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IN1RODUCCION. 

EL DESARROLLO DEL SIGUIENTE HATERIAL ES PARA HOSTRAR LA 

IHPORTANCIA QUE DESDE UN INICIO EL DESARROLLO DE LOS 

INTERCAHBIOS COHERCIALES HA TENIDO Y REPRESENTADO PARA LA 

HUHANIDAD, TAHBIEN, COHO UNA CORRECTA ORGANIZACION CONTABLE 

TRAE NUHEROSOS BENEFICIOS OBTENIENDO LOS HAXIHOS RESULTADOS, 

Y COHO LA PLANEACION DE LAS ACTIVIDADES DE INTERCAHDIO 

HEDIANTE DASES BIEN ESTABLECIDAS LLEVAN A LA CONSECUENCIA DE 

LOS OBJETIVOS PREVIAHENTE TRAZADOS. 

EN EL TRANSCURSO DE LA SIGUIENTE INFORHACION, LO PRIHERO ES 

DESCUBRIR DE QUE HANERA SURGE LA ORGANIZACION PARA LA 

OBTENCION DE LAS VENTAS, CON LO CUAL SE DA El PRIHER PASO, 

ESTO ES, PARA QUE VOY A ORGANIZARHE, QUE ES LO QUE DESEO Y DE 

QUE HANERA LO VOY A OBTENER. SE HABLA EN ESTE HOHENTO DE LO 

QUE REPRESENTA UNA SOCIEDAD HERCANTIL, SUS FUNCIONES. SU 

CONCEPTO. SU CLASIFICACION Y SU CONSTITUCION. YA QUE SIN UNA 

FORHA HERCANTIL, NO YA A SER POSIBLE LA OBTENCION DEL LUCRO 

QUE EL INTERCAHBIO DE HERCANCIAS PUEDA DAR, LO QUE REPRESENTA 

EN CUANTO A RETRIBUCIONES SE REFIERE, COHO SE ORGANIZA PARA 

OBTENER LOS RESULTADOS <GANANCIAS> QUE SE PRETENDEN. YA QUE 

ESTE ES El OBJETIVO DE CREAR UNA SOCIEDAD HERCANTIL. 

SE HABLA TAHBIEN DEL INICIO Y DESARROLLO DE LAS VENTA Y LA 

CONTABILIDAD PARA QUE A HANERA HUY GENERALIZADA, PUEDA DARSE 

CUENTA DE COHO POR NECESIDAD ESTOS DOS CONCEPTOS SE 



INTERRELACIONAN TANTO, QUE NO SE PUEDEN SEPARAR UNO DE OTRO, 

O BIEN DESDE HI PUNTO DE VISTA, COHO UNO FUE CONSECUENCIA DEL 

OTRO. 

LA IHPORTANCIA DE LA CONTABILIDAD PARA El CORRECTO 

FUNCIONAHIENTO DE LAS VENTAS, ES DECIR , A HAYOR CONTROL, 

HAYOR SEGURIDAD EN LO QUE SE PRETENDE CONSEGUIR, DE ESTO SE 

DESPRENDE EL REGISTRO DE TODOS LOS EVENTOS PASADOS Y 

PRESENTES. TENIENDO ASI EL ANTECEDENTE, QUE EN HUCHAS DE LAS 

OCASIONES ESTO SIRVE DE REFERENCIA PARA CORREGIR LAS FALLAS, 

O BIEN PARA PREVENIRLAS, EVITANDO QUE UNA VEZ COHETIDO UN 

ERROR SE REPITA, EN LO QUE Al PRESENTE SE REFIERE. ES PARA 

QUE AL DIA SE TENGA LA INFORHACION NECESARIA, SE SABE DE 

ANTEHANO LO IHPRESCINDIBtE DE ESTE CONOCIHIENTO PARA QUE LA 

TOHA DE DECISIONES SEA OPORTUNA Y ACERTADA. 

QUIERO HOSTRAR COHO HEDIANTE UNA PLANEACION ADECUADA SE 

LLEGA A LOS PROPOSITOS QUE EN UN INICIO HAN QUEDADO 

CLARAHENTE ESTABLECIDOS. 

FINALHENTE, ESTOS CONCEPTOS SE VERAN REFORZADOS CON EL 

DESARROLLO DE UN CASO PRACTICO, EN El CUAL PUEDA VERSE COHO 

SE CONSTITUYE LA SOCIEDAD HERCANTIL. HASTA COHO HACE PARA 

PODER TENER EL CONTROL ADECUADO EN SU REGISTRO DE OPERACIONES 

y ACONTECIHIENTOS PARA LOGRAR Los· RESULTADOS QUE QUIERE 

OBTENER, 



CAPITULO 1, 

CONSTITUCION DE LA E"PRESA. 

PARA COMPRENDER ESTE CONCEPTO, GUSTAVO BAZ GLEZ, EN SU 

LIBRO "CURSO DE CONTABILIDAD DE SOCIEDADES" EXPLICA 1 

-" SOCIEDAD : SUJETO DE DERECHO DOTADO DE PERSONA­

LIDAD JURIDICA INDEPENDIENTE DE LOS 

SOCIOS PARA TODOS SUS ACTOS Y CONTRA­

TOS, EN CONSECUENCIA LA SOCIEDAD 

EJERCITA SUS DERECllOS Y CONTRAE 

OBLIGACIONES A TRAVCS DE SUS lEGITI 

"OS REPRESENTANTES, PUDIENDO SER 

DEUDORA O ACREEDORA DE ELLOS, POR LO 

QUE LOS BIENES QUE INTEGRAN A LA SO­

CIEDAD, INTEGRAN SU PATRI"ONJO, KIS­

KO QUE VIENE A CONSTITUIR UNA GARAN­

TIA DE LOS ACREEDORES Y PERSONAS CON 

QUIEN SE OBLIGA. ESE PATRIHONIO SE 

INTEGRA CON LOS DIVERSOS BIENES APOR 

TADOS POR CADA SOCIO Y POR LOS QUE 

ADQUIERA LA SOCIEDAD POSTERIORMENTE 

A SU fORHACION, TODO ESTO PERTENECE 



EXCLUSIVAHENTE A LA SOCIEDAD COHO 

TRIBUTO DE SU PERSONALIDAD JURIDICA 

Y EN NINGUNA CIRCUNSTANCIA SERIA 

ADHISIBLE QUE PUDIERA DESTINARSE A 

CUHPLIR OBLIGACIONES PERSONALES DE 

LOS SOCIOS. " 

ES HUY IHPORTANTE RECORDAR QUE AUNQUE ESTAS PERSONAS ESTAN 

FORHANDO TAL SOCIEDAD NO TIENEN DERECHOS NI OBLIGACIONES DE 

ELLA, PRECISAHENTE AQUI ES DONDE SE DIFERENCIA A UNA PERSONA. 

<PERSONA FISICA), DE UN GRUPO DE PERSONAS, <PERSONA HORAL ), 

AHORA BIEN. SOCIEDAD PARA HI, ES EL CONTRATO HEDIANTE EL CUAL 

DOS O HAS PERSONAS SE OBLIGAN A CONSTITUIR UNA UNIDAD 

DISTINTA DE CADA UNO DE ELLOS CON EL FIN DE CUHPLIR OBJETIVOS 

TRAZADOS Y AS! REPARTIR AL FINAL LAS GANANCIAS OBTENIDAS DE 

ESTA REUNION. AFRONTANDO LOGICAHENTE LAS OBLIGACIONES QUE 

SURJAN Y DISFRUTANDO LOS DERECHOS QUE ESTO LES DE. 

NINGUNA PERSONA EN FORHA INDIVIDUAL PUEDE CONVERTIRSE EN 
SOCIEDAD, ESTO SOLO SE DA POR HEDIO DE UNA AGRUPACJON DE 

VARIAS DE ELLAS. DEBIDO A LA IHPORTANCIA EN LAS OPERACIONES 

QUE DESARROLLARA, YA QUE EL GRUPO REQUERIRA DE HAYOR CONTROL 

SOBRE LAS SITUACIONES Y HECHOS, DADO QUE LAS 

DECISIONES SERAN TOHADAS POR UN SOLO CRITERIO, ( O SEA, 

PREVIA LA DISCUSION A LOS DIFERENTES PUNTOS, LOS LLEVARA A 

. 4 



LA UNIFICACION DE CRITERIOS ), QUE LAS SITUACIONES Y UECllOS 

ACEPTADOS DEBERAN CONSEGUIR EL CRECIHIENTO AL QUE SEGUN LOS 

OBJETIVOS SE QUIERE LLEGAR, 
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ESTA CLASIFICACION CONSTA DE DOS PARTES 

LA HERCANTIL, ES LA QUE REUNE LAS CARACTERISTICAS QUE A 

CONTINUACION SE HENCIONAN Y BASICAHENTE SU OBJETIVO ES EL 

LUCRO. 

LA CIVIL, Al IGUAL QUE LA HERCANTIL TIENE UNA PERSONALIDAD 

JURIDICA DISTINTA DE LAS PERSONAS QUE LA FORHA, SE DIFERENCIA 

DE ESTA POR LA NATURALEZA DE SUS ACTOS QUE ESTAN ENCAMINADOS 

UN FIN SOCIAL. 

CARACTERISTICAS DE LAS SOCIEDADES MERCANTILES 1 

- RESPONSABILIDAD DE LOS SOCIOS. 

- CANTIDAD DE SOCIOS. 

- CAPIT~l. 

- RAZON SOCIAL C COHO PUEDE O DEBE SER ), 

- SITUACION DE LOS ACCIONISTAS. 

EN LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES SE RECONOCE A 

LAS SIGUIENTES 1 
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- SOCIEDAD EN NOl1BRE COLECTIVO, 

- SOCIEDAD EN COl1ANDITA Sll1PLE. 

- SOCIEDAD EN RESPONSABILIDAD Lll11TADA. 

- SOCIEDAD EN COHANDITA POR ACCIONES. 

- SOCIEDAD COOPERATIVA, 

CUALQUIERA DE ESTAS PODRAN CONSTITUIRSE COHO SOCIEDADES DE 

CAPITAL VARIABLE. SIEHPRE Y CUANDO CUMPLAN CON LO ESTABLECIDO 

EN LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES 1 

A> EL CAPITAL SOCIAL SERA SUSCEPTIBLE DE AUHENTO POR 

APORTACIONES POSTERIORES DE LOS SOCIOS <DEPENDIENDO 

DE LA SOCIEDAD DE QUE SE TRATE, LA CANTIDAD DE 

SOCIOS ), O POR ADHISION DE DICHO CAPITAL POR 

RETIRO PARCIAL O TOTAL DE LAS APORTACIONES. 

B) SE REGIRAN POR LAS DISPOSICIONES QUE CORRESPONDAN A 

LA ESPECIE DE SOCIEDAD DE QUE SE TRATE. 

C) A LA RAZON SOCIAL SIEHPRE SE LE A&ADIRAN LAS 

PALABRAS : DE CAPITAL VARIABLE O LAS SIGLAS C.V. 

D> EL CONTRATO CONSTITUTIVO DEBERA CONTENER.LAS CONDI­
CIONES QUE SE FIJEN PARA El AUHENTO Y LA DISMINUCION 

DE CAPITAL. 
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E) EN LAS SOCIEDADES POR ACCIONES, EL CONTRATO SOCIAL O 

LA ASAHBLEA GRAL. EXTRAORDINARIA FIJARAN LOS AUHENTOS 

DEL CAPITAL Y LA FORHA Y TERHINO EN QUE DEBAN HACER­

SE LAS CORRESPONDIENTES EHISIONES DE ACCIONES. LAS 

ACCIONES EHITIDAS Y NO SUSCRITAS O LOS CERTIFICADOS 

PROVISIONALES EN SU CASO, SE CONSERVARAN EN PODER DE 

LA SOCIEDAD PARA ENTREGARSE A HEDIDA QUE YAYA REALI­

ZANDOSE LA SUSCRIPCION, 

F> DEBE INSCRIBIRSE TODO AUHENTO O DISHINUCION DEL CAPI­

TAL SOCIAL EN UN LIBRO DE REGISTRO QUE LLEVARA LA SO­

CIEDAD. 

G> DEBE NOTIFICARSE EL RETIRO PARCIAL O TOTAL DE APORTA­

CIONES DE UN SOCIO A LA SOCIEDAD DE FORHA FEHACIENTE 

LO CUAL NO SURTIRA EFECTOS SINO HASTA EL FIN DEL 

EJERCICIO ANUAL EN CURSO, SI LA NOTIFICACION SE HACE 

ANTES DEL ULTIHO TRIHESTRE DE DICHO EJERCICIO Y 

HASTA EL FIN DEL EJERCICIO ANUAL EN CURSO, SI LA NO­

TIFICACION SE HACE ANTES DEL ULTIHO TRIHESTRE DE DI­

CHO EJERCICIO Y HASTA EL FIN DEL EJERCICIO SIGUIENTE 

SI SE HICIESE DESPUES, 

Hl NO PODRA EJERCITARSE EL DERECHO DE SEPARACION CUANDO 

TENGA COHO CONSECUENCIA REDUCIR A HENOS DEL HINIHO EL 

CAPITAL SOCIAL < DE ACUERDO AL DE CADA SOCIEDAD ), 
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AHORA BIEN, LO QUE DISTINGUE A LAS SOCIEDADES ESTRIBA EN EL 

GRADO DE RESPONSABILIDAD DE LOS SOCIOS CON RESPECTO A 

TERCEROS, EL TIPO DE ACCIONES, EL TIPO DE SOCIOS Y BASES 

SOBRE LAS QUE PLANEAN SU LABOR. 

PARA QUE QUEDE HAS CLARO A CONTINUACION SE DA LA DIFERENCIA 

DE ESTOS PUNTOS 1 

SE DIVIDE EN RESPONSABILIDAD LIHITADA Y LA RESPONSABILIDAD 

ILIHITADA. 

RESPONSABILIDAD LIHITADA 

LOS SOCIOS RESPONDEN SOLO CON SU APORTACION SOCIAL, 

NO TENIENDO ALGUNA RESPONSABILIDAD ADICIONAL ANTE 

LOS ACREEDORES DE LA PROPIA SOCIEDAD, YA QUE SU 

APORTACION HA QUEDADO INTEGRAHENTE EXHIBIDA. 

RESPONSABILIDAD ILIHITADA 1 

LOS SOCIOS RESPONDEN CON TODOS SUS BIENES PRESENTES 

Y FUTUROS DE LAS DEUDAS SOCIALES, DE HANERA QUE 

LOS ACREEDORES SOCIALES TIENEN COHO GARANTIA ADEHAS 

DEL CAPITAL SOCIAL, El PATRIHONIO PERSONAL DE TODOS 
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Y CADA UNO DE LOS SOCIOS, 

A> ACCIONES PAGADERAS. 

SON LAS QUE HAN SIDO PAGADAS TOTALMENTE MIENTRAS 

SEIALA O SE VENCE EL TERHINO DE LA EXHIBICION. 

B> ACCIONES LIBERADAS. 

SON LAS PAGADERAS, SE CONVIERTEN EN LIBERADAS CUANDO 

SE HA CUBIERTO SU VALOR TOTAL. 

C> ACCIONES EN NUHERARIO. 

ACCIONES QUE HAN SIDO O VAN A SER CUBIERTAS INTEGRA­

llENTE CON DINERO EN EFECTIVO. 

D> ACCIONES EN ESPECIE. 

LAS QUE DEBEN QUEDAR INTE6RAMENTE EXHIBIDAS AL MOMEN­

TO DE CONSTITUIRSE LA SOCIEDAD. POR LO TANTO SIEMPRE 

SERAN LIBERADAS. 
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E> ACCIONES NOHINATIVAS, 

SON LAS EXPEDIDAS A FAVOR DE UNA PERSONA CUYO NONBRE 

SE CONSIGNA EN EL TEXTO DEL DOCUHENTO, PUDIENDO CAH­

BIAR EL DUE&O CUANTAS VECES LO DESEE EL TENEDOR 

PREVIO ENDOSO. 

F> ACCIONES ORDINARIAS. 

SON LAS QUE CONFIEREN A SUS TENEDORES IGUALES 

DERECHOS Y HISHOS DEBERES, O SEA SUS TITULARES 

TENDRAN DERECHO AL CAPITAL Y UTILIDADES, DENTRO DE 

LAS NORHAS QUE FIJEN LOS ESTATUTOS. 

G> ACCIONES PREFERENTE, 

SON ACCIONES DE VOTO LIHITADO Y CUYOS TENEDORES 

SOLAHENTE PODRAN TENER DERECHO A VOTO EN LAS 

ASAHBLEAS EXTRAORDINARIAS EN VISTA QUE EL DERECHO 

DE VOTO SE ENCUENTRA DEFINITIVAHENTE LIHITADO. LA 

LEY ESTABLECE QUE DICHOS TITULOS CONFERIRAN HAYORES 

DERECHOS PATRIHONIALES QUE LAS ACCIONES ORDINARIAS. 

11 



.!_Ilf!IJS_DE_S/Jtl!JS ... 

A> SOCIOS CAPITALISTAS 

SON LOS QUE APORTAN NUMERARIO U OTROS VALORES 

REALIZABLES, ESTOS REPORTAN UNA ODLIGACION DE 

DAR. 

B> SOCIOS INDUSTRIALES, 

REPORTAN UNA OBLIGACION DE HACER, LA QUE DURA TODO EL 

TIEMPO ESTIPULADO PARA LA EXISTENCIA DE l.A SOCIEDAD. 

UNA VEZ EXPLICADO ESTO, VEAHOS LO QUE SON LAS CARACTERISTICAS 

QUE TIENE CADA SOCIEDAD HERCANTIL YA MENCIONADA, PARA ASI 

PODER DIFERENCIARLAS. 

LA SOCIEDAD EN NOHBRE COLECTIVO, 

l. LOS INTEGRANTES ESTAN SUBSIDIARIA. ILIHITADA Y 

SOLIDARIAHENTE ODLIGADOS A TODAS LAS OPERACIONES 

LEGALMENTE CELEBRADAS POR LA SOCIEDAD BAJO LA RAZON 

SOCIAL CON QUE EXISTA. 

2. SE REQUIERE DE UN HINIHO DE 2 SOCIOS PARA SU CONSTI­

TUCION. 

3. AL NO TENER HUCHOS SOCIOS, NO REUNE CAPITALES 

CUANTIOSOS. 

'· PARA DESIGNAR LA RAZON SOCIAL PUEDEN HENCIONARSE LOS 
NOMBRES DE TODOS LOS SOCIOS, DE ALGUNOS O BIEN DE UNO 

12 



SOLO. PERO EN ESTOS DOS ULTIHOS CASOS DEBERAN 

A&ADIRSE LAS PALABRAS Y COHPA&IA. 

NOTA : SUBSIDIARIA, QUE NO PUEDE EXIGIRSE A LOS SOCIOS 

JNDIVIDUALHENTE CONSIDERADOS. NINGUNA RESPONSA­

BILIDAD SIN ANTES HABERLA EJERCIDO CONTRA LA -­

PERSONA NORAL. 

ILIMITADA, LOS SOCIOS RESPONDEN CON TODOS SUS 

BIENES PERSONALES DEL PAGO DE LAS DEUDAS Y EL 

CUHPLIHIENTO DE LAS OBLIGACIONES SOCIALES. NO 

PUEDEN CONSERVAR SU PATRIHONIO INACCESIBLE A 

LAS PRETENCIONES DE LOS ACREEDORES. 

SOLIDARIA, LOS ACREEDORES DE LA SOCIEDAD PUEDEN 

REQUERIR EL CUHPLIHIENTO DE TODAS Y CADA UNA DE 

DE LAS OBLIGACIONES SOCIALES A CUALQUIERA DE LOS 

SOCIOS YA QUE SON INDIVIDUALHENTE RESPONSABLES. 

CONCLUSJON : SI LOS SOCIOS SON POCOS Y TODOS QUIEREN 

INTERVENIR EN LA GESTION, ESTA FORHA ES LA 

HAS ADECUADA. 

LA SOCIEDAD EN CONANDITA SINPLE. 

l. LA CONSTITUYEN SOCIOS QUE RESPONDEN SOLIDARIA E 

ILIHITADAHENTE Y SOCIOS QUE RESPONDEN UNICAHENTE 

13 



DEL IHPORTE DE SU APORTACION, RAZON POR LA QUE SE 

DICE QUE ESTE TIPO DE SOCIEDAD ES UNA HEZCLA DE LA 

COLECTIVA Y LA ANONIHA, 

2. NO SE BUSCA EL SOCIO CAPITALISTA PARA QUE APLIQUE 

SU HABILIDAD EN LOS NEGOCIOS, SINO TAN SOLO El 

ELEKENTO CAPITAL, YA QUE AL UNIRSE A LOS ELEHENTOS 

PERSONALES SE PUEDE DESARROLLAR EL FIN SOCIAL. 

3. EXISTEN DOS CLASES DE SOCIOS. 

A. COHANDITADOS, SON LOS QUE RESPONDEN SOLIDARIA 

SUBSIDIARIA E ILIHITADAHENTE. 

B. COHANDITARIOS, SON LOS QUE SE OBLIGAN SOLAHEN-

TE POR EL IHPORTE DE SUS APOR -

TACIONES. POR LO TANTO SU PRIN­

CIPAL OBLIGACION SERA APORTAR 

DE INHEDIATO El CAPITAL CONVE -

NIDO, 

4, POR LAS CLASES DE SOCIOS, El CAPITAL TAHBIEN SE DIVIDE 

SEGUN LA RESPONSABILIDAD DE LOS SOCIOS, DE HANERA QUE 

EL CAPITAL SOCIAL PODRA SUSTITUIRSE POR CAPITAL 

COHANDITADO Y CAPITAL COKANDITARIO. 

CONCLUSION : SI ALGUNAS PERSONAS DESEAN FORHAR PARTE DEL 

GRUPO DE SOCIOS SIN QUERERSE VER ENVUELTOS 

POR LA SUERTE DE LA SOCIEDAD HAS ALLA DE 

LOS LIHITES DE SU APORTACION. SlEKPRE QUE 

LA GESTION DE LA HISHA SE ENCUENTRE EN KA­

NOS DE PERSONAS DETERKlNADAS Y Sl POR EL 

14 



CONTRARIO HAY OTRAS QUE DESEEN FORHAR PARTE 

ENVOLVIENDOSE EN TODAS LAS OPERACIONES DE 

LA SOCIEDAD, LA COHANDITA SERA LA FORHA 

ADECUADA. 

LA SOCIEDAD EN CONANDITA POR ACCIONES. 

1, ESTA SOCIEDAD TENDRA UNA RAZON SOCIAL QUE NO PODRA 

CONTENER HAS QUE LOS NOHBRES DE LOS SOCIOS 

COHANDITADOS O UNA DENOHINACION SOCIAL. 

2, ESTA ES UNA UNION DE ELEHENTOS DE LA COHANDITA SIHPLE Y 

DE LA ANONIHA. 

3, NO ESTARA CONSTITUIDA HIENTRAS NO ESTE SUSCRITO TODO 

EL CAPITAL SOCIAL Y ENTERADA LA QUINTA PARTE DEL 

IHPORTE DE LAS ACCIONES. 

NOTA LAS DISPOSICIONES OUE SON APLICABLES A ESTE TIPO 

DE SOCIEDADES SON LAS RELATIVAS A LA SOCIEDAD 

ANONIHA. 

LA SOCIEDAD COOPERATIVA, 

l. LAS GANANCIAS SE DISTRIBUYEN CONSIDERANDO LOS 

SERVICIOS QUE HAN PROPORCIONADO CADA SOCIO, 

15 



INDEPENDIENTEHENTE DEL CAPITAL APORTADO POR CADA UNO 

DE ELLOS. 

2. EL COOPERATIVISHO EXISTE CUANDO GRUPOS DE PEQUEIOS 

PRODUCTORES O CONSUNIDORES SE UNEN A UNA ASOCIACION. 

PARA LOGRAR FINES COllUNES. 

3. LA FUNCION DE LAS SOCIEDADES COOPERATIVAS ES LA 

SUPRESION DEL LUCRO DEL INTERHEDIARIO EN PROVECHO DE 

QUIENES TRABAJAN EN LA SOCIEDAD O DE QUIENES RECIBEN 

BIENES O SERVICIOS DE ELLA, 

4, LA CONSTITUYEN PERSONAS DE CLASE TRABAJADORA : 

A> CUANDO SON COOPERATIVAS DE PRODUCCION, APORTAN 

SU TRABAJO. 

B> CUANDO SON COOPERATIVAS DE CONSUHO, SE UTILIZAN 

LOS SERVICIOS QUE LA SOCIEDAD DISTRIBUYE. 

5. LOS DERECHOS V OBLIGACIONES DE LOS SOCIOS SON 

IGUALES. 

6. EL NUHERO DE SOCIOS NUNCA PODRA SER HENOR DE 10, 

NO SE ESTABLECE UN NUHERO HAXIHO. POR LO TANTO SU 

NUHERO ES ILIHITADO. 

7. LA RESPONSABILIDAD DE LOS SOCIOS SIEHPRE SERA 

LIHITADA. 

8, EXISTE BAJO UNA DENOHINACION SOCIAL. 

9. LA DISTRIBUCION DE LOS RENDIHIENTOS SE HARA EN PRO -

PORCION AL TIEHPO TRABAJADO POR CADA SOCIO. PARA LAS 

DE PRODUCCION, Y EN RAZON A OPERACIONES REALIZADAS. 

PARA LAS DE CONSUHO. 



10. SU FINALIDAD PRINCIPAL ES HACER HAS GRANDE LA CAPACI­

DAD DE CONSUHO DE LAS CLASES POBRES Y DAR AL TRABAJA­

DOR EL VALOR INTEGRO DE SU ESFUERZO. 

11. LA DURACION SERA INDEFINIDA, 

CONCLUSION 1 SI LOS SOCIOS SON TRABAJADORES QUE BUSCAN 

EL HEJORAHIENTO DE SU CAPACIDAD DE CONSUHO 

Y DAR VALOR INTEGRO DE SU ESFUERZO A SUS 

EHPLEAOOS DISTRIBUYENDO SUS GANANCIAS EN 

BASE A LOS ESFUERZOS DE CADA SOCIO. ESTA 

SOCIEDAD ES LA HAS ADECUADA. 

LA SOCJfDAD ANONIHA. 

1, EXISTE BAJO UNA DENOHINACION SOCIAL SEGUIDA DE LAS 

PALABRAS : SOCIEDAD ANONIHA O DE LAS SIGLAS S.A. 

2. LOS SOCIOS SE LIHITAN A RESPONDER POR LAS OBLIGACIO­

NES CONTRAIDAS HASTA POR EL HONTO DE SU APORTACION. 

3, EL CAPITAL SOCIAL' TIENE QUE ESTAR DIVIDIDO EN ACCIO­

NES. 

4. SE REQUIERE DE UN HINIHO DE DOS SOCIOS PARA SU CONS­

TITUCION. 

5, EL CAPITAL SOCIAL. HINIHO SERA DE NSS0,000,00. 

6. EL CAPITAL SOCIAL DEBE ESTAR SUSCRITO TOTALHENTE 

PARA EVITAR QUE EL CAPITAL BAJO EL CUAL SE CONSTITUYE 

UNA SOCIEDAD ANONIHA SEA APARENTE. 
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CONCLUSION SI EL OBJETO DEL NEGOCIO ES DE CIERTA HAG­

NITUD Y REQUIERE LA APORTACION DE CAPITALES 

IHPORTANTES, LOS CUALES SOLO PUEDEN OBTE -

NERSE RECURRIENDO A UNA GRAN CANTIDAD DE 

PERSONAS. CONCEDIENDO A LAS HISHAS UNA 

RESPONSABILIDAD LIHITADA, LA SOCIEDAD ANO­

NIHA ES LA ADECUADA A SUS OBJETIVOS. 
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UNA VEZ TOHADA LA DECISION DE QUE TIPO DE SOCIEDAD HERCANTIL 

ES LA HAS ADECUADA PARA EL OBJETIVO QUE SE HA TRAZADO, SE 

ACUDE AL NOTARIO PUBLICO PARA HACER LA CONSTITUCION DE LA 

SOCIEDAD. 

SE HACE EL RECORDATORIO DE QUE ESTE HATERIAL DESARROLLARA EL 

CASO PRACTICO SOBRE UNA SOCIEDAD ANONIHA DE CAPITAL VARIABLE, 

DE HANERA QUE. LOS REQUISITOS PARA CONSTITUIR UNA SOCIEDAD DE 

ESTE TIPO SERAN LOS SIGUIENTES : 

l. REUNIR A LOS SOCIOS, HINIHO 2 Y QUE CADA UNO 

SUSCRIBA POR LO HENOS UNA ACCION. 

2. QUE EL CAPITAL SOCIAL NO SEA HENOR A - - - -

NS50.009,00 ( - - - - - - - - - - - - - - -

CINCUENTA HIL NUEVOS PESOS 00/100 H.N. l 

3 QUE SE EXHIBAN INTEGRAHENTE EL VALOR DE CADA 

ACCION QUE HAYA DE PAGARSE. TODO O EN PARTE, 

CON BIENES ( NO EFECTIVO l. 

4. QUE SE EXHIBA EN EFVO. POR LO HENOS EL 201 DE 

CADA ACCION PAGADERA EN NUHERARIO. 
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5. QUE COHPAREZCAN ANTE NOTARIO PUBLICO LAS PER -

SONAS QUE OTORGAN LA ESCRITURA SOCIAL QUE DE -

BERA CONTENER LO SIGUIENTE : 

A ) NOHBRES, NACIONALIDAD Y DOHICILIO DE LAS 

PERSONAS FISICAS O HORALES QUE CONSTI -

TUIRAN LA SOCIEDAD. 

B > DENOHINACION O RAZON SOCIAL DE LA SOCIE-

DAD. 

C DURACION. 

D IHPORTE DEL CAPITAL SOCIAL. 

E LO QUE CADA SOCIO APORTE EN DINERO O EN 

OTROS BIENES, SU VALOR Y EL CRITERIO 

PARA SU VALORIZACION. 

F DOHICILIO DE LA SOCIEDAD. 

G > SE EXPRESE QUE EL CAPITAL ES VARIABLE Y 

SE INDIQUE EL HINIHO QUE SE FIJE. 

H > HANERA DE ADHINISTRARSE Y FACULTADES DE 

LOS ADHINISTRADORES. 

1 > NOHBRAHIENTO DE ADHINISTRADORES Y DESIG­

NACION DE LOS QUE LLEVARAN LA FIRHA 

SOCIAL. 

J > REPARTICION DE UTILIDADES Y PERDIDAS 

ENTRE LOS HIEHBROS DE LA SOCIEDAD. 

K > EN QUE CASO SE DISOLVERA ANTICIPADAHEN­

TE. 

L ) BASES PARA PRACTICAR LA LIOUIDACION Y 

HODO DE PROCEDER, 
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LU PARTE EXHIBIDA DE CAPITAL SOCIAL. 

H l NUHERO, VALOR NOHINAL Y NATURALEZA DE 

LAS ACCIONES EN OUE SE DIVIDE EL CAPI­

TAL SOCIAL. 

N l FORHA Y TERHINOS PARA PAGAR LA PARTE 

INSOLUTA DE LAS ACCIONES. 

O NOHBRAHIENTO DE LOS COHISARIOS. 

P FACULTADES DE LA ASAHBLEA GRAL. Y LAS 

CONDICIONES DE SUS DELIBERACIONES, PARA 

EJERCER EL DERECHO DE VOTO. 

21 



CAPITULO 11. 

ORGANIZACION CONTABLE Y HERCADOTECNIA. 

II~l_HISIOBIAL_DESABBDLLD_r_cyoLUCION~ 

ESTE PRIHER PUNTO ABARCA LA HISTORIA Y EYOLUCION, TANTO DE LA 

COHERCIALIZACION COHO DE LA CONTABILIDAD, CON EL OBJETO DE 

VER LA INTERRELACION QUE DESDE SIEHPRE · HAN TENIDO, COHO SE 

NECESITAN Y COHPLEHENTAN HUTUAHENTE Y COHO JUNTAS LLEGAN A LA 

OBTENCION DE LOS RESULTADOS QUE SE QUIEREN. 

JOSE HARIA LAHAS EN SU LIBRO " ESTRUCTURA CIENTIFICA DE LA 

VENTA " DEFINE AL COHERCIO DE LA SIGUIENTE HANERA : 

COHERCIO ES LA ACTIVIDAD DE TODO SER llUHANO PARA PRO -

CURARSE AQUELLAS COSAS QUE LE SON IKPRES -

CINDIBLES E INCLUSO AQUELLAS OTRAS QUE LE 

SON SUPERFLUAS, PERO QUE LE PROPORCIONAN 

CIERTO BIENESTAR. SU HISION ES LA DE COLO­

CAR LOS ARTICULOS NECESARIOS APTOS PARA SU 

CONSUHO EN EL HOHENTO Y LUGAR PRECISOS, 

SATISFACIENDO LA DEHANDA QUE DE DICHOS 

ARTICULOS PUEDA EXISTIR. 
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DE MANERA QUE EL COHERCIO ES EL APARADOR DONDE SE MUESTRA EL 

PRODUCTO QUE SE QUIERE VENDER. O SEA ES COMO EL CONCEPTO LO 

DICE LA ACTIVIDAD QUE DESARROLLA EL VENDEDOR, UNA VEZ QUE EL 

DISE&ADOR DEL PRODUCTO, EL ESTUDIOSO DEL MERCADO, ETC,, llAN 

TERMINADO SU TRABAJO, 

POSTERIORMENTE. LO ANTERIOR QUEDARA HAS CLARO HEDIANTE 

EJEHPLOS Y DEFINICIONES QUE SE INTEGRAN, POR EL HOHENTO. SE 

SEGUIRA CON LA HISTORIA DE LAS ACTIVIDADES DE VENTAS Y DE 

CONTABILIDAD. EMPEZANDO POR LA DE VENTAS. 

SU HISTORIA SE INICIA CASI EN LOS PRINCIPIOS DE LA HUHANIDAD. 

LA FORMA ESPONTANEA EN QUE SE PRESENTABA ERA LA DEL TRUEQUE. 

EN AQUELLOS TIEMPOS EL HOHBRE OBTENIA POR SI HISMO LOS 

PRODUCTOS NATURALES DE QUE PRECISABA, PERO HAS ADELANTE, 

CUANDO EL llOHBRE ADQUIERE EL CARACTER DE SEDENTARIO Y LAS 

CONCENTRACIONES SOCIALES APARECEN, ES CUANDO SE INICIA LA 

VIDA COHERCIAL RUDIMENTARIA. LOS ORIGENES DE LA ACTIVIDAD 

HERCANTIL PUEDEN SITUARSE EN LOS INICIOS DEL PERIODO 

NEOLITICO. CUANDO EL HOMBRE INICIA LA FORHACION DE SU 

CULTURA, AGRUPANDOSE EN TRIBUS Y llACIENDOSE SEDENTARIO. 

YA EN EL PALEOLITICO SUPERIOR HABIA DESPERTADO LA APETENCIA 

HUMANA HACIA AQUELLAS COSAS DE QUE CARECIAN Y QUE PRODUCIAN 

OTROS GRUPOS llUHANOS, PERO SU CARACTER NOHADA Y LAS 

CONDICIONES DE VIDA, UNIDAS A LA IGNORANCIA Y AL RECELO DE 



LOS PRIHEROS TIEHPOS, LE IHPOSIBILITARON PARA EHPEZAR EL 

VERDADERO CAHBIO HERCANTIL, CONFORHANDOSE CON PROCURARSE 

AQUELLAS COSAS NECESARIAS POR LOS RECURSOS NATURALES O POR 

HEDIO DE LA VIOLENCIA. 

EL COHERCIO SE DESARROLLO EN DOS SENTIDOS 1 

A > POR SU GENERALIDAD ; 

EL HOHBRE POCO A POCO VA AHPLIANDO SU ACTIVIDAD A 

TODOS AQUELLOS OBJETOS QUE LE PUEDEN SER NECESARIOS 

YA QUE UNA DE LAS CARACTERISTICAS DEL COHERCIO ES LA 
DE CREAR SU PROPIA DEHANDA, EN FUNCION DE SU ACTIVI­

DAD DE INTERCAMBIO ENTRE LOS DISTINTOS PUEBLOS Y 

REGIONES. 

B > POR SU UNIVERSALIDAD. 

EN CUANTO SE AHPLIABAN LOS LIHITES GEOGRAFICOS A HEDIDA QUE 

SE IBAN ESTABLECIENDO Y HEJORANDO VIAS DE COHUNICACION, LOS 

TRANSPORTES Y EL NIVEL SOCIAL Y CULTURAL DE LOS PUEBLOS. 

LOS FACTORES QUE AFECTAN ESTE DESARROLLO SON 1 
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LOS AGENTES GEOGRAFICOS. 

SON LOS HAS INFLUYENTES Y DECISIVOS EN LA VIDA 

HERCANTIL. LA CONSTITUCION GEOGRAFICA DE LAS 

REGIONES, SUS VIAS DE COHUNICACION NATURALES, COHO 

SON LOS RIOS NAVEGABLES, LAS LLANURAS, LAS COSTAS 

RECORTADAS, ETC,, SON FACTORES DECISIVOS EN EL 

DESARROLLO DE UN BUEN TRAFICO MERCANTIL. 

LA CONSTITUCION DEL SUELO. 

SU FERTILIDAD, SU ABUNDANCIA EN HATERIAS PRIHAS Y 

RECURSOS LAS CUALES FORHAN EL SEGUNDO GRUPO QUE 

HODIFICARON TAHBIEN NOTABLEHENTE EL PROGRESO 

COHERCIAL. 

El FACTOR HUllANO. 

SE REFIERE A LA HAYOR O HENOR CONCENTRACION HUHANA 

AUNADA Al CARACTER, APTITUDES, CULTURA Y DIFUSION DE 

LA IDEA HERCANTIL. 

COHO LA SITUACION GEOGRAFICA DE LAS REGIONES INFLUYO 

GRANDEHENTE EN EL DESARROLLO HERCANTIL. SE SABE DE 

PUEBLOS CONSIDERADOS COHO CLAVES EN EL COHERCJO, 

QUE DEBEN SU EXPANSION A SU INHEJORABLE SITUACION 
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GEOGRAFICA, ES EL CASO DE ITALIA, TURQUIA, ARABIA Y 

EN GRAL. TODAS AQUELLAS REGIONES QUE SIRVIERON DE LAZO 

DE UNION ENTRE ORIENTE Y OCCIDENTE, POR EL CONTRARIO. 

OTROS PUEBLOS, ENCERRADOS ENTRE HUROS NATURALES 

INFRANQUEABLES, HAN TENIDO ESCASO DESARROLLO 

HERCANTIL. PRECISAHENTE POR LA CARENCIA DE COSTAS QUE 

REUNIESEN LAS DEBIDAS 

LA NAVEGACION Y POR 

FACTORES GEOGRAFICOS. 

CONDICIONES DE SEGURIDAD PARA 

ESTAR LIHITADA POR OTROS 

LAS CIRCUNSTANCIAS CITADAS LLEGARON A CONSTITUIR E 

INTEGRAR CUATRO ETAPAS FUNDAHENTALES EN EL DESARROLLO 

DEL COHERCIO r 

- LA ETAPA DEL TRUEQUE. 

- LA ETAPA DE LA COHPRAVENTA NO HONETARIA. 

- LA ETAPA HONETARIA. 

- LA ETAPA DEL CREDITO. 

HACE APROXIHADAHENTE 40.000 AIOS EL HOHBRE PRIHITIYO CARECIA 

AUN DE FUEGO Y DE LA CERAHICA. EL HECHO DE NO PODER LLEVAR LA 

CARNE SOBRANTE DE LAS PIEZAS COBRADAS HASTA SU GUARIDA. PUES 

LA CARENCIA DEL FUEGO LAS HACIA PERECEDERAS, LE OBLIGABA A 
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SALIR DIARIAHENTE A LA CAZA PARA SU SUBSISTENCIA. ESTO PRONTO 

HIZO QUE ADQUIRIERA SINGULAR DESTREZA Y ESPECIALIZACION, 

HASTA EL PUNTO DE QUE CAZADA HAS DE LO QUE PODIA COMER DE 

HANERA QUE LE QUEDABA 11AS DE LO QUE PODIA REQUERIR. 

SIN EHBARGO EN EL CONJUNTO llUHANO ALGUNOS RESULTARON HENOS 

APTOS Y HABILES PARA LA CAZA. PRONTO ESTOS FUERON DESTINADOS 

A EFECTUAR EL TRUEQUE DE LAS PIEZAS Y PIELES SOBRANTES POR LA 

SAL QUE FALTABA PARA LA SAZON DE LA CARNE Y EL CURTIDO DE LAS 

PIELES, ASI COHO PARA PROVEERSE DE LAS GRANDES ESPINAS DE 

PESCADO CON LAS QUE COSIAN LAS PIELES. 

CON EL TRASLADO PERIODICO A LO LARGO DE LOS RIOS, PARA 

ENCONTRAR EL HAR O GRANDES LAGOS, TUVO LUGAR EL INICIO DE LA 

ACTIVIDAD DE LA VENTA BAJO LA FORHA DE TRUEQUE. 

ESTA ETAPA ES LA QUE SE INICIA EN LOS PRINCIPIOS DE LA VIDA 

SOCIAL DEL HOHBRE, SE CONSTITUYEN LOS GRUPOS SOCIALES Y EL 

HOHBRE AVANZA EN SU CULTURA. VOLVIENDOSE SEDENTARIO, APARECE 

COHO NECESIDAD INELUDIBLE EL CAHBIO DE ARTICULOS SOBRANTES DE 

LA PRODUCCION POR AQUELLOS QUE HACEN FALTA Y NO SON 

PRODUCIDOS POR EL INDIVIDUO O GRUPO. ESTA ETAPA SE 

CARACTERIZA POR SU SIHPLICIDAD, EL TRUEQUE SE PRODUCE 

ESPONTANEAHENTE ENTRE AHBAS PARTES, SIN INTERVENCION DE 

NINGUN FACTOR HODIFICATJVO, SOLO SE REUNEN Y CAHBIAN SUS 

PRODUCTOS DE ACUERDO CON SUS APETENCIAS. 
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EL DESARROLLO CULTURAL DEL HOHBRE UNIDO A SUS APETENCIAS, VA 

DIFICULTANDO ENORHEHENTE EL CAHBIO QUE SE REALIZA EN El 

SENTIDO DE QUE CADA VEZ ES HAS DIFICIL LA CORRESPONDENCIA 

ENTRE LOS GUSTOS E INCLINACIONES Y ES HUY FORTUITO QUE 

COINCIDAN DOS SUJETOS EN LO QUE LO QUE OFRECE UNO, LE 

APETEZCA AL OTRO, O ESTE A SU VEZ TENGA LO QUE SOLICITA EL 

PRIHERO, ESTO SE SUPERA EN LA SEGUNDA ETAPA HERCANTIL CON EL 

EKPLEO DE UNA HERCANCIA QUE REPRESENTA O TIENE VALOR. PARA 

QUE CADA UNO PUEDA ADQUIRIR CON ELLO LO QUE LE APETEZCA. ESTA 

HERCANCIA, POR LO GENERAL NO ES PERECEDERA. REPRESENTA ADEHAS 

UNA UTILIDAD EN SI, YA SEA POR SU FACIL TRANSFORKACION EN 

OBJETOS NECESARIOS O SUPERFLUOS, DE LOS CONSIDERADOS COKO DE 

LUJO O DE ADORNO. EL HOHBRE TAKBIEN SIENTE NECESIDAD DE ESTOS 

ARTICULOS PUESTO QUE REALZAN SU PERSONA. CASI SIEHPRE SON LOS 

HETALES, YA SEAN LOS CONSIDERADOS COHO PRECIOSOS O DIEN LOS 

NECESARIOS. COHO EL HIERRO, COBRE, ESTA&O, ETC. CLARO ESTA 

QUE UNA INFINIDAD DE OBJETOS FUERON EHPLEADOS TAKBIEN COHO 

KERCANCIAS DE CAKBIO. COKO OCURRE CON LAS CONCHAS DEL HAR, 

KADERAS EXOTICAS, OBJETOS DE HUESO E INFINIDAD DE HATERIALES 

QUE SE ELIGEN DE ACUERDO CON LAS CIRCUNSTANCIAS DE LUGAR Y 

TIEHPO. 
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LAS OPERACIONES SEGUN ESTA HODALIDAD DEL COHERCIO, SE 

REALIZAN A BASE DE ADQUIRIR OBJETOS A CAHBIO DE PRODUCTOS 

SOBRANTES. EL ltOHBRE UNA VEZ EN POSESiON DE ELLOS, PUEDE A SU 

VEZ CAHBIARLOS POR LAS COSAS QUE APETECE O QUE LE SON 

NECESARIAS. ES EN REALIDAD TRUEQUE DOBLE. 

PARALELAHENTE AL DESARROLLO DEL CAHBIO EN SI, SE PRODUCE. EN 

EL AHBITO GEOGRAFICO, LA CULTURA. YA NO ES LA TRIBU AISLADA O 

LA ALDEA HISHA LA QUE PRODUCE TODOS LOS OBJETOS QUE LE SON 

NECESARIOS A SUS ELEHENTOS INTEGRANTES, REALIZANDOSE ENTRE 

ELLOS LOS CAHBIOS Y PERHUTAS ESTUDIADOS, SON LAS ALDEAS ENTRE 

SI LAS QUE SE VALEN DE ESTOS PROCEDIMIENTOS PARA CAMBIAR SUS 

RECURSOS DISPONIBLES, EMPEZANDO AS! EL VERDADERO TRAFICO 

HERCANTIL. SITUANDO LAS .COSAS NECESARIAS ALLI DONDE LA 

DEMANDA LAS PRECISA. 

fIAl!U:ICUEIAR1Ai 

EL PASO SIGUIENTE EN EL DESARROLLO DEL COHERCIO ES 

CONSECUENCIA INMEDIATA DEL ANTERIOR. ALGUNOS ELEHENTOS, 

PRINCIPALHENTE LOS METALES. SON CONSIDERADOS COMO HERCANCIA 

DE CAHBIO POR SUS PROPIEDADES, INCLUSO SE LLEGA A FIJARLOS 

COMO ELEHENTOS PARA LA DETERMINACION DEL VALOR. DENTRO DE LAS 

OPERACIONES HISHAS, ADQUIRIENDO, ADEHAS DE LA PROPIEDAD DE 

SER HERCANCIA DE CAHBJO, LA DE SER HEDIDA DE ESTE CAHBIO. 

ASI, POR EJEHPLO, SE DETERHINA LA EQUIVALENCIA EN PESO DEL 

HETAL, EN RELACION A CUALQUIER HERCANCIA Y EN EL SIGUIENTE 
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PASO ESTE PESO DE HETAL RECIBIDO SE CAHBIA POR EL EQUIVALENTE 

EN OTRA HERCANCJA. 

COHO ES NATURAL, AL PRINCIPIO TODOS LOS HETALES SE 

CONSIDERARON IGUALHENTE OTILES, FUNCIONANDO CONO HERCANCIA DE 

CAHBIO, PERO POSTERIORHENTE APARECJO LA JNCLINACION HACIA LOS 
DENOHINADOS HETALES PRECIOSOS, COHO EL ORO Y LA PLATA, QUE 

TIENEN UTILIDAD EN EL ORNATO Y LUJO, Y QUE POSEEN LAS 

PROPIEDADES DE SER INALTERABLES YA QUE NO SUFREN HERHA, 

ADEHAS, POR SU RAREZA TIENEN UN VALOR HAS ELEVADO QUE EL 

HIERRO, COBRE O CUALQUIER OTRO. 

ESTOS HETALES PRECIOSOS, EHPJEZAN A CIRCULAR EN TROZOS DE 

DIVERSOS TAHA50S, HASTA QUE HAS AVANZADA LA CULTURA, SE 

PROCEDE AL FENOHENO DE LA ACU&ACION, POR REGLA GENERAL, SON 

LOS REYES. PRJNCIPES Y SE&ORES FEUDALES LOS QUE. APRECIANDO 

EL ENORHE VALOR QUE TIENEN COHO HEDIO DE CAHBIO, EHPIEZAN A 

VERIFICAR LA ACU&ACION, NO SIEHPRE CON ANIHO DE FACILITAR EL 

COHERCJO, SINO HAS BIEN PARA OBTENER CUANTIOSOS BENEFICIOS 

ADULTERANDO Y ENVILECIENDO EL VALOR o LEY DE SUS HONEDAS PARA 

HACER FRENTE A SUS CUANTIOSOS GASTOS PARTICULARES. 

DE HANERA QUE ESTOS HEDIOS DE PAGO QUE PUEDEN CONSIDERARSE 

COHO VERDADERO DINERO, ATRAVIESAN TRANSFORHACIONES SUCESIVAS, 

DESDE LA ANTIGUEDAD HASTA NUESTROS DIAS. Y LO QUE EN UN 

PRINCIPIO ERA TAN SOLO UN HEDIO GENERAL DE CAHBIO QUE 

FACILITABA LAS TRANSACCIONES COHERCIALES. SE CONVIERTE EN 

HEDIO LEGAL DE PAGO, ESTO ACONTECE AL HACERSE LOS ESTADOS 
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RESPONSABLES DEL DINERO EN CIRCULACION, DAN LA OBLIGATORIEDAD 

DE ENTREGAR SU VALOR REAL EN ORO Y, ADEHAS AL ACEPTAR LA 

MONEDA POR ELLOS EHITIDA, COHO HEDIO DE PAGO PARA EL COBRO DE 

SUS IHPUESTOS, TRIBUTOS, ETC,, DETERMINO, TRAS UNA SERIE DE 

FENOHENOS QUE LA MONEDA METALICA, QUE EN UN PRINCIPIO SE 

CONFECCIONO EN ORO O PLATA Y QUE COMO TAL REPRESENTABA EL 

HISMO VALOR EN PESO QUE POSEIA, FUESE PERDIENDO ESTA 

HODALIDAD, AL ADQUIRIR EL CARACTER DE MEDIO LEGAL DE PAGO, YA 

QUE EL ESTADO ERA RESPONSABLE DEL VALOR EN ORO QUE HUBIESE 

ASIGNADO A LA HONEDA POR EL EMITIDA. CON ELLO SE ELIHINO LA 

NECESIDAD DE QUE LA HONEDA FUESE DE ESTE HETAL, PODRIA SER DE 

CUALQUIER OTRO, SIEMPRE QUE LEGALMENTE SE LE ASIGNASE UN 

VALOR, GRADUALHENTE SE PERFECCIONO ESTE SISTEHA HASTA QUE 

APARECIO EL LLAHADO PAPEL MONEDA O BILLETE DE BANCO, QUE EN 

SI NO ES HAS QUE LA PROMESA, POR PARTE DEL ESTADO, DE QUE 

ESTE RESPONDERA POR EL VALOR EN ORO ASIGNADO AL BILLETE DE 

PAPEL QUE SE IHPRIME COHO HONEDA. 

APARECE EN EL COHERCIO LA LLAHADA ETAPA DEL CREDITO, Al 

IHPLANTARSE LA HONEDA COHO HEDIO DE CAHBIO Y EHPEZAR A 

VERIFICARSE El FENOHENO DE LA ACU&ACION, CIRCULAN INFINIDAD 

DE VARIANTES BE ESTE HEDIO DE CAHBIO. PUESTO QUE CADA REGION 

EHITE LAS SUYAS. AHORA -BIEN, BEBIDO AL INCREHENTO DEL 

COHERCIO, LOS COHERCIANTES DE DIVERSAS REGIONES, REUNIDOS EN 
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UN HERCADO O FERIA, CADA UNO PORTADOR DE HEDIO DE CAHBIO 

DIFERENTES, REQUIEREN DE UNA NUEVA PROFESION AUXILIAR DEL 

COHERCIO, LA DE LOS CAHBISTAS. CUYA HISION CONSISTIA EN 

FACILITAR LOS CAHBIOS ENTRE LAS DIVERSAS HONEDAS. ESTOS 

CAHBISTAS, CON El TIEHPO, VAN ADQUIRIENDO SOLVENCIA ANTE LOS 

OJOS DE LOS COHERCIANTES Y SON ENCOHENDADOS POR ESTOS PARA 

QUE, EN SU NOHBRE, VERIFIQUEN OPERACIONES. PERDIENDO ENTONCES 

SU CARACTER PRIHITIVO. TRANSFORHANDOSE EN BANQUEROS O AGENTES 

COHERCIALES EN PLAZAS DISTINTAS DE DONDE RESIDE El QUE ORDENA 

EFECTUAR LAS OPERACIONES, 

LAS DIFICULTADES QUE OCASIONABA El TRANSPORTE DE GRANDES 

SUHAS DE DINERO, AUNADAS A LAS RESTRICCIONES LEGALES POR 

PARTE DE LOS PROPIOS ESTADOS PARA EVITAR LA EVASJON DE 

HETALES PRECIOSOS DEL TERRITORIO NACIONAL, OBLIGARON A LOS 

COHERCIANTES, EN HUCHAS OCASIONES A REHJTIR A HERCADOS DE 

OTROS PAISES HERCANCIAS DE FACIL VENTA. PARA REALIZAR CON SU 

PRODUCTO COMPRAS DESEADAS. ENCOHENDARON ESTA LABOR A TERCEROS 

QUE A HENUDO FUERON LOS CAHBISTAS HENCIONADOS ANTERIORHENJE, 

A LOS CUALES SE GIRABAN INSTRUCCIONES PRECISAS POR CARTA. 

DESDE ESTE HOHENTO APARECE UNA NUEVA HODALIDAO EN LOS HEDIOS 

DE PAGO : LA LLAHADA LETRA DE CAHBIO, POR HEDIO DE LA CUAL SE 

ORDENABA A UN AGENTE O COHERCIANTE DE OTRA PLAZA REALIZAR 

DETERHINADOS PAGOS POR CUENTA DEL COHERCIANTE. 

CLARO ESTA QUE ESTA NUEVA HODALIDAD DE REALIZAR LAS 

OPERACIONES COHERCIALES SE BASA EN UNA ILIHITADA CONFIANZA EN 
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LAS PERSONAS A QUIENES SE ENCOMIENDAN LOS PAGOS Y COBROS EN 

LAS DISTINTAS PLAZAS, POR ESTA CAUSA DICHO PROCEDll1IENTO NO 

ADQUIERE CARACTER GENERAL SINO HASTA t1UY ENTRADA LA EDAD 

MEDIA KODERNA, HABIENDO SIDO ITALIA LA NACION QUE EN 

PRINCIPIO ADOPTO SU USO, IRRADIANDOLO AL RESTO DEL t1UNDO, 

PARALELAMENTE A LA INSTITUCION DE LA LETRA DE CAKBIO, LOS 

CAKBISTAS Y DEl1AS INTERl1EDIARJOS VAtl ADQUIRIENDO 

INDEPENDENCIA EN El SENTIDO DE QUE ACEPTAN EL DINERO 

ADQUIRIDO CON LA VENTA DE LAS KERCANCIAS QUE LES REMITEN LOS 

COKERCIANTES DE OTRAS PLAZAS PARA INVERTIRLO A SU VEZ EN 

NEGOCIOS PROPIOS, A CAKBIO DE UN INTERES ESTABLECIDO, DANDO 

LUGAR A LA PROFESION DE BANQUEROS, TOMANDO ADEMAS EL CARACTER 

DE AGENTES HEDIADORES DENTRO DEL CREDITO. 

TAMBIEN APARECEN LOS BANCOS, EN UN PRINCIPIO, LA GRAN 

CANTIDAD DE KONEDAS DE DIVERSA INDOLE Y VALOR, UNIDA AL AUGE 

DE LAS OPERACIONES REALIZADAS, llACE QUE LOS COl1ERCIANTES 

PIENSEN EN LA FORKACION DE UNA CAJA COMUN, DONDE SE DEPOSITEN 

TODAS LAS t10NEDAS CONTADAS SEGUN SU PESO DE METAL, LO QUE 

IASTARIA PARA ORDENAR A DICllA CAJA LA ENTREGA DE DETERMINADO 

PESO DEL DINERO YA DEPOSITADO. ESTA ES, EN TERMINOS 

GENERALES, LA FORHACION DEL PRIMER BANCO DE DEPOSITO O GIRO. 

ESTA INSTITUCION ABRIA UNOS REGISTROS SENCILLOS O CUENTAS A 

CADA COHERCIANTE, EN DONDE SE ANOTABAN LAS SALIDAS DE LAS 

MISHAS ORDENADAS POR El COHERCIANTE, SIRVIENDO ADEMAS COl10 

CUSTODIOS DEL DINERO EN SI, LA EVOLUCION PAULATINA DE ESTAS 
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ANOTACIONES HA DADO LUGAR A LAS LLAHADAS CUENTAS CORRIENTES 

BANCARIAS EN LA ACTUALIDAD. 

ESTAS ENTIDADES, QUE EN PRINCIPIO SOLO TUVIERON EL CARACTER 

DE BANCOS DE DEPOSITO. ADQUIRIERON POSTERIORHENTE EL DE 

ENTIDADES DE CREDITO DEBIDO AL SIGUIENTE FENOHENO : 

LOS BANQUEROS SE ENTERARON DE QUE, A PESAR DE REALIZARSE 

HULTIPLES OPERACIONES DE RETIRO Y DEPOSITO$ DE HONEDAS, LA 

SUHA HETALICA EN CONJUNTO NO SOLAHENTE NO VARIABA EN GRANDES 

PROPORCIONES, SINO QUE TENDIA SIEHPRE AL AUHENTO. COHO ESTA 

SUHA. EN LAS CONDICIONES ENUNCIADAS, ERA IHPRODUCTIVA. SE 

PENSO EN LA CONVENIENCIA DE QUE PRODUJESE CIERTO INTERES EN 

BENEFICIO DE LOS PROPIOS BANQUEROS, EHPEZANDO ELLOS A PRESTAR 

DINERO POR SU CUENTA. PRIHERO A ESCONDIDAS DE SUS VERDADEROS 

DUE&OS, Y POSTERIORHENTE CON HAYOR LIBERTAD Y HASTA CON EL 

CONSENTIHIENTO DE AQUELLOS CON LO CUAL DICHOS BANCOS SE 

CONVIRTIERON EN INSTITUCIONES DE CREDITO. FINANCIANDO AL 

COHERCIO DE ESTA FORHA. 

EL TERCER CARACTER QUE POSEEN ESTAS INSTITUCIONES ES EL DE 

EHISORAS DE PAPEL HONEDA. ESTO LO ADQUIRIERON POR DOS 

PROCEDIHIENTOS. PRIHERO. FACILITARON A LOS COHERCIANTES UNOS 

DOCUHENTOS ACREEDITADOS DE SUS DEPOSITOS, ESTOS DOCUHENTOS 

FUERON UTILIZADOS POR LOS COHERCIANTES PARA REALIZAR SUS 

OPERACIONES. DE HANERA QUE CUANDO TENIAN QUE VERIFICAR ALGUN 

PAGO ENTREGABAN LOS DOCUHENTOS BANCARIOS, COHO JUSTIFICANTES 

DE SU SOLVENCIA. HASTA EL PAGO DEFINITIVO, DESPUES, EL HISHO 
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DOCTO. CIRCULA COHO DINERO, TOHANDO EL CARACTER DE BILLETE DE 

BANCO, YA QUE SIEllPRE ENCUENTRA RESPALDO POH EL DEPOSITO DE 

DINERO 11ETALICO QUE LO llA 110TIVADO. smmo ACEPTADO POR TODOS 

COl10 MEDIO DE PAGO. 

EL SEGUNDO PROCEDIMIENTO EMPLEADO POR LOS BANCOS PARA 

ADQUIRIR EL CARACTER DE BANCOS DE El1ISION SE REALIZA EN FORHA 

INVERSA AL ANTERIOR. EN EL PRIMERO. EL BANCO, COHO HEHOS 

VISTO. RECIBE LOS DEPOSITOS DE LOS COMERCIANTES, LES EXTIENDE 

UN RECIBO O JUSTIFICANTE Y DESPUES, UNA PARTE DE LA SUHA 

HETALICA LA EHPLEA COMO MEDIO DE OBTENER UN RENDIMIENTO, 

PRESTANDOLA A UN TIPO DE INTERES DETERMINADO. EN ESTE SEGUNDO 

PROCEDIMIENTO LAS ENTIDADES BANCARIAS SE CONSTITUYEN 

APORTANDO UNA DETERlllNADA SUHA HETALICA COMO DEPOSITO, Y 

DESPUES SOBRE ELLAS. SE EMITE UN NUHERO DE BILLETES DE BANCO 

SUPERIOR AL VALOR DE LA SUllA CITADA, SIENDO ESTOS BILLETES 

LOS QUE EMPLEAN PARA SU PRESTAllO A INTERES COMO SI FUESE EL 

DINERO METALICO, YA QUE ENCIERRAN EN SI MISMOS LA PROMESA POR 

PARTE DEL BANCO DE CANJEARLOS, SIEMPRE QUE LO DESEEN SUS 

POSEEDORES, POR EL EQUIVALENTE METALICO AL VALOR QUE 

REPRESENTAN. ESTOS BILLETES SON ACEPTADOS POR EL COMERCIANTE 

COMO DINERO, Y CON ELLOS SE EMPIEZAN A VERIFICAR 

TRANSACCIONES, 

AHORA BIEN, EL COHERCIO TAHBIEN TUVO. UNA EVOLUCION 

SOCIOECONOHICA, COMO YA SE llABIA MENCIONADO, llAY QUE 

CONSIDERAR A LA VENTA COHO UNA EXPRESION SOCIOECONOMICA 
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SURGIDA BAJO LA INFLUENCIA DE LAS RELACIONES INTERHUHANAS, 

QUE SE CARACTERIZA POR LA CONCURRENCIA DE DOS O HAS 

INTENCIONES CASI SIEHPRE DISPARES, PERO QUE DEBEN COINCIDIR 

EN UN HOHENTO DADO PARA QUE EL llECHO SEA REALIZADO. 

EN ESTA PARTE SE ABRIRA UN PARENTESIS PARA DAR LA DEFINICION 

DE ALGUNOS TERHINOS QUE ESTARAN UTILIZANDOSE, Y ASI LA 

COHPRENSION SEA COHPLETA, 

HOHEOSTASIS, LO HISHO, LO QUE NO CAHBIA. 

SOCIALHENTE. DESARROLLO EN LAS RELACIONES 

ENTRE LAS PERSONAS. 

PSICOLOGICAHENTE. FORHA EN QUE SIENTE, CARACTER, 

INTELIGENCIA, ES LA FACULTAD DE COHPRF.NDER. 

BARBARIE. FIEREZA, CRUELDAD. BRUTALIDAD. 

SALYAJISHO. 

HETEROGENEA. QUE ES DE NATURALEZA DIFERENTE. 

ECONOHICOSOCIAL. LA HANERA EN COHO SE HACE LA 

DISTRIBUCION DE LOS GASTOS 

EN UNA SOCIEDAD.ADHINISTRAR. 

SOCIALHENTE LA VENTA HA CONSTITUIDO LA FUERZA DETERHINANTE 

PARA SUPERAR El PRINCIPIO DE HOHEOSTASIS. ES DECIR LA FALTA 

DE ENERGIA. LA APATIA. 
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LA VENTA SUPONE UN AVANCE DETERHINANTE EN LA EVOLUCION SOCIAL 

DEL llOHBRE. SI SE CONSIDERA QUE PARA SU EJERCICIO QUIENES SE 

ADENTRAN EN PAISES EXTRA&OS ESTAN TRASTOCANDO LAS ACTIVIDADES 

ANTISOCIALES PRIHITIVAS AL OFRECER Y CAHBIAR, EN LUGAR DE 

LLEVARSE EL BOTIN CODICIADO. 

PSICOLOGICA Y SOCIALHENTE, LA VENTA HA PUESTO.A LOS llOHBRES 

EN UN PIE DE IGUALDAD, HACIENDO TRIUNFAR LA INTELIGENCIA 

SOBRE EL HUSCULO Y LA BARBARIE. POR OTRA PARTE, ES DE SE&ALAR 

TAHBIEN LA PROYECCION QUE EL ESPACIO Y EL TIEHPO TIENEN SOBRE 

LA VENTA, CONSIDERANDO LA INFLUENCIA QUE EL LUGAR EJERCE EN 

EL ANIHO DE LOS CONSUHIDORES. 

EN CUANTO AL FACTOR HISTORICO TEHPORAL LA FATALIDAD DEL 

ACONTECER HISTORICO IHPONE LA FATALIDAD DE LA CONDUCTA. EL 

CONSUHIDOR AUN A PESAR SUYO E IGNORANDOLO, OBEDECE SIEHPRE A 

LOS ESTIHULOS RACIALES, HUY ESPECIALHENTE CUANDO RESIDE EN 

LUGARES CUYA POBLACION ES HETEROGENEA. 

DENTRO DE ESTE ACONTECER HISTORICO, PODEHOS INCLUIR EL HECHO 

DE QUE CIERTOS PRODUCTOS LLEVEN EL SELLO DE ACU&ACION DE SU 

ORIGEN, O EL DE INSTAR AL CONSUHIDOR A LA UTILIZACION Y 

DEHANDA DE LA NACIONAL. SE HA DICHO QUE LA VENTA FINAL HA 

LLEGADO A SER LA HEDIDA DEL EXITO EN TODA EHPRESA, DESDE LA 

HINA O LA GRANJA A LA OFNA. DE VIAJES. 
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LA VENTA ES EL ESTIHULO PARA LOS DESCUBRIMIENTOS E 

INVESTIGACIONES, PARA LA EFICIENCIA DE LA PRODUCCION Y LA 

DISTRIBUCION, ES EL HOVIL QUE GOBIERNA TODA LA ECONOHIA. 

EL CONCEPTO ECONOH!COSOCIAL DE LA VENTA, SE HA IDO 

COHPLICANDO PAULATINA Y PROGRESIVAHENTE, YA QUE AHORA NO 

PUEDE ESTABLECERSE SOBRE LAS SIHPLISTAS BASES DE LA 

COHPETENCIA ENTRE PRODUCTOS SIHILARES, LA VENTA SUPONE NO 

SOLO LA LUCHA COHPETITIVA ENTRE PRODUCTOS SIHILARES DE UNA 

AREA. SINO LA LUCHA POR EL DINERO EXISTENTE EN El HERCADO Y 

LA APELACION A LAS DISTINTAS Y POSIBLES MOTIVACIONES DEL 

CONSUMIDOR. 

ES DECIR, ENTRA EN COHPETENCIA DIVERSAS CORRIENTES DE IDEAS 

CONFLICTIVAS ENTRE SI, TRANQUILIDAD EN EL HOGAR, FACILIDAD 

DEL SERVICIO DOHESTICO Y DISTRACCION. COHIDA APETECIBLE. POR 

UN LADO Y POR OTRO, PRESTIGIO DE UN VIAJE, CONOCIHIENTO, 

EXPERIENCIA, DESCANSO,SATISFACCION, OSTENTACION ANTE LA 

FAHILIA Y RELACIONES O SEA VANIDAD. 

EN CONSECUENCIA, LA VENTA COHPITE NO SOLO ENTRE SERVICIOS Y 

PRODUCTOS SINO TAHBIEN POR EL DINERO DEL HERCADO Y EN UNA 

COHPETENCIA DE IDEAS Y HOTIVACIONES. 

EL HERCADO ACTUAL Y LOS FACTORES ECONOHICOSOCIALES 

INTERRELACIONADOS, HAN PRODUCIDO CAHBIOS EVIDENTES Y 

TRASCENDENTALES QUE DEBEN SER IDENTIFICADOS PARA LA 
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ADECUACION DE ACTITUDES V CONDUCTAS, VA QUE EL PROGRESO NO 

OCURRE SIN IKPONER CIERTAS LIMITACIONES. ASI LA EVOLUCION 

HISTORICA V ECONOKICOSOCIAL llAN IMPUESTO CAllDIOS EN LA 

PRODUCCION : 

Al ACTUALHENTE SE PRECISAN FUERTES INVERSIONES. LAS 

HODERNAS TECNICAS DE PRODUCCION PERMITEN OBTENER PRO­

DUCTOS A BAJO COSTO SOLO HEDIANTE COSTOSAS INSTALA -

CIONES, 

BJ LAS INVERSIONES DEBEN EFECTUARSE CON BASTANTE ANTELA­

CION. CANTES DE PODER LLEVAR A CABO LA CONQUISTA DE 

UN MERCADO, SE REQUIERE UN PROFUNDO CONOCIHIENTO V 

ANALISIS DE SUS POSIBILIDADES, MOTIVACIONES, ETC V 

LA CONSECUENTE INSTALACION Y ORGANIZACION DE ACTIVI -

DADES QUE CONSUMEN TIEHPO E INVERSION>. 

C) ES NECESARIA LA PRODUCCION HASIVA <SOLO ASI ES POSI­

BLE AMORTIZAR LAS INSTALACIONES, BAJAR LOS GASTOS FI­

JOS V DISKINUIR COSTOS), 

D> SE TIENDE A LA SATISFACCION DEL HERCADO, Y NO ESPECl­

FICAMENTE A LA DEL COSUHIDOR AISLADO <EN ECONOMIAS 

PASADAS, LA PRODUCCION SE EFECTUABA SOBRE PEDIDOS DI­

FERENCIADOS INDIVIDUALHENTE. EN TANTO QUE LOS METODOS 

ACTUALES DE PRODUCCION IMPONEN LA ESTANDARIZACION, 

PARA PODER MANTENER LOS COSTOS BAJOS, GRACIAS A LA 

PRODUCCION EN SERIE). 
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EN CONCLUSION 1 

NADIE ESTA DISPUESTO A REALIZAR LAS INVERSIONES NECESARIAS 

PARA LA INSTALACION DE UNA EHPRESA O LA AHPLIACION DE SU 

CAPACIDAD, SI PREVIAHENTE NO ESTA SEGURO DE PODER REALIZAR EL 

NUHERO SUFICIENTEHENTE ELEVADO Y CONVENIENTE DE VENTAS. ES 

DECIR, LAS VENTAS SON EL FACTOR DECISIVO Y FUNDAHENTAL EN 

NUESTRA ACTUAL ECONOHIA DE CONSUHO. POR LO TANTO, SIGNIFICA 

UNA RESPONSABILIDAD ECONOHICOSOCIAL, EL HECHO DE QUE LA 

ACTIVIDAD DE VENTAS ESTE BIEN ORIENTADA, PARA CANALIZAR 

DEBIDAHENTE ESAS INVERSIONES Y QUE LA VENTA HOVILICE 

EFECTIVAHENTE SATISFACTORES QUE COHPLEHENTEN NECESIDADES 

REALES A ESE FIN, SE CONTARA CON LA ETICA PROFESIONAL, PARA 

QUE LA ACTIVIDAD SEA RESPALDADA POR LA EQUITATIVA APORTACION 

DE PRODUCTOS O SERVICIOS PARA QUE EL CONSUHIDOR FINAL, A 

CAHBIO DE LA INVERSION QUE HACE, OBTENGA LOS ADECUADOS 

SATISFACTORES. EL RESULTADO FINAL SE TRADUCE EN BENEFICIO 

PARA LA COLECTIVIDAD CONTRIBUYENDO ASI AL HEJORAHIENTO DEL 

NIVEL DE VIDA DEL PAIS, CON EL HEJOR Y HAS COHPLETO 

APROVECHAHIENTO DE LAS INVERSIONES DE TODOS SUS HABITANTES. 

ESTO HA SIDO LO QUE EN GRANDES PASOS LA VENTA HA CONSTITUIDO 

PARA TODA LA HUHANIDAD. 

LUEGO ENTONCES, QUE PASO CON LA CONTABILIDAD?: EN QUE HOHENTO 

SURGE? 
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LA VEHOS REFLEJADA EN TODO LO LARGO DE LA HISTORIA DE LA 

VENTA, A TRAVES DE SUS DIFERENTES ETAPAS DEBIDO A LOS 

CON.TROLES QUE DEBEN LLEVARSE PARA SABER CUANTO SALE Y CUANTO 

ENTRA, CUANTO TIENEN Y CUANTO DEBEN. 

DE HANERA QUE SE HENCIONARAN LOS ANTECEDENTES lllSTORICOS DE 

LA CONTABILIDAD QUE AUNQUE NO SON TAN GRANDES COHO LOS 

DE LA VENTA SON TAHDIEN HUY IHPORTANTES. 

TODOS LOS PUEBLOS Y CULTURAS DESDE TIEHPO REHOTOS PRACTICARON 

LA CONTABILIDAD, AUNQUE EN FORHA HUY RUDIHENTARIA, Y POR 

NECESIDAD DE CONTROL E INFORHACION FINANCIERA. 

El INICIO FUE BASICAHENTE 

A) LA DIVISION DEL TRABAJO, 

Bl LA INVENCION DE LA ESCRITURA. 

C) LA UTILIZACION DE UNA HEDIDA DE VALOR. 

LA CULTURA EGIPCIA, UNA DE LAS HAS ANTIGUAS, PRACTICO LA 

CONTABILIDAD, PUES HABIA QUE CONTROLAR LOS TRIBUTOS, LOS 

BIENES QUE POSEIA EL FARAON, SUS GASTOS ETC., V ASI TODAS LAS 

CULTURAS DE LA ANTIGUEDAD. 

EN LA EDAD HEDIA, CON EL DESARROLLO DE LOS CENTROS 

COMERCIALES, LAS CRUZADAS, LAS GUERRAS DE CONQUISTA, ETC .• 
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CONTINUO EL AVANCE Y APLICACION DE LA CONTABILIDAD, PERO EN 

FORHA TODAVIA RUDIHENTARIA Y SOLO COHO HEDIO DE INFORMACION, 

EN EL SIGLO VI, CON EL DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD HERCANTIL. 

ES CUANDO LA CONTABILIDAD APARECE COHO UNA TECNICA HUY 

PARECIDA A LA QUE SE UTILIZA ACTUALHENTE. 

CON EL RENACIHIENTO, LA INVENCION DE LA IHPRENTA Y LOS 

DESCUBRIHIENTOS SE PROPAGA EL CONOCIHIENTO DE LA 

CONTABILIDAD. 

LA OBRA HAS CONOCIDA ES LA DE FRAY LUCAS DE PACCIOLO, QUIEN 

REDACTO UN TRATADO DE CONTABILIDAD LLAMADO SUMMA. DONDE 

ESTABLECE LOS PRINCIPALES LIBROS Y LAS REGLAS PARA SU MANEJO, 

DEFINIENDO EL ASPECTO MECANICO DE LA CONTABILIDAD, 

A PARTIR DEL SIGLO XIX EN ITALIA. LA CONTABILIDAD SUFRE 

TRANSFORHACIONES COHO : 

NATURALEZA DE LAS CUENTAS, 

DEPRECIACIONES. 

AHORTIZACIONES. 

RESERVAS. 

CONTENIDO DE LA INFORHACION. 

HECANIZACION DE LA CONTABILIDAD. 

SE DEFINEN LOS PRINCIPIOS QUE PERHITEN LA CONFIA­

BILIDAD DE LA CONTABILIDAD. 

SE ESTABLECEN LOS SISTEHAS DE PRODUCCION. 
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SE REGLAMENTA LA PROFESION. 

LA REGLAHENTACION POR PARTE DEL ESTADO DE LA 

INFORllACION f!NANCIERA QUE DEBEN PROPORCIONAR LAS 

ENTIDADES. 

PARA ALCANZAR DI CllOS F 1 NES LAS EH PRESAS DEBEN TENER UNA 

ORGANIZAClON QUE LOS RESPALDE Y QUE ADEHAS LES PERHITA SALIR 

AVANTE, POR LO QUE PARA ALCANZAR ESTA ORGANIZACION DEBE 

CLASIFICAR SUS CUENTAS DE REGISTRO QUE SON LAS QUE VAN A 

DARLE EL CONTROL REQUERIDO PARA LA OBTENCJON DE SUS 

RESULTADOS, 
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II~Z ___ DBGANIZACIDN~ 

UNO DE LOS HAS GRANDES PROBLEHAS A QUE HA TENIDO QUE 

ENFRENTARSE LA HUHANIDAD ES, SIN DUDA, EL RELATIVO A LA. 

DISPOSICION DE LOS MEDIOS CON LOS CUALES SATISFACER SUS 

NECESIDADES, 

ESTOS HEDIOS O SATISFACTORES DE LAS NECESIDADES HUHANAS, EN 

UN PRINCIPIO ELEHENTALES, PUDIERON SER EN ESAS CONDICIONES, 

OBTENIDOS, DIRECTAHENTE DE LA NATURALEZA, PERO CONFORHE LA 

EVOLUCION DEL llOHBRE FUE llACIENDOLE REQUERIR DE HAS Y HEJORES 

SATISFACTORES, LA ADECUACION DE LOS BIENES NATURALES A SUS 

PROGRESIVAHENTE HAYORES Y COHPLEJAS NECESIDADES, TRAJO COHO 

CONSECUENCIA EL NACIHIENTO DEL COHERCIO Y DE LA INDUSTRIA, 

PUEDE DECIRSE QUE EN LA ACTUALIDAD TODOS LOS HEDIOS DE QUE SE 

VALE EL HOHBRE PARA SATISFACER SUS NECESIDADES, HAN 

REQUERIDO, EN HAYOR O HENOR GRADO DE LOS PROCESOS DE 

COHERCIALIZACION E INDUSTRIALIZACION DE LOS BIENES NATURALES. 

LAS OPERACIONES COHERCIALES E INDUSTRIALES HASTA ANTES DE LA 
HECANIZACION DE AHBOS PROCESOS SIN HAYOR ALCANCE QUE LA 

SATISFACCION DE LAS NECESIDADES FAHILIARES SE VIERAN 

SIGNIFICATIVAHENTE INCREHENTADAS GRACIAS A LOS AVANCES 

ClENTIFlCOS Y TECNOLOGICOS QUE llICIERON POSIBLE LA PRODUCCION 



Y DISTRIBUCION EN GRAN ESCALA DE TODA CLASE DE BIENES Y 

SERVICIOS. 

EL DESARROLLO ECONOMICO. CONSECUENCIA DEL INCREMENTO EN LA 

PRODUCCION Y DISTRIBUCION DE SATISFACTORES. lllZO NECESARlA LA 

PARTICIPAClON DE VARlAS PERSONAS QUE, UNIENDO SUS RECURSOS, 

SUS ESFUERZOS Y SUS CAPITALES, CREARAN UNA ENTIDAD CON MAYOR 

CAPACIDAD Y POR LO TANTO, HAYORES POSIBlLIDADES PARA ASUHIR 
EL COMPROHlSO DE lNTERVENlR EN LA VIDA ECONOMICA, YA NO A 

NlVEL PERSONAL O FAMILIAR, SlNO PENSANDO EN ATENDER LA 

DEHANDA DE UN GRAN NUMERO DE CONSUHIDORES. SURGE ASl LA 

EHPRESA, ENTIDAD SOClOECONOHJCA EN LA QUE SE COHBINAN Y 

COORDINAN LOS FACTORES DE LA PRODUCCION CON DIVERSOS FINES. 

AHORA BIEN, ORGANIZAR UNA EHPRESA ES DOTARLA DE TODOS LOS 

ELEHENTOS QUE LE SON NECESARIOS PARA CUHPLIR ADECUADAHENTE 

SUS FUNCIONES Y LOGRAR LOS OBJETIVOS PROPUESTOS. 

LA EMPRESA ESTA CONSTITUIDA POR UNOS ELEHENTOS SOBRE LOS QUE 

TIENE QUE ACTUAR LA ORGANIZACIONl ESTOS ELEMENTOS 

SON : 

HATERIALES. LOS INSTRUHENTOS NECESARIOS PARA EL FUN­

CIONAHIENTO DE LA EHPRESA. 

HUHANO. LAS PERSONAS QUE ACTUAN EN LA EHPRESA. 
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FORMALES, LOS QUE ESTABLECEN LAS NORMAS Y VINCULOS 

QUE DELIMITAN EL AMBITO O ESFERA DE AC­

TUACION DE CADA PERSONA Y ORGANISMO Y EX­

PLICAN COMO UTILIZAR LOS INSTRUMENTOS 

MATERIALES. 

UNA ORGANIZACION EMPRESARIAL ES LA COMBINACION DE HOMBRES. 

MATERIALES, INSTRUMENTOS, HERRAKENTAL, AKBITO DE TRABAJO Y 

ACCESORIOS, UNIDOS EN UNA CORRELACION SISTEKATICA Y EFICAZ 

PARA LOGRAR UN OBJETIVO DESEADO. DIRECCION O GERENCIA ES LA 

FUERZA QUE CONDUCE, GUIA, DIRIGE Y CONTROLA UNA ORGANIZACION 

PARA LOGRAR UN FIN PREVIAKENTE DETERMINADO. 

ADKINISTRACION ES LA FUERZA QUE PROPONE EL OBJETO PARA EL QUE 

OPERAN UNA EKPRESA Y SU CORRESPONDIENTE ORGANIZACION Y LAS 

DIRECTRICES ESCENCIALES DE ACUERDO CON LAS CUALES DEBE 

OPERAR. ESTA ORGANIZACION CUENTA CON NORMAS. LAS CUALES 

CONSTITUYEN EL NERVIO DE LA ORGANIZACION. LAS NORHAS 

DELIHITAN DERECHOS Y RESPONSABILIDADES. ESTABLECEN FORHAS DE 

ACTUACION Y HEDIOS PARA LLEVAR A TERHINO LOS ACTOS, SE&ALAN 
COHO UTILIZAR LOS ELEHENTOS HATERIALES Y ENSE&AN COHO 

APROVECHAR EN SU GRADO MAXIHO EL ESFUERZO HUHANO APLICADO 

SOBRE ELLOS. 

46 



LAS NORHAS PUEDEN SER ESCRITAS O VERDALES, ESTAS ULTIHAS SOLO 

SON APLICABLES PARA LA EJECUCION INHEDIATA DE UN ACTO O 

RE ALI ZAC ION DE UN HECHO, 

LAS NORMAS ESCRITAS O INSTRUCCIONES SON NECESARIAS PARA 

EVITAR EL OLVIDO O LA ADULTERACION EN LA PRACTICA DE LA NORMA 

QUE HA SIDO ESTABLECIDA TRAS DETENIDO ESTUDIO. 

LAS INSTRUCCIONES VERBALES CON FRECUENCIA SON MAL 

INTERPRETADAS Y SE HODIFICAN AL SER TRANSHITIDAS ORALMENTE DE 

UN ESCALON JERARQUICO A OTRO, RAZON POR LA QUE SE DA 

PREFERENCIA A LA NORMA ESCRITA. 

LAS NORHAS QUE ENMARCAN UNA ORGANIZACJON llAN DE RESPONDER A 

LOS PRINCIPIOS DE SENCILLEZ, CLARIDAD, RAPIDEZ Y EXACTITUD, Y 

PARA ELLO DEBE LLEVARSE A CABO LO SIGUIENTE : 

1, DELIMITAR FUNCIONES ESTABLECIENDO LAS RELACIONES QUE 

DEBEN EXISTIR ENTRE LAS DIVERSAS JERARQUIAS PERSONA -

LES. 

2. DAR LA RESPONSABILIDAD QUE A CADA QUIEN CORRESPONDE. 

3, EVITAR DUPLICIDAD DE LABORES. 

4. ESTABLECER LA ROTACION O MARCHA DE DOCTOS Y JUSTIFI­

CANTES ENTRE LAS DIFERENTES SECCIONES, EN EL MISHO 
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ORDEN LOGICO EN QUE INTERVENGAN EN UNA ACTUAC!ON 

EHPRESARIAL. 

5. ELIHINAR TODOS LOS ACTOS, DATOS Y DOCUHENTOS SUPER­

FLUOS. 

6, COHPARAR SIEHPRE LA UTILIDAD DE LA LABOR CON SU 

COSTO. 

7. DISPONER LOS DOCTOS,,REGISTROS Y DEHAS ELEHENTOS DE 

CONTROL DE FORHA QUE SEA FACTIBLE LA COHPROBACION, 

VERIFICACION Y CENSURA DE LOS ACTOS REALIZADOS POR 

CADA UNO. 

8. DISPONER DE UNA ADECUADA OPOSICION DE INTERESES ENTRE 

LOS ORGANOS PERSONALES, ESTABLECIENDO UN CONTROL OR­

GANICO. 

NOTA EN EL ORGANIGRAHA QUE SE ANEXA AL CASO PRACTICO SE 

HUESTRA ALGUNOS DE LOS CONCEPTOS ANTERIORES. 
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oeOSICION_Df_lNIEBESES_l 

SE BASA EN LA DELIHITACION DE CAHPOS DE RESPONSABILI­

DAD DE LAS VARIADAS PERSONAS QUE INTERVIENEN EN UN 

ACTO. 

EJEHPLO : EN LA COHPRA DE UNA HATERIA PRIHA QUE HA DE 

TRANSFORMARSE PUEDE INTERVENIR : 

Al LOS QUE HAN DE TRABAJAR LA HATERJA, QUE 

SEllALAN LAS CARACTERISTICAS DE LO QUE 

NECESITAN PARA EFECTUAR SU TRABAJO, 

Bl LOS DEL SERVICIO DE COHPRAS, QUE SE 

PONDRAN EN CONTACTO CON LOS POSIBLES 

SUH IN IS TRADORES. 

C) LOS ENCARGADOS DEL ALHACEN QUE RECIBIRAN 

LA MATERIA COHPRADA, COHPROBANDO LA CAN­

TIDAD Y SU CALIDAD. 

Dl El SERVICIO DE CONTROL DE RECEPCION QUE 

COHPROBARA LA FACTURA DEL PROVEEDOR CON 

LA HORA DE ENTRADA, CON LOS PEDIDOS Y 

CON LA PETICION DE LOS TECNICOS DEL 

TALLER O FABRICA. 

49 



LA ACTUACION DE CADA SERVICIO UA DE LIMITARSE Y AL 

HACERLO SE ESTABLECERAN At1BITOS DE RESPONSABILIDAD DE 

CADA UNA DE LAS PERSONAS QUE COLABORAN EN LA REALIZA­

CION DE LOS ACTOS ADHINISTRATIVOS. 

9. HACER HECANICAHENTE Y EN SERIE UNA HAYORIA DE ACTOS. 

DE DOCTOS., Y DE GESTIONES, PERO SABER EN QUE HOHENTO 

LO DE SERIE HA DE SER SUSTITUIDO POR UN TRABAJO CON 

CALOR HUMANO Y PERSONAL. 

10. DOTAR A LAS OFICINAS DE LOS ELEMENTOS MATERIALES 

CHUEBLES, APARATOS, HAQUINAS, ILUHINACION, ETC), 

ADECUADOS PARA RENDIR UN TRABAJO EFICIENTE CON UN 

HINIHO DE CANSANCIO Y COSTO. 

PARA LA BUENA ACTUACION DE LOS DISTINTOS ELEHENTOS QUE 

C9HPONEN LA EHPRESA ES NECESARIO QUE SE ESTABLEZCA UNA 

ADECUADA DIVISION DEL TRABAJO, PARA LO CUAL SE DEBE TOHAR EN 

CUENTA LO QUE CADA SECCION DEBE REALIZAR Y LO QUE NO PUEDE NI 

DEBE HACER. 

DAVID R. HAHPTON DEFINE LA HETA DE LA ORGANIZACION DE LA 

SIGUIENTE MANERA 1 
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" DOTAR A CUALQUIERA DE LAS FUNCIONES DE LA EMPRESA 

O AL CONJUNTO DE TODAS ELLAS DE LOS ELEMENTOS NE­

CESARIOS PARA QUE DICltA FUNCION SE PUEDA CUMPLIR 

EFICIENTEHENTE, ESTO ES, CON UN HWIMO DE ESFUERZO 

Y UN HAXIHO DE PROVECHO. " 

A LO QUE SE REFIERE, ES A QUE SI UNA EHPRESA TIENE TODOS LOS 

ELEHENTOS, HATERIALES, llUHANOS Y FORMALES, PARA CUHPLIR EL 

COHETIDO PARA LO QUE FUERON CREADAS, NO TENDRA PROBLEHA EN 

SALIR ADELANTE. 

HAY QUE CONSIDERAR LAS FUNCIONES QUE LA EHPRESA REALIZA Y 

CUYA DIFERENCIACION DA LUGAR A LA DIVISION EN ORGANOS Y 

DEPTOS,, VEAHOS SU ESTRUCTURA FUNCIONAL, QUE ESTA FORHADA POR 

LAS DIVERSAS FUNCIONES QUE REALIZA Y SON : 

Al FUNCIONES CONSTRUCTIVAS O ESTRUCTURALES, 

TIENEN EL OBJETIVO DE LA CREACION Y ORDENACION DE LA 

EHPRESA. 

A.ll INICIALES O PROYECTIVAS. 

PLANEAN LA EHPRESA, ESTABLECIENDO LOS 

PLANES Y PROYECTOS NECESARIOS, ASI COHO 

PRESUPUESTOS NO SOLO CON RELACION AL HOHEN-
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TO DE CREACION DE LA EHPRESA, SINO EN UNA 

EPOCA POSTERIOR, PARA EL ESTUDIO DE NUEVOS 

NEGOCIOS O EXPLOTACIONES A EHPRENDER. 

A.2) DE ORGANIZACION. 

ESTABLECEN LOS ORGANOS DE LA EHPRESA, LOS 

ELEHENTOS PERSONALES Y HATERIALES DE LA 

HISHA, COHO CONSEGUIRLOS Y NORHAS PARA SU 

ACTUACION. 

B) FUNCIONES GESTORIALES O DINAHICAS. 

SU OBJETIVO ES EL DESARROLLO ORDENADO DE LA ACTIVIDAD 

PROPIA DE LA EHPRESA. 

B.l) FUNCIONES DE DIRECCION. 

REALIZA EL HANDO Y GOBIERNO EFECTIVO DE LA 

EHPRESA, QUE SE COHPLEHENTA CON LAS DE 

GESTORIA PARA LA PUESTA EN PRACTICA DE LAS 

DISPOSICIONES DE LA ANTERIOR EN LOS DISTIN­

TOS AHBITOS FUNCIONALES DE LA EHPRESA. 

ES DIFICIL ESTABLECER DONDE TERHINA LA Dl­

RECCION Y EHPIEZA LA GESTION, YA QUE LA SE­

PARACION ENTRE AHBAS ACTIVIDADES DEPENDE 
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DE LA DIHENSION DE LA EHPRESA. EN UNA PE -

QUE&A. QUIEN DIRIGE AL HISHO TIEMPO PUEDE 

/ GESTIONAR. EN CAHBIO EN UNA GRANDE HAY 

QUIENES TIENEN LA FUNCION DE DIRIGIR, O 

SEA QUE ESTABLECEN LAS LINEAS GENERALES 

DE ACTUACION DE LA EHPRESA Y DAN LAS ORDE­

NES OPORTUNAS PARA REALIZAR LAS ACTIVIDA­

DES QUE SE HAN PROGRAHADO Y OTROS QUE CUI­

DAN DE LA HATERIALIZACION DE LA ACTIVIDAD. 

EJ~ EL DIRECTOR DISPONE " HAY QUE COMPRAR 

50 TONS DEL ART. A PARA ANTES DEL DIA 

TAL Y EL JEFE DE COHPRAS ENTONCES 

GESTIONARA DONDE COHPRAR, CUMPLIENDO 

LA ORDEN RECIBIDA. 

B.2) FUNCIONES DE PREVISION. 

PARA LA PROTECCION DE BIENES Y PERSONAS. 

B.3) FUNCIONES COORDINATIVAS. 

FACILITAN EL DESARROLLO EFICIENTE DE LAS 

ANTERIORES Y SON : 

- FUNCIONES DE REGISTRO (CONTABILIDAD Y 

ESTADISTICA>, 
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- FUNCIONES DE CONTROL, SUPERVISION Y 

FISCALIZACION, 

- FUNCIONES PRESUPUESTARIAS Y DE INVESTIGA­

CION. 

CON RELACION A LA EXPLICACION ANTERIOR SOBRE LAS FUNCIONES, A 

HANERA DE EJEHPLO, SE TOHARA UNA PARTE DEL ORGANIGRAHA DEL 

CASO PRACTICO, PARA VERLO DESDE AQUI, 

DIRECCION GENERAL. 

(ESTE TEHDRA FUNCIONES CONSTRUC, O ESTRUCTURALES. 

YA QUE ES EL QUIEN INICIA, PROYECTA Y ORGANIZA 

1 O QUI SLHA 1 /\ l lll'HLSA), 

GERENTE ADKINISTRATIVO GERENTE DE KERCADOTECNIA 

CESTOS SERAH LOS ENCARGADOS DE LAS FUNCIONES GESTORIA­

LES O DINAHICAS• YA QUE COHO ENCARGADOS DE LA GENTE 

TENDRAN QUE DIRIGIR• COORDINAft Y PREEVER PARA EL 

CORRECTO FUNCIONAHIENTO DE LA EHPRESA). 
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LA SEPARACION DE FUNCIONES ES ESENCIAL EN TODA BUENA 

ORGANIZACION EHPRESARIAL, COHO NORHA BASICA EL PERSONAL QUE 

ATIENDE A LAS OPERACIONES DE ORDENACION, EJECUCION Y 

COHPROBACION NO DEBE SER EL HISHO, QUIEN DISPONE NO DEBE 

EJECUTAR, QUIEN EJECUTA NO DEBE COHPROBAR. 

ESTO SUPONE QUE QUIEN EJERCE LAS FUNCIONES DE HANDO Y 

DIRECCION HA DE CONFIAR EN OTROS LA EJECUCION DE SUS HANDOS Y 

ORDENES. ES ESENCIAL LA DIVISION DE PRERROGATIVOS ANTE LOS 

AGENTES QUE PONEN EN OBRA LAS DISPOSICIONES DE LA DIRECCION Y 

LOS QUE CUIDAN DE COHPROBAR Y VERIFICAR COHO SE HAN 

EJECUTADO. LA FORHA COHO SE llA REALIZADO Y LOS RESULTADOS QUE 

SE HAN OBTENIDO. 

ESTO CONLLEVA A DIVIDIR A LA EHPRESA EN DEPARTAHENTOS. EN 

ELLA SE DESARROLLAN UNA SERIE DE FUNCIONES ADHINISTRATIVAS 

DISTINTAS QUE DA LUGAR A DICHOS DEPTOS,, ESTAS FUNCIONES 

ADHINISTRATIVAS SON : 

l. GESTION DE OPERACIONES, 

SE REFIERE A LA EJECUCION DE LOS ACTOS PROPIOS DE LA 

ACTIVIDAD A QUE LA EHPRESA SE DEDIQUE, Y CUYOS ACTOS 

~UEDEN SER 1 
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PRODUCTIVOS O INDUSTRIALES, CONSISTENTES EN LA 

TRANSFORHACION TECNICA DE HATERIAS PRIMAS PARA 

EL CONSUHO. 

COMERCIALES, SON LOS ACTOS DE HEDIAC!ON Y CAHBIO 

CON FINALIDAD DE APROXIMAR EL PRODUCTO AL CONSU­

MIDOR. 

FINANCIEROS, ACTOS TENDIENTES A LA OBTENCION Y 

DISTRIBUCION DEL EFECTIVO. 

2, REGISTRO DE LAS OPERACIONES. 

PARA DEJAR CONSTANCIA ESCRITA, SISTEMATICA, ORDENADA Y 

PRECISA DE LAS OPERACIONES REALIZADAS. 

3. CONTROL DE LAS OPERACIONES. 

PARA PODER CONSTATAR EL CUHPLIHIENTO DE LAS INSTRUC­

CIONES DADAS POR LA DIRECCION, EN ORDEN A LA EJECU­

CION Y PREVISION DE ACTOS Y DE LOS RESULTADOS CONSE­

GUIDOS. 

LOS INSTRUHENTOS AUXILIARES CON QUE CUENTA EL DIRECTIVO PARA 

ORGANIZAR EN UNA FORHA PRACTICA SON LOS ORGANIGRAHAS, COHO 

.HEDIOS DE REPRESENTACION DE LA ESTRUCTURA EHPRESARIAL, Y LOS 

DIAGRAHAS QUE REPRESENTAN LAS DIVERSAS OPERACIONES QUE 

INTERVIENEN EN UNA TAREA. 



EL ORGANIGRAHA ES UN GRAFICO ESTATICO QUE REPRESENTA BAJO 

FORHA DE DOCUHENTO DE CONJUNTO, LA ESTRUCTURA DE LA EHPRESA, 

O DE UNA PARTE DE LA HISHA. 

EL DIAGRAHA ES UN GRAFICO DINAHICO QUE REPRESENTA LAS 

DIVERSAS OPERACIONES QUE INTERVIENEN EN UNA TAREA. 

EL ORGANIGRAHA PERHITE VER LAS DISTINTAS RELACIONES, 

DEPENDENCIAS Y CONEXIONES QUE PUEDEN EXISTIR ENTRE LOS 

DEPARTAHENTOS Y SERVICIOS: EN CIERTO HODO PUEDE CONSIDERARSE 

COHO UNA FOTOGRAFIA INSTANTANEA YA QUE SOLO REFLEJA LA 

ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION FORHAL EN UN HOHENTO 

DETERHINADO. 

UN ORGANIGRAHA QUE NO ESTE PUESTO AL DIA NO TIENE VALOR. 

EL ORGANIGRAHA RECOGE TODAS LAS DIVERSAS FUNCIONES QUE PUEDEN 

DARSE DENTRO DE UNA EHPRESA, PARA SU PREPARACION DEBEN 

SEGUIRSE CIERTAS NORHAS PARA ASEGURAR LA UNIFORHIDAD DE SU 

PRESENTACION Y EVITAR CONFUSIONES EN SU INTERPRETACION. 

EL DIAGRAHA ES LA REPRESENTACION GRAFICA Y ORDENADA DE TODAS 

LAS OPERACIONES DE UNA TAREA, CONSTITUYENDO UNA PANORAHICA 

GENERAL DE TODO UN PROCESO ADHINISTRATIVO. 

PARA EL PERSONAL DIRECTIVO EN UN HEDIO QUE FACILITA EL 

CONOCIHIENTO DE SU CAHPO DE ACCION Y DE LOS CAUCES A TRAVES 
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DE LOS CUALES TIENEN QUE DESARROLLARSE SUS RELACIONES CON LAS 

RESTANTES UNIDADES QUE INTEGRAN LA RESPECTIVA ORGANIZACION. 

PARA EL PERSONAL DE LA EHPRESA ES EL HEDIO QUE LES PEf<HITE EN 

FORHA SENCILLA CONOCER SU POSICION RELATIVA DENTRO DE LA 

ORGANIZACION. 

PARA LOS ESPECIALISTAS EN ORGANIZACION Y HETODOS ES EL PUNTO 

DE PARTIDA PARA CONOCER LA ESTRUCTURA ACTUAL DE LA EMPRESA Y 

TODAS LAS CUESTIONES QUE DICHA ESTRUCTURA PLANTEA Y 

NORHALIZA. 

NORHALIZAR ES ESTABLECER NORHAS PARA RESOLVER CON CRITERIO 

UNIFORHE LOS 

PRESENTANDOSE. 

SUPUESTOS ADHINISTRATIVOS QUE VAYAN 

LA NORHALIZACION CONTABLE ES UN HOVIHIENTO QUE SE&ALA LAS 

NORHAS DE GENERAL APLICACION A TODAS LAS EHPRESAS UNIFICANDO 

SUS ESQUEHAS DE CUENTAS, HETODOS DE VALORACION, ETC. 

DE ESTA HANERA PARA CONSEGUIR LA ORGANIZACION QUE ESTAMOS 

PROYECTANDO DEBEHOS ELABORAR UN CATALOGO DE CUENTAS, CON EL 

FIN DE QUE NOS PERHITA ESTABLECER PARAHETROS PARA EL 

CONOCIHIENTO DE NUESTRA INFORHACION. 

AL RECIBIRSE LA DOCUHENTACION SERA NECESARIO CLASIFICARLA POR 

GRUPOS HOHOGENEOS-VENTAS, COHPRAS, COBROS, PAGOS, TRASPASOS, 

58 



ETC., A FIN DE DIRIGIRLA AL SITIO EN QUE DEBEN QUEDAR 

ALHACENADOS LOS DATOS OUE CONTIENE O SEA A LAS CUENTAS QUE 

FORNAN LA HENORIA DE ESTE ORGANISMO ADHINISTRATIVO. CONVIENE 

ENTONCES ESTABLECER ESAS CUENTAS. IDENTIFICANDOLAS CON TODA 

EXACTITUD Y FORMANDO UN CATALOGO DE CUENTAS. 
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II.2.1 EL CATALOGO DE CUENTAS COHO BASE DE 

LA CONTABILIDAD, 

EL CATALOGO DE CUENTAS ES UNA LISTA DE TODAS LA CUENTAS QUE 

PUEDAN NECESITARSE EN VISTA DE LAS ACTIVIDADES A QUE LA 

EHPRESA SE DEDIQUE, POR SUPUESTO. llABRA CUENTAS QUE SE USEN 

EN TODAS LAS EHPRESAS Y OTRAS QUE SEAN CARACTERISTICAS DE 

CIERTO TIPO DE NEGOCIOS, 

PARA FORHAR UN CATALOGO DE CUENTAS. QUIZA LO HAS PRACTICO SEA 

AGRUPARLAS EN EL ORDEN EN QUE HABRAN DE APARECER EN LOS 

ESTADOS FINANCIEROS, NUHERANDOLAS DENTRO DE UN SlSTEHA 

DECIHAL. ESTO ULTIHO CONVIENE CON EL FIN DE PODER DESIGNARLAS 

YA POR SU NOHBRE, YA POR SU NUHERO, LO CUAL EN HUCHOS CASOS 

ES HAS PRACTICO, LA NUHERACION DECIHAL RESULTA HAS SENCILLA Y 

SE PRESENTA HEJOR PARA INTERCALAR CUENTAS NO PREVISTAS DESDE 

UN PRINCIPIO. PARA ESTO SE COHENZARA POR DAR UN NUHERO INDICE 

A CADA GRUPO GENERAL, TANTO DEL BALANCE COHO DEL ESTADO DE 

PERDIDAS Y GANANCIAS DE LA SIGUIENTE FORHA 

BALANCE 

l. ACTIVO 

2. PASIVO 

3. CAPITAL 
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BESULIADOS 

4. PRODUCTOS 

5. COSTOS 

6. GASTOS DE OPERACION 

7. OTROS GASTOS Y PRODUCTOS 
e. 
9, CUENTAS DE ORDEN 

10. CUENTAS PUENTE 

ESTAS CIFRAS INDICAN, CADA UNA DE ELLAS, UN GRUPO GENERAL 

DISTINTO Y PERHANECERAN INVARIABLES, DE HANERA QUE TODAS LAS 

CUENTAS DE ACTIVO COHENZARAN CON EL NUHERO 1, LAS DE PASIVO 

CON EL 2 Y ASI SUCESIVAHENTE, ACLARANDO EN UN SISTEHA DE 

COHPUTO. 

AHORA, EN ESTE HISHO SISTEHA, HAY DOS TIPOS DE CUENTAS , LAS 

CUENTAS ACUHULATIVAS Y LAS CUENTAS DE DETALLE. 

LAS ACUHULATIVAS. ESTAN FORHADAS POR LAS CUENTAS DE DETALLE 

QUE DE ELLA SE DESPRENDAN. Y SU SALDO INDICARA EL TOTAL DE 

HOVIHIENTOS QUE TUVIERON ESTAS EN EL PERIODO. 

LAS DE DETALLE. ESTAN FORHADAS POR LOS HOVIHIENTOS QUE LAS 

AFECTARON A LO LARGO DEL PERIODO. Y SU SALDO INDICARA EL 

TOTAL DE HOVIHIENTO QUE ESA CUENTA DE DETALLE TUVO. 
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EJEHPLO 

ACTIVO 

CIRCULANTE 

CAJA Al 1000 

FONDO FIJO CONTAB, Dl 1000-001 

FONDO FIJO ABASTECIH. Dl 1000-002 

BANCOS Al 1001 

BANCOHER, S,A, Dl 1001-003 

BANAHEX, S.A. Dl 1001-002 

CLIENTES Al 1002 

HETROPOLI TANOS Dl 1002-001 

ELECTRICA LIZ, SA DE CV Dl 1002-001-01 

CASA DE LA LUZ. SA D) 1002-001-02 

FORANEOS Dl 1002-002 

EL NORTEIO ELECTRICO,SA Dl 1002-002-01 

EL BAJIO ILUHINADO. SA Dl 1002-002-02 

FIJO Al 1100 

HOB Y EQ DE OFICINA Dl 1100-001 

EQUIPO DE TRANSPORTE Dl 1100-002 

DEP'N ACUH HOB Y EQ DE OFNA ·D> 1101-001 

DEP'N ACUH EQ DE TRANSPORTE Dl 1101-002 
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DIFERIDO 

GASTOS DE INSTALACION 

AMORT. GTS DE INSTALACION 

Al 1200 

Dl 1200-001 

Dl 1201-001 

NOTESE COMO EL ACTIVO ESTA REPRESENTADO EN PRIMER ORDEN POR 
EL NUMERO l. QUE ES EL QUE APARECE AL INICIO DE CADA 

NUMERACION. 

EL ACTIVO CIRCULANTE PRESENTA NUMERACION DEL 1000 AL 1099, 

EL FIJO DEL 1100 AL 1199 Y EL DIFERIDO DEL 1200 AL 1299, 

LO NISHO PASARA EN EL CASO DE PASIVO, CAPITAL Y RESULTADOS. 

VER CASO PRACTICO. 

EL INSTRUCTIVO DE CONTABILIDAD. 

ES EL DOCUHENTO DONDE SE INDICA EL MANEJO DE LAS CUENTAS. 

ESTE ES ELABORADO CON EL FIN DE ESTABLECER LINEAMIENTOS EN 

CUANTO A CONO SE DEBEN APLICAR CIERTOS GASTOS, REGISTROS Y 

DEHAS HOVIHIENTOS, PARA EFECTOS DE QUE AL MOMENTO DE RECIBIR 

UNA INFORHACION TODOS SEPAN QUE ESTAN MANEJANDO CORRECTAHENTE 

LOS TERHINOS Y CIFRAS QUE Alll SE PRESENTAN. 
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II.2.2 PLANEACION, ORGANIZACION, DIRECCION Y CONTROL, 

TODA PERSONA ES ADMINISTRADOR EN LA HEDIDA EN QUE PLANEA. 

ORGANIZA, DIRIGE Y CONTROLA. LO QUE, COHO ES SABIDO SON LOS 

PROCESOS DE LA ADHINISTRACION. 

LOS PROCESOS LOS REALIZAN PERSONAS LLAMADAS GERENTES O 

ADHINISTRADORES O INDIVIDUOS A QUIENES SE LES PUEDE ATRIBUIR 

ESE NOHBRE, LOS PROCESOS PUEDEN INTEGRARSE EN GRADO VARIABLE 

AL TRABAJO DE EMPLEADOS QUE TENGAN TITULOS OCUPACIONALES. 

ESTOS PROCESOS SE CONCIBEN COHO HETODOS QUE SON NECESARIOS 

PARA EL FUNCIONAHIENTO DE LAS EMPRESAS, PERO QUE PODRIAN 

ASIGNARSE EN DIVERSAS FORHAS EN SENTIDO ASCENDENTE Y 

DESCENDENTE DE LAS JERARQUIAS ORGANIZACIONALES O BIEN ENTRE 

ELLAS. 

LA APORTACION QUE CADA PROCESO HACE AL FUNCIONAMIENTO EFICAZ 

Y EFICIENTE DE LA ORGANIZACION ES UNA POSIBILIDAD, NO UNA 

COSA SEGURA. CADA PROCESO HA DE LLEVARSE A CABO EN UNA FORHA 

QUE CORRESPONDA A LA SITUACION CONCRETA, SI SE QUIERE QUE 

HEJORE EL DESEHPE&O, NO SIEHPRE ES FACIL REALIZARLO 

CORRECTAHENTE EN CIRCUNSTANCIAS COHPLEJAS Y CAHBIANTES. 
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PLANEACION. 

LA PLANEACION INCLUYE REFLEXIONAR SOBRE LA NATURALEZA 

FUNDAHENTAL DE LA ORGAN!ZACION Y DECIDIR COHO CONVIENE 

SITUARLA O POSICIONARLA EN SU AMBIENTE, COMO HAY QUE 

DESARROLLAR Y APROVECltAR SUS FUERZAS Y COMO SE AFRONTARAN LOS 

RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL AMBIENTE, LA PLANEACION TAHBIEN 

INCLUYE REFINAR LAS AMBICIONES BASICAS Y A LARGO PLAZO, Y 

TRADUCIRLAS EN OBJETIVOS HAS ESPECIFICOS Y A CORTO PLAZO, AS! 

COHO LOS HETODOS DE REALIZAC!ON. 

ORGANIZACION. 

SE REFIERE A LA DIVISION DE LA ORGANIZACION, ENTERA EN 

UNIDADES, COHUNHENTE LLAMADAS DIVISIONES O DEPARTAMENTOS Y EN 

SUBUNIDADES, CONOCIDAS CON EL NOMBRE DE SECCIONES, QUE TIENE 

DETERMINADAS RESPONSABILIDADES, Y UNA JERARQUIA DE RELACIONES 

JERARQU!CAS, UNA ESTRUCTURA. 

CON ESE VOCABLO TAMBIEN SE DENOTA LA COORDINACION DE DlCttAS 

UNIDADES Y SUBUNIDADES, A FIN DE QUE SUS ESFUERZOS SE 

COMBINEN Y CUMPLAN CON LOS OBJETIVOS GLOBALES DE LA 

ORGANIZACION. 
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DIRECCION. 

POSEE DOS SIGNIFICADOS POR LO HENOS, EL PRIHERO SE REFIERE A 

LA AHPLIA GAHA DE ACTIVIDADES HEDIANTE LOS CUALES LOS 

GERENTES ESTABLECEN EL CARACTER Y EL TONO DE SU ORGANIZACION. 

ENTRE ELLAS FIGURAN ARTICULAR Y EJEHPLIFICAR LOS VALORES Y EL 

ESTILO PROPIOS DE LA EHPRESA, 

EL SEGUNDO DENOTA EL PROCESO DE INFLUJO INTERPERSONAL EN 

VIRTUD DEL CUAL LOS GERENTES SE COHUNICAN CON SUS SUBALTERNOS 

RESPECTO A LA EJECUCION DEL TRABAJO. SE FACILITA EL TRABAJO 

CUANDO SE INTERCAHBIA INFORHACION ACERCA DE PROBLEHAS 

TECNICOS, DE COORDINACION Y DE HOTIVACION, 

CONTROL, 

CONSISTE EN VIGILAR El PROCESO, BASANDOSE EN LOS OBJETIVOS Y 

NORHAS OBTENIDAS DE LA PLANEACION, El CONTROL CIERRA EL CICLO 

DE LOS PROCESOS GERENCIALES PUES RELACIONA EL PROGRESO O 

AVANCE REAL CON El OUE SE PREVIO AL HOMENTO DE LA PLANEACION. 

LA REALIZACION DE INFORHES, COHPARACIONES Y EVALUACION DEL 

AVANCE CONSTITUYEN El FUNDAHENTO PARA INTERVENIR, HACER 

AJUSTES. REPLANEAR Y APLICAR OTRAS HEDIDAS CORRECTIVAS. 
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CUANDO SE LLEVAN A CABO DEBIDAMENTE ESTOS PROCESOS, PUEDEN 

MEJORAR LA EFICACIA Y EFICIENCIA DE LA ORGANIZACION. LA 

CONDICION ESENCIAL SERA SIEMPRE LA SIGUIENTE LA FORHA 

PARTICULAR EN QUE CADA PROCESO SE CUMPLA llA DE CORRESPONDER A 

VARIABLES COMO LA NATURALEZA DE LA TAREA Y LA TECNOLOGIA, LA 

ESTABILIDAD DE LAS CONDICIONES AMBIENTALES Y LA INDOLE DE LOS 

QUE INTERVIENEN EN TODO ESTO. 

LA PLANEACION PREVIA DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS PERMITIRA 

LOGRAR LOS OBJETIVOS EN LOS PLAZOS SE&ALADOS A TRAVES DE LOS 

HEDIOS PREVIAMENTE SELECCIONADOS. 

LA PLANEACION DE LA VENTA SE COMPLEMENTA CON LA ORGANIZACION 

DEL VENDEDOR MEDIANTE LA CUAL ESTE DETERMINA. DE LA MANERA 

HAS CUIDADOSA Y DETALLADA POSIBLE, COMO ACTUAR CON LAS 

HEJORES CONDICIONES PARA EL EXITO. 

LA ORGANIZACION IMPLICA LA PREPARACION DE LOS MEDIOS E 

INSTRUMENTOS ADECUADOS PARA FACILITAR LA ACTIVIDAD VENDEDORA. 

EN EL TIEHPO DISPONIBLE, PREVISTO Y CONVENIENTE. LO QUE 

REPRESENTA LA PLANEACION TOTAL DEL TRABAJO. 
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CONSECUENCIAS DIRECTAS DE UNA PRODUCCION MASIVA EN UNA 

SOCIEDAD TECNIFICADA : 

PRIMERA : LA NECESIDAD DE COLOCAR LOS SATISFACTORES 

TAHBIEN EN FORMA MASIVA EN EL MERCADO. 

SEGUNDA 1 LA MANIFESTACION DE LAS ACTIVIDADES 

MERCADOLOGICAS PRODUCE COMO CONSECUENCIA NO 

DESEADA UN ALARGAMIENTO EN LA CADENA DE 

DISTRIBUCION, Y POR LO TANTO UN CRECIMIENTO 

CONSTANTE DE LA DISTANCIA ENTRE CONSUMIDOR Y 

FABRICANTE. EN COHPENSACION ESA HASIFICACION HA 

PRODUCIDO UNA ESTANDARIZACION DE HABITOS Y 

GUSTOS. QUE PERHITE IDENTIFICAR LOS DE UN 

HERCADO A TRAVES DE INVESTIGACION SOBRE MUESTRAS 

RESPECTIVAS, OBTENIENDO DE ESA HANERA UNA VISION 

DE CONJUNTO. 

TERCERA EN TANTO QUE LOS COSTOS DE PRODUCCION DISMINUYEN 

EN PROPORCION AL VOLUMEN DE LO FABRICADO. LOS 

COSTOS DE DISTRIBUCION AUMENTAN TAHBIEN 

CONSTANTEHENTE EN FUNCION DE LA DISTANCIA Y 

COHPLEJIDAD DE ESA DISTRIBUCION, ASI COHO POR LA 

COHPETENCIA PROVOCADA. 

ESTO HACE QUE EL HERCADO EN EL CUAL DEBE DESENVOLVERSE Y 

ACTUAR EL VENDEDOR SEA DIA A DIA HAS COHPLICADO Y QUE 
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PROFESIONALHENTE, EL CONOCIHIENTO PREVIO DEL HERCADO EN DONDE 

DEBA ACTUAR RESULTE YA UN IHPERATIVO PARA LA VENTA. 

PARA PLANEAR SE REQUIERE DE 4 PASOS, El PRIHERO DE LOS 

CUALES ES El CONOCIHIENTO DEL HERCADO. ESTE CONOCIHIENTO DEL 

HERCADO EN DONDE VA A ACTUAR EL VENDEDOR LO DEBE EFECTUAR EN 

FORHA. 

A} CUALITATIVA Y 

B> CUANTITATIVA. 

POR CUALITATIVA, SE ENTIENDE QUE SE llARA UN ANALISIS DE LOS 

ELEHENTOS QUE COHPONEN EL HERCADO. 

POR CUANTITATIVA. SE ENTIENDE EL ANALISIS DE LA CANTIDAD DE 

LOS ELEHENTOS QUE SE HANEJARA EN EL HERCADO ESTUDIADO. 

A> ANALISIS CUALITATIVO. 

EL CONOCIHIENTO CUALITATIVO DEL HERCADO IHPLICA 1 

l. IDENTIFICACION DEL SUJETO. 

LO QUE SIGNIFICA QUE ES NECESARIO PRECISAR 

- QUIEN COHPRA 

- DONDE COHPRA 

- COHO SE COHPRA 

- A QUIEN SE COHPRA 

- PORQUE SE COHPRA 
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2, IDENTIFICACION DE LOS HETODOS. 

ES NECESARIO PRECISAR SI EN ESE TIPO DE HERCADO 

SE ACOSTUMBRA COHPRAR A RIGUROSO CONTADO, O LA 

UTILIZACION DEL CREDITO. 

HAY MERCADOS EN DONDE EL PRODUCTO SE COHPRA TRAS 

ALGUNA MANIOBRA PREPARATORIA O DE CONSERVACION, 

AS! COHO HAY OTROS EN LOS CUALES LA NORHA 

HABITUAL ES LA COHPRA DEL PRODUCTO, CUANDO ESTE 

TODAVIA NO ESTA EN POSIBILIDADES NO YA DE 

CONSUMO, SINO DE OBTENCION Y SE COHPRA EN EL 

CAMPO, 

HAY HERCADOS COHO EL GANADERO EN LOS QUE LA 

CARNE SE COHPRA EN PIE, SIN EHBARGO, EN 

OCASIONES EL HERCADO GANADERO ACTUA COHPRANDO 

CARNE QUE AUN NO EXISTE. YA QUE COHPRA ANIHALES 

PARA ENGORDA POSTERIOR. 

3, IDENTIFICACION DE LAS VARIACIONES. 

EL VENDEDOR NO PODRA ACTUAR ADECUADAHENTE SI NO 

CONOCE LAS VARIACIONES QUE EL MERCADO SUFRE EN 

SUS ACTIVIDADES. EJEH. 

ANTERIORHENTE EL HUEVO SE VENDIA POR DOCENA 

AHORA ES POR KILO, 
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LA FRECUENCIA ES OTRO FACTOR PARA EVALUAR EN EL 

. CONOCitlIENTO CUALITATIVO DEL MERCADO. PODRIA 

CITARSE COMO EJEHPLO LA FRECUENCIA EN LA COMPRA 

DE ARTICULOS DE VESTIR O VIAJES. 

4, IDENTIFICACION DE LA POSICION RELATIVA DE LA 

EMPRESA EN EL MERCADO. 

ESTA POSICION SE REFIERE NO A LA DE LA EHPRESA 

EN SI Y SU ECONOHJA, SINO A LA EMPRESA EN 

RELACION AL HERCADO EN QUE ACTUA, LA COMPETENCIA 

ETC,, TENIENDO EN CUENTA EL CRECIMIENTO QUE EL 

MERCADO HA EXPERIMENTADO Y QUE llA TENIDO LA 

NEGOCIACION Y, POR LO TANTO, SU PARTICIPACION. 

ESTOS PUNTOS QUE PERHITEN EVALUAR EN EL NIVEL 

QUE EL VENDEDOR REQUIERE EL ASPECTO CUALITATIVO 

DEL HERCADO EN QUE ACTUA O VA A ACTUAR, SE 

INVESTIGAN : 

- A TRAVES DE HUESTRAS PROSPECTOS. 

QUE PROPORCIONARAN LA INFORHACION. 

- A TRAVES DE ANALISIS CRITICO DE LA SITUACION 

QUE SE DETECTA. 

Bl ANALISIS CUANTITATIVO. 

ESTE COMPLEHENTA LA IDENTIFICACION CUALITATIVA Y 

SIRVE PARA ANALIZAR. 
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lo. LAS POSIBILIDADES. 

Al POSIBILIDADES QUE ESE MERCADO TIENE EN 

CUANTO A PLAZA PARA DETECTAR EL MERCADO 

POTENCIAL DEL MERCADO EN ELLA. 

Bl POSIBILIDADES EN CUANTO A CANALES DE 

DISTRIBUCION, YA QUE INDEPENDIENTEMENTE 

DE LA DEMANDA CREAL O POTENCIAL), llABRA 

QUE ANALIZAR SI SE CUENTA O NO CON LOS 

CANALES A TRAVES DE LOS CUALES SE PUEDAN 

LLEVAR LOS SATISFACTORES, COMO FUNCIONAN 

LAS POSIBLES OBSTRUCCIONES O CUELLOS DE 

BOTELLA, ETC. 

ESTO NOS DARA EL CONCEPTO DE SI LAS VENTAS O SU 

PRONOSTICO SON SATISFACTORIAS RESPECTO A ESAS 

POSIBILIDADES, O SI BIEN AUNQUE SE VENDA Y SE GANE 

SE ESTAN PERDIENDO OPORTUNIDADES Y POR LO TANTO, 

POSICION. 

20. EL MERCADO Y LA PRODUCCION. 

TAMBIEN DEBE DETECTARSE 

- CUANTO SE VENDE 

- CUANTO SE PUEDE VENDER 
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- CUANTO SE PRODUCE 

- CUANTO SE PUEDE PRODUCIR 

SI NO SE EVALUAN DEBIDAMENTE ESTOS PUNTOS, SE CORRE 

EL RIESGO DE QUE El AUMENTO DE VENTAS CREE NO UNA 

SOLUCION SATISFACTORIA PARA LA EMPRESA. SINO POR EL 

CONTRARIO. UNA SITUACION CONFLICTIVA, CUANDO LA 

CIFRA VENDIDA EXCEDE A LAS POSIBILIDADES DE 

FABRICACION Y POR LO TANTO DE ENTREGA. 

ESTOS DATOS QUE EL VENDEDOR DEBE RECADAR PARA SU 

ADECUADO CONOCIMIENTO DEL HERCADO, LOS OBTIENE A 

TRAVES DE LAS ESTADISTICAS DE LA EMPRESA Y LA 

INFORHACION DIRECTA. 

ANALISIS CONJUNTO DEL MERCADO, 

UNA VISION TOTAL DEL MEDIO ES NECESARIA PARA LA PLANEACION 

TOTAL DEL TRABAJO, Y PARA DAR UNA POSICION OBJETIVA EN LA 

ACTUACION DEL VENDEDOR. EL ESTUDIO DEL MERCADO Y DEL PRODUCTO 

PROPORCIONAN INFORHACION VALIOSA. 

A> EL ESTUDIO DEL MERCADO DARA UNA IDEA DE 1 

- LA POSICION DE LA COHPETENCIA. 
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- LAS INFLUENCIAS TEMPORALES EXISTENTES EN EL 

MERCADO, 

Bl EL CONOCIHIENTO Y ESTUDIO DEL PRODUCTO, ORIENTARA 

SOBRE ; 

- LA DEMANDA. 

- LAS TENDENCIAS GENERALES. 

LA POSIC!ON DE LA COHPETENCIA, HAS LA DEMANDA, DARAN UNA IDEA 

APROX!HADA DEL PODER DE COHPRA. 

LAS INFLUENCIAS TEMPORALES, HAS LAS TENDENCIAS GENERALES, 

PROPORCIONARAN UNA IDEA SOBRE LAS CARACTERISTICAS 

PREDOHINANTES DE LOS PROSPECTOS, Y AHBOS CONCEPTOS CPODER DE 

COHPRA Y CARACTERISTICAS GENERALES DE LOS PROSPECTOS) 

OFRECERAN INFORMACION PARA EL ANALISIS CONJUNTO DEL MERCADO. 

ESE ANAL!SIS AUNADO AL ESTUDIO DE MERCADO, PROPORCIONARAN AL 

VENDEDOR UNA IDEA CLARA Y OBJETIVA DEL MEDIO EN QUE 

DESEMPE&ARA SU ACTIVIDAD Y CONSTITUIRAN EL PRIMER PASO Y LA 

BASE PARA LA PLANEACION DEL TRABAJO, 

LO ANTES EXPUESTO TAMBIEN PUEDE REPRESENTARSE MEDIANTE EL 

SIGUIENTE ESQUEMA. 
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CONOCIHIENTO DEL 

MERCADO. 

ANALISI~ ~ 
CUALITATIVO 

1 
QUIEN 

DONDE 

CUANTO 

COHO 

COHPRAN 

A QUIEN 

PORQUE 

ODSERVACION 

CRITICA Y 

ANALITICA 

SONDEOS A 

MUESTRAS DE 

PROSPECTOS 

75 

POSIDILIDADES 

/~ 
DE LA DE LOS 

,,~ ~:::." 

CUANTO SE PRODUCE 

CUANTO SE PUEDE PROD. 

CUANTO SE VENDE 

CUANTO SE PUEDE VEND. 

1 
HANEJO DE 

ESTADISTICAS. 



NO 
EXl~TF 

Pt-J~JNA 



eLAUEAClQU_DfL_IBABAJO_CQUIABLE~ 

- DIVISION DE SECCIONES. 

- OPERACIONES DE CADA SECCION. 

- DETERH. DE LOS DOCUHENTOS Y JUSTIFICANTES CONTABLE 

QUE EN LAS HISHAS SE ORIGINAN Y TRAMITE DE LOS 

HISHOS. 

- FIJACION DE LOS REGISTROS, LIBROS AUXILIARES Y 

DEHAS INSTRUHENTOS CONTABLES. 

- ESTABLECIMIENTO DEL CATALOGO DE CUENTAS. 

- ORDENACION DE LA HARCHA DE LA CONTABILIDAD Y 

DISTRIBUCION DEL TRABAJO, 

- DETERHINACION DE HEDIOS DE CONTROL, 

- FORHA DE DETERHINACION DE RESULTADOS Y PRESENTACION 

DE ESTADOS FINANCIEROS. 

- ELEHENTOS DE ORIENTACION Y ANALISIS, ESTADISTICAS, 

GRAFICAS, INFORHES QUE DEBEN SUHINISTRARSE A LA 

DIRECCION, A DISTINTAS SECCIONES. A LOS ACCIONISTAS, 

AL PUBLICO. ETC. 

UNA VEZ QUE SE TIENEN LOS ELEHENTOS ANTERIORES SE HACE UN 

ESTUDIO DEL HETODO GENERAL A APLICARSE Y SUS VENTAJAS Y COHO 

SE CONTROLAN LOS INCONVENIENTES, SEGUIDAHENTE SE EXPONDRAN 

LAS OPERACIONES A CONTABILIZAR DIVIDIENDOLAS POR SECCIONES Y 
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FASES, EXPLICANDO PARA CADA UNA LAS PARTICULARIDADES MAS 

INTERESANTES. 

HAS ADELANTE SE EXPONDRAN LAS NORMAS DE ACTUACION DE CADA 

SECCION, DOCUMENTOS QUE ORIGINAN, HARCllA ROTATORIA DE LOS 

HISMOS, REGISTROS A ESTABLECER, CON LOS MODELOS OPORTUNOS DE 

CADA UNO. SEGUIRA LA ORGANIZACION DE LA 

PRINCIPAL, CON UN CUADRO DE CUENTAS. 

COORDINACION, LIBROS A UTILIZAR, ETC. 

CONTABILIDAD 

DIAGRAMAS DE 

POSTERIORMENTE SE EXPLICARAN LOS MECANISMOS COMPROBATORIOS 

IMPLANTADOS Y EL MODO DE PROCEDER EN LA LIQUIDACION DEL 

EJERCICIO, INDICANDO LLANAMENTE COMO SE DETERMINAN LOS 

RESULTADOS, LA FORMACION DE LA MINUTA DE PERDIDAS Y 

GANANCIAS. DEL BALANCE Y DEMAS ESTADOS FINANCIEROS. 

CONVIENE A&ADIR UN ESTUDIO FISCAL, SE&ALANDO LAS OBLIGACIONES 

DE ESA INDOLE DE LA EMPRESA Y LA FORMA DE CUHPLIR CON ELLAS. 

UNA VEZ ESTABLECIDO Y ACEPTADO EL PLAN. SE DESARROLLA LA 

ORGANIZACION CONTABLE. 

LA ORGANIZACION CONTABLE NO LIMITA SU AMBITO DE ACION A LA 

SECCION DE CONTABILIDAD. SINO SE EXTIENDE A TODAS LAS 

SECCIONES DE UNA EMPRESA ENCAUZANDO DESDE SUS ORIGENES LOS 

DATOS Y DOCUMENTOS QUE LUEGO llAN DE SERVIR PARA FORMULAR LAS 

ANOTACIONES EN LOS LIBROS Y REGISTROS CONTABLES. EN TODAS LAS 
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SECCIONES INTERVIENE EN AQUELLO QUE AFECTA O PUEDE AFECTAR A 

LA FUNC!ON DE REGISTRO QUE ESPECIFICAMENTE CORRESPONDE A LA 

CONTABILIDAD. 

UN EJEMPLO DE LO ANTERIOR SERIA EN LA SECCION DE COHPRAS, LA 

ORGANIZACION CONTABLE ATENDERA AL REGISTRO DE LAS COMPRAS 

EFECTUADAS A LOS PROVEEDORES, EN LA SECCION DE ALHACEN SE 

PREOCUPARA DE TOHAR NOTA DE LAS EXISTENCIAS, ETC, 

CONTROL CONTABLE. 

ESTE SE BASA EN EL ESTUDIO DE LOS LIBROS Y DOCUMENTOS DE UNA 

EHPRESA CON EL FIN DE TENER LA SEGURIDAD DE QUE LAS CIFRAS 

QUE EN ELLOS APARECEN SON RIGUROSAHENTE EXACTAS Y QUE LAS 

CUENTAS QUE EN ELLAS FIGURAN REFLEJAN FIELMENTE LA SITUACION 

DE LA EHPRESA. INTENTA, ADEHAS, RECOGER TODA CLASE DE 

INFORHES POSIBLES A FIN DE FORHULAR UNA CRITICA DEL PASADO Y 

PROPONER PARA EL FUTURO LAS HODIFICAC!ONES QUE SE JUZGUEN 

NECESARIAS, EN CUALQUIERA DE LAS FUNCIONES DE LA EHPRESA, O 

SEA EN SUS POLillCAS DE PRODUCCION, PROVISIONES, COHERCIAL. 

DE INVERSIONES, ADHINISTRATIVA, FINANCIERA, ETC. 

ESTE CONTROL TIENE LOS SIGUIENTES PRINCIPIOS : 

l. JUSTIFICACION POR ESCRITO DE LOS llECHOS SUJETOS A 

REGISTRO. 

2, REGISTRO CRONOLOG!CO DE LOS HECllOS. 
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3. DIVISION DEL TRABAJO Y MUTUO CONTROL. 

4. ESPECIALIZACION Y CONTROL DE PERSONAL. 

5, CONTABILIZACION RAPIDA Y METODICA DE TODA LA 

OPERACION. 

EXISTE CONTROL INTERNO Y CONTROL EXTERNO, LA DIFERENCIA ENTRE 

UNO Y OTRO ESTRIBA EN LAS PERSONAS ENCARGADAS DE SU 

EJECUCION. SI EL CONTROL SE EFECTUA DE UNA FORl1A PEHl1ANEtlH Y 

POR PERSONAL TOTALl1ENTE VINCULADO A LA EMPRESA, SE fllAf/\ DE 

CONTROL INTERNO: CUANDO EL TRABAJO DE REVISION Y COHPROBACION 

ESTA ADSCRITO, SEA DE FORHA PERl1ANENTE O ESPORADICA, A 

PERSONAL AJENO A LA EMPRESA. EL CONTROL SERA EXTERNO. 
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II.2.3 RELACION DE LOS PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD 

GENERALMENTE ACEPTADOS Y PRINCIPIOS DE VENTAS 

CON LA ORGANIZACION. 

eRINCleIOS_CQNIABLES~ 

A) 

B> 

C> 

Al 

ENTIDAD. 

REALIZACION. 

PERIODO 

CONTABLE. 

ENTIDAD. 

1 
ESTOS IDENTIFICAN Y DELIMITAN 

AL ENTE ECONOHICO Y SUS 

ASPECTOS FINANCIEROS, 

LA ACTIVIDAD ECONOHICA ES REALIZADA POR ENTIDADES 

IDENTIFICABLES, QUE CONSTITUYEN COHBINACIONES DE 

RECURSOS llUHANOS, RECURSOS NATURALES Y CAPITALl 

COORDINADOS POR UNA AUTORIDAD QUE TOHA DECISIONES 

ENCAHINADAS A LA CONSECUCION DE LOS FINES DE LA 

ENTIDAD. 

ESTO ES, A LA CONTABILIDAD LE INTERESA IDENTIFICAR A LA 

ENTIDAD QUE PERSIGUE FINES ECONOHICOS PARTICULARES Y QUE 

ES INDEPENDIENTE DE OTRAS ENTIDADES. LA ENTIDAD TIENE 
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UNA PERSONALIDAD PROPIA, INDEPENDIENTE DE SUS 

ACCIONISTAS O PROPIETAllIOS, DE MANERA QUE LOS ESTADOS 

FINANCIEROS REFLEJARAN LA SITUACION FINANCIERA DE LA 

ENTIDAD, 

Bl REALIZACION. 

LA CONTABILIDAD CUANTIFICA EN TERMINOS HONETARIOS LAS 

OPERACIONES QUE REALIZA UNA ENTIDAD CON OTROS 

PARTICIPANTES EN LA ACTIVIDAD ECONOMICA Y CIERTOS 

EVENTOS ECONOMICOS QUE LA AFECTAN. 

LAS OPERACIONES Y EVENTOS ECONOMICOS QUE CUANTIFICA LA 

CONTABILIDAD SE CONSIDERAN REALIZADOS POR ELLA CUANDO : 

l. HA EFECTUADO TRANSACCIONES CON OTROS .ENTES ECONOMICOS, 

2. HAN TENIDO LUGAR TRANSFORMACIONES INTERNAS QUE 

HODIFICAN LA ESTRUCTURA DE RECURSOS O DE SUS FUENTES. 

3, HAN OCURRIDO EVENTOS ECONOHICOS EXTERNOS A LA ENTIDAD O 

DERIVADOS DE LAS OPERACIONES DE ESTA Y CUYO EFEC10 

PUEDE CUANTIFICARSE RAZONABLEMENTE EN TERHINOS 

MONETARIOS, 

Cl PERIODO CONTABLE. 

LAS OPERACIONES Y EVENTOS, AS! COHO SUS EFECTOS 

DERIVADOS, SUSCEPTIBLES DE SER CUANTIFICADOS, SE 
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IDENTIFICAN CON EL PERIODO EN QUE OCURREN. CUALQUIER 

INFORHACION CONTABLE DEBE INDICAR CLARAMENTE EL 

PERIODO A QUE SE REFIERE. 

O SEA, LOS COSTOS Y GASTOS DEBEN IDENTIFICARSE CON EL 

INGRESO QUE ORIGINARON. INDEPENDIENTEHENTE DE LA FECHA 

EN QUE SE PAGUEN. 

Dl VALOR ltISTORICO ORIGINAL.} 
E) NEGOCIO EN HARCHA. 

F> DUALIDAD ECONOHICA. 

D> VALOR HISTORICO ORIGINAL, 

ESTOS ESTABLECEN LA 

BASE PARA CUANTIF, LAS 

OPERACIONES DEL ENTE 

ECONOHICO Y SU 

PRESENTACION. 

LAS TRANSACCIONES Y EVENTOS ECONOHICOS QUE LA 

CONTABILIDAD CUANTIFICA SE REGISTRA SEGUN LAS 

CANTIDADES DE EFECTIVO QUE SE AFECTAN O SU EQUIVALENTE 

O LA.ESTIHACION RAZONABLE DE QUE ELLO SE HAGA AL 

HOHENTO EN QUE SE CONSIDEREN REALIZADOS 

CONTABLEMENTE. ESTAS CIFRAS DEBERAN SER HODIFICADAS 

EN EL CASO DE QUE OCURRAN EVENTOS POSTERIORES QUE LES 
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HAGAN PERDER SU SIGNIFICADO, APLICANDO HETODOS DE 

AJUSTE EN FORHA SISTEHATICA QUE PRESERVEN LA 

IHPARCIALIDAD Y OBJETIVIDAD DE LA INFORHACION 

CONTABLE. SI SE AJUSTAN LAS CIFRAS POR CAMBIOS EN EL 

NIVEL GRAL. DE PRECIOS Y SE APLICAN A TODOS LOS 

CONCEPTOS SUSCEPTIBLES DE SER MODIFICADOS QUE 

INTEGRAN LOS ESTADOS FINANCIEROS, SE CONSIDERARA QUE 

NO HA HABIDO VIOLACION DE ESTE PRINCIPIO; SIN 

EHBARGO, ESTA SITUACION DEBE QUEDAR DEBIDAMENTE 

ACLARADA EN LA INFORMACION QUE SE PRODUZCA. 

EJEH. LA DEVALUACION. 

El NEGOCIO EN HARCllA. 

LA E~TIDAD SE PRESUHE'EN EXISTENCIA PERMANENTE, SALVO 

ESPECIFICACION EN CONTRARIO. POR LO QUE LAS CIFRAS DE 

SUS ESTADOS FINANCIEROS REPRESENTARAN VALORES 

llISTORICOS O HODIFICACIONES DE ELLOS. QUE DURANTE EL 

DESEHPE&O DE LAS LABORES SE HAN OBTEtHDO, 

Fl DUALIDAD ECONOHICA. 

ESTA CONSTITUIDA POR : 

1) LOS RECURSOS DE LOS QUE DISPONE LA ENTIDAD PARA 

LA REALIZACION DE SUS FINES. 

2l LAS FUENTES DE DICllOS RECURSOS. 
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G) REVELACION SUFICIENTE. 

Gl REVELACION SUFICIENTE. 

} SE REFIERE A LA 

INFORHACION, 

LA INFORHACION CONTABLE PRESENTADA EN LOS ESTADOS 

FINANCIEROS DEBE CONTENER EN FORHA CLARA Y 

COMPRENSIBLE TODO LO NECESARIO PARA JUZGAR LOS 

RESULTADOS DE LA OPERACION Y LA SITUACION FINANCIERA 

DE LA ENTIDAD. 

H) IHPORTANCIA RELATIVA, 

I> CONSISTENCIA. 

J) IHPORTANCIA RELATIVA. 

} REQUISITOS GENERALES 

DEL SISTEHA. 

LA INFORHACION QUE APARECE EN LOS ESTADOS FINANCIEROS 

DEBE HOSTRAR LOS ASPECTOS IHPORTANTES DE LA ENTIDAD 

SUSCEPTIBLES DE SER CUANTIFICADOS EN TERHINOS 

HONETARIOS. 
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LA EXPLICACION DE ESTE PRINCIPIO ES QUE SEGUN LAS 

CANTIDADES QUE SE HANEJEN ES LA IHPORTANCIA QUE SE LE 

DA. 

EJ. EL RUBRO DE ACTIVO FIJO ES DE NSl00,000.00 Y SE 

PERDIERON DIGAHOS NSl0.00 ESTO NO llAY NECESIDAD 

DE ESPECIFICARLO EN LOS ESTADOS FINANCIEROS, YA 

QUE SU IHPORTANCIA ES NULA. 

ll CONSISTENCIA. 

LA INFORHACION CONTABLE DEBE OBTENERSE MEDIANTE LA 

APLICACION DE LOS MISMOS PRINCIPIOS Y REGLAS 

PARTICULARES DE CUANTIFICACION PARA, HEDIANTE LA 

COHPARACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS DE LA ENTIDAD, 

CONOCER SU EVOLUCION Y MEDIANTE LA COHPARACION DE LOS 

ESTADOS FINANCIEROS DE LA ENTIDAD, CONOCER SU 

EVOLUCION y, HEDIANTE LA COHPARACION CON ESTADOS DE 

OTRAS ENTIDADES ECONOMICAS, CONOCER SU POSICION 

RELATIVA. 

CUANDO SE REALIZAN CAHBIOS QUE AFECTAN LA COHPARABILIDAD 

DE LA INFORHACION DEBE SER JUSTIFICADO Y ADVERTIRSE EN 

LA INFORHACION, INDICANDO EL EFECTO QUE EL CAHBIO 

PRODUCE EN LAS CIFRAS CONTABLES. 

EJ. SI DURANTE TRES PERIODOS LA ENTIDAD DEPRECIA SU 

MAQUINARIA AL 10% ANUAL ·y EN EL CUARTO PERIODO DECIDE 

DEPRECIARLA AL 5%. llABRA QUE JUSTIFICAR ESTE CAHBIO Y 
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ADVERTIRLO EN LOS ESTADOS FINANCIEROS, ADEMAS, LOS 

ESTADOS FINANCIEROS NO SERAN COMPARABLES, YA QUE LAS 

TASAS DE DEPRECIACION SON DIFERENTES. 

l. EL RECHAZO PROVIENE DEL TEMOR, Y ESTE DE LA IGNORANCIA. 

2. EL CONTRADECIR Y CONVENCER SE EXCLUYEN. 

3, EL i1CJMBRE ES EMINENTEMENTE EGOISTA. 

l. EL RECHAZO PROVIENE DEL TEHOR, Y ESTE DE LA 

IGNORANCIA, 

SE TEHE LO QUE NO SE ENTIENDE Y EN CONSECUENCIA, SE 

RECHAZA LO QUE SE TEME. 

POR RAZONES DE CONFORHACION PSICOLOGICA, INCLUSO POR 

CAUSAS ANCESTRALES. EL HOHBRE SE PREVIENE Y DEFIENDE 

ANTE LO IMPREVISTO, ANTE LO QUE IGNORA. POR OTRA PARTE, 

LOS TEHORES QUE SE GENERAN EN EL SUBCONSCIENTE CLOS 

HAS PROFUNDOS), SON COHO ECOS LEJANOS DE LOS 

SUSTOS, LOS SOBRESALTOS Y EL PANICO, QUE EN ALGUN DIA 
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SINTIO NUESTRO ANTEPASADO Y QUE ESCAPABAN A SU 

CAPACIDAD DE COMPRENSJON Y EXPLICACION, EN LA CAPA 

MAS PROFUNDA DEL SUBCONSCIENTE COLECTIVO, JUNTO CON 

EL SUBCONSCIENTE PERSONAL FORMADO POR LAS VIVENCIAS 

DEL INDIVIDUO <IMPRESIONES, SENSACIONES Y 

EXPERIENCIAS), FORMAN EN TOTAL EL SUBCONSCIENTE DEL 

SUJETO, QUE EN GRAN PARTE CONDICIONA LA CONDUCTA DEL 

HOMBRE. 

EL llOl1BRE ANSIOSO DE SEGURIDAD ANTES DE llACER ALGO 

NECESITA PROYECTAR SUS ACCIONES DENTRO DE SU 

CONCEPCION DE LAS COSAS Y DEL HUNDO QUE LE RODEA. 

CUANDO POR DESCONOCIMIENTO O POR IGNORANCIA, NO ES 

CAPAZ DE LOGRAR ESA PROYECCION TEME A LO QUE NO CONOCE 

Y PUEDE EN CONSECUENCIA RECllAZARLO. 

POR LO TANTO ES LOGICO Y NATURAL, QUE El PRINCIPIO DE 

TODA ENTREVISTA DE VENTA, COMIENCE CON UNO O VARIOS 

NO. AL RESPECTO HAY UN DICHO EN VENTAS QUE DICE QUE 

NINGUNA VENTA SE REALIZA, HASTA QIJE EL CLIENTE HA 

DICHO SIETE VECES NO. Y DICE NO, COMO EXPRESION DE 

RECHAZO PORQUE NO CONOCE AUN LA PROPOSICION O 

PRODUCTO. PORQUE IGNORA LOS BENEFICIOS Y SERVICIOS 

QUE PUEDE OBTENER DEL PRODUCTO. DE AllI QUE EL 

VENDEDOR TECNICO, EL PROFESIONISTA DE LA VENTA, DEBE 

SER PRECISAMENTE POR ESO, UN EDUCADOR. 
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2. CONTRADECIR Y CONVENCER SE EXCLUYEN. 

DONDE llAY CONTRADICCION, NO PUEDE HABER CONVICCION, 

EL FIN Y EL OBJETIVO DEL VENDEDOR ES CONVENCER A SU 

PROSPECTO DE LA BONDAD DEL PRODUCTO O SERVICIO QUE SE 

LE OFRECE Y PERSUADIRLO DE LA CONVENIENCIA DE SU 

COMPRA. Y ESTO NO PUEDE LOGRARSE DE MANERA ALGUNA, SI 

COMENZAMOS POR CONTRADECIRLO. FRENTE AL PROSPECTO, 

DEBE ABANDONARSE TODA IDEA, TODA POSTURA DE 

ENFRENTAMIENTO, DE PUGNA, DE OPOSJCJON, DE DISCUSION, 

DE LUCHA. 

CLARO QUE ESTO NO IMPLICA LA ACEPTACION SUHJSA DE LAS 

IDEAS DEL PROSPECTO, YA QUE LA FUNCJON DEL VENDEDOR 

ES ELIMINAR EN LA HENTE DEL PROSPECTO.LAS IDEAS 

CONFUSAS. HACER QUE DESCUBRA EN EL HISHO IDEAS 

POSITIVAS, CAMBIAR LAS OBJECIONES E IDEAS 

OBSTACULIZANTES, POR LAS QUE PUEDEN CREAR ACTITUDES 

HAS ABIERTAS. PERO TODO ESO EL VENDEDOR LO LLEVA A 

CABO CON PACIENTE LABOR PERSUASIVA, CON INTELIGENTE 

ESTRATEGIA DE FLAQUEO, SIN ABIERTAS CONTRADICCIONES, 

NI HENOS AUN DISCUSIONES. 

ES UNA REALIDAD PSICOLOGICA QUE. LA CONTRADICCION 

PROVOCA SIEMPRE UNA REACCION DE AUTODEFENSA. EL AHOR 

PROPIO HERIDO SE REBELA Y NO OYE LOS MEJORES 
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ARGUMENTOS. TODA CONTRADICCION VIOLENTA. IMPERATIVA, 

AFIRMA HAS LAS IDEAS Y EL VENDEDOR DEBE TENER SIEMPRE 

EN LA MENTE LA IDEA DE QUE SU FUNCION, SU FIN ES GANAR 

LA VENTA NO LA DISCUSION. 

EN CONSECUENCIA. ES CLARO QUE TODA ACTITUD, TODA IDEA 

DE CONTROVERSIA. DE OPOSIC!ON, DE PUGNA, DE DISCUSION. 

VA A CREAR EN LA MENTE DEL PROSPECTO IDEAS DEL HISHO 

TIPO, AFIRHANDO AL HISHO TIEMPO LAS PROPIAS IDEAS 

OPUESTAS A LAS NUESTRAS, CON FUERZA MAYOR QUE LA QUE 

INICIALHENTE POSEIAN. POR OTRA PARTE, LAS IDEAS 

NEGATIVAS, DE OPOSICION, CREADAS O REAFIRMADAS VAN 

A TENDER A PLASMARSE EN ACCION Y EN CONSECUENCIA 

COSECUAREHOS ACTITUDES Y RESPUESTAS TALES COMO "NO 

HE INTERESA" Y "NO TENGO TIEHPO" "AllORA NO PIENSO 

COHPRAR NADA", ETC., ANTE LAS OBJECIONES DEL 

PROSPECTO, NADA TAN PELIGROSO COMO CAER EN UNA 

DISCUSION. SE DEBE ENFRIAR EL ARDOR DE DISCUSION, 

INICIAR TACTICAS PERSUASIVAS CON TODA SUAVIDAD. 

LA EFICIENCIA DEL BUEN VENDEDOR, NO ESTA EN DISCUTIR Y 

APLASTAR EL PROSPECTO CON BRILLANTE DIALECTICA, YA 

QUE LA ACTITUD NO SE HODIFICARA DE ESA MANERA. SU 

EFICIENCIA EN CALIDAD PROFESIONAL, RESIDE EN SU 

CAPACIDAD PARA CONVENCER Y PERSUADIR, PORQUE AL FIN 

DE CUENTAS CUANDO ASISTE LA RAZON, ES INNECESARIO 
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DISCUTIR, CON EXPONER BASTA, Y CUANDO NO NOS ASISTE, 

ES NECIA LA DISPUTA. 

3, EL llOHDRE ES EMINENTEHENTE EGOISTA. 

PARA NO HERIR EL EGOCENTRISMO DEL PROSPECTO Y PARA 

TORNAR ESTE A FAVOR, SE LE HABLA FUNDAHENTALHENTE DE 

SUS INTERESES Y PROPOSITOS, JAHAS DE LOS NUESTROS, 

SIEMPRE SE LE HABLARA DE LOS BENEFICIOS Y DE LOS 

SERVICIOS QUE LA OFERTA VA A PROPORCIONARLE, EN 

RELACION CON SUS NECESIDADES Y GUSTOS O 

INCONVENIENCIAS. 

NUNCA SE LE HABLA AL PROSPECTO DEL DESEO O NECESIDAD 

DEL VENDEDOR DE HACER LA VENTA, O DE LA IHPORTANCIA 

EN SI DE LO QUE SE LE LLEVA O DE LA CASA QUE DESEA 

HACERLE LA VENTA. 

ESTOS PRINCIPIOS NOS CONDUCEN A LAS SIGUIENTES 

CONCLUSIONES ; 

EL TEHOR A LO DESCONOCIDO MOTIVA QUE EL HOHBRE 

SE DEFIENDA, POR LO QUE EL VENDEDOR NO DEBE 

SORPRENDERSE NI DESANIMARSE CON LAS NEGATIVAS 

IMICIALES EN LA ENTREVISTA DE VENTA. DEBE 
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INFORMAR, ACLARAR, EXPLICAR, DEMOSTRAR A FIN DE 

QUE CONOCIENDO LOS BENEFICIOS Y SERVICIOS QUE EL 

PRODUCTO PUEDE PROPORCIONARLE, SE EVITE ESTE 

TEHOR Y EN CONSECUENCIA SE DESVANEZCA EL 

RECllAZO, 

SI LA FUNCION ESENCIAL EN LA ACTIVIDAD DE VENTAS 

ES CONVENCER, A TODA COSTA DEBEN EVITARSE CON 

ACTITUDES DE DISPUTA O CONTRADICCION, A LOS QUE 

HAY QUE SUSTITUIR CON TACTO Y llABILIDAD POR 

SUAVES ACCIONES DE PERSUACION. 

SI EL HOHBRE ES FUNDAMENTALHENTE EGOCENTRICO, 

llAY QUE TENER PRESENTE SIEMPRE LOS INTERESES, 

LOS DESEOS Y LOS TEHORES DEL PROSPECTO, 

ANTEPONIENDOLOS A CUALQUIER OTRA CONSIDERACION 

PERSONAL DE PRODUCTO O EHPRESA. 
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III.2.4 EL CONTROL DE HERCANCIAS POR EL HETODO DE 

INVENTARIOS PERPETUOS. 

EL-HEIODO_DE_lN~ENIABIOS_eEBeEIUOS~ 

ESTE SISTEHA ES EL HAS COMPLETO YA QUE SE REFIERE AL CONTROL 

DE LAS OPERACIONES PRACTICADAS CON HERCANCIAS Y PRESENTA COMO 

VENTAJA FUNDAHENTAL QUE COHO SE REGISTRA EN CADA VENTA QUE SE 

REALIZA EL COSTO A QUE FUERON ADQUIRIDAS LAS HERCANCIAS 

ENTREGADAS EN VENTA Y LA RELATIVA DISHINUCION DE LAS 

EXISTENTES EN LA EHPRESA, ES POSIBLE CONOCER EN TODO HOHENTO 

EL IMPORTE DE LAS HERCANCIAS EXISTENTES EN EL ALHACEN Y EL 

COSTO DE LA HERCANCIA VENDIDA. 

OTRA VENTAJA DE ESTE SISTEHA ES QUE EL IHPORTE DE LOS 

INGRESOS POR VENTAS Y LAS DISHINUCIONES QUE SUFRE POR 

CONCEPTO DE DEVOLUCIONES, REBAJAS, BONIFICACIONES Y 

DESCUENTOS SOBRE VENTAS, SE CONTROLA DE HANERA QUE TAHBIEN ES 

POSIBLE CONOCER EN TODO HOHENTO EL IHPORTE DE INGRESOS NETOS 

POR VENTAS, LO QUE SIGNIFICA QUE TAHBIEN EN TODO HOHENTO 

PUEDE DETERHINARSE LA UTILIDAD O PERDIDA BRUTA, 

LA COHPRA-VENTA DE HERCANCIAS ES EL OBJETO PRINCIPAL DE LAS 

EHPRESAS HERCANTILES, ES DECIR, SI LA EHPRESA COHERCIAL 

COHPRA UN ARTICULO EN NS400.00 PROCURARA VENDERLO A UN PRECIO 
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HAYOR, TAL VEZ N$520.00, LA DIFERENCIA SERIA LA UTILIDAD 

BRUTA. 

EL HETODO DE INVENTARIOS PERPETUOS TIENE POR BASE EL 

ESTABLECIHIENTO DE TRES CUENTAS, EN LAS CUALES SE REGISTRAN 

TODAS LAS OPERACIONES DE LAS HERCANCIAS, ESTAS CUENTAS SON, 

UNA DE ACTIVO, QUE ES EL ALHACEN Y DOS DE RESULTADOS, QUE SON 

COSTO DE VENTAS Y LAS VENTAS. 

ESTE HETODO NO SUPRIHE LOS INVENTARIOS FISICOS, SINO QUE LOS 

UTILIZA PARA CONOCER LA DESVIACION OUE ltAY ENTRE EL SALDO DE 

LA CUENTA ALHACEN Y LA EXISlENCIA REAL· DIFERENCIA QUE DEDE 

SER HINIHA. LA REGLA GENERAL ES AJUSTAR LOS LIBROS CONTRA EL 

INVENTARIO FISICO. 

PARA VALUAR ESTAS HERCANCIAS SE CONOCEN 3 TECNICAS, LAS 

CUALES SOLO SE HENCIONARAN DREVEHENTE. 

l. eBEClO_eBOHEDlO~ 

IHPORTE TOTAL ENTRE EL TOTAL DE UNIDADES. SE USA CUANDO 

LAS VARIACIONES DE LOS PRECIOS UNITARIOS SON 

HINIHAS. 
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LAS SALIDAS SE VALUAN DE ACUERDO CON EL PRECIO DE LAS 

PRIHERAS ENTRADAS DE 11ERCANCIAS llASTA QUE ESTAS SE 

AGOTAN. SE USA CUANDO LOS PRECIOS VAN A LA BAJA Y 

PRODUCE QUE EL COSTO DE VENTAS SEA ALTO Y EL INVENTARIO 

QUEDE VALUADO A UN PRECIO BAJO, 

LAS SALIDAS SE VALUAN DE ACUERDO CON EL PRECIO DE LAS 

UL TltlAS ENTRA!JAS DE 11ERCANCIA, HASTA QUE ESTAS SE 

AGOTAN. SE USA CUANDO LOS PRECIOS VAN A LA ALZA, Y EN 

CONSECUENCIA, PRODUCE EL 111St10 RESULTADO POR SER 

INVERSO QUE EL SISTEMA PEPS. 

LAS CUENTAS QUE SE EMPLEAN EN ESTE HETODO TIENE EL 

SIGUIENTE REGISTRO. 

l. ALHACEN. 

CARGOS. 

REGISTRA EL t10Vlt11ENTO DE ENTRADA Y 

SALIDA DE HERCANCIAS A PRECIO DE COSTO 

( CUENTA DE ACTIVO l. 

INVENTARIO INICIAL. 

COHPRA DE HERCANCIAS. 

GASTOS SOBRE COHPRAS. 

DEVOLUCIONES SOBRE COMPRAS. 
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ABONOS. 

SALDO. 

2. VENTAS. 

CARGOS. 

ABONOS. 

SALDO. 

3. COSTO DE 

VENTAS. 

SALIDA DE HERCANCIAS POR VENTA A 

PRECIO DE COSTO. 

DEVOLUCIONES SOBRE COMPRAS. 

REBAJAS SOBRE COMPRAS. 

DESCUENTOS SOBRE COMPRAS. 

REPRESENTA EN CUALQUIER MOMENTO, 

PRECIO DE COSTO EN LA EXISTENCIA 

MERCANCIAS. 

REGISTRA LAS VENTAS QUE SE EFECTUEN. 

<CUENTA DE RESULTADOS). 

DEVOLUCIONES DE VENTAS. 

BONIFICACION SOBRE VENTAS. 

EL IMPORTE DE LAS VENTAS BRUTAS. 

EL 

DE 

REPRESENTA EL IMPORTE DE LAS VENTAS 

NETAS Y SERA SIEMPRE ACREEDOR. 

REGISTRA EL COSTO DE LAS VENTAS <CUENTA 

DE RESULTADOS l . 
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CARGOS. 

ABONOS. 

SALDO. 

EL COSTO DE LAS VENTAS EFECTUADAS. 

EL COSTO DE LAS DEVOLUCIONES DE 

VENTAS. 

REPRESENTA EL COSTO DE LAS VENTAS 

NETAS Y SERA SIEHPRE DEUDOR. 
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II .2 .5 EL HERCADO 

LAS EHPRESAS QUE SE DEDICAN A TRANSFORHAR HATERIAS PRIHAS EN 

BIENES UTILES AL HOHBRE SE ENGLOBAN DENTRO DEL CONCEPTO DE 

INDUSTRIA. 

BIENES SIN 

UTILIDAD 

INHEDIATA PARA 

EL HOHBRE. 

PROD'N O PROCESO BIENES UTILES 

DE TRANSFORHACION PARA EL --O ELABORACION. ltOHBRE. 

LOS PRODUCTOS REALIZADOS DEBEN LLEGAR A LAS PERSONAS QUE LOS 

NECESITEN; APARECE AS! LA FUNCION DE VENTA. 

VENDER ~-~· H E R C A D O ----- COHPRAR. 

EL HERCADO, ES LA RELACION ENTRE LA OFERTA Y LA DEHANDA DE 

PRODUCTOS, 

EL PRINCIPIO DE LA CONDUCTA ECONOHICA DEL CONSUMIDOR ES EL DE 

OBTENER LA HAXIHA CANTIDAD DE HERCANCIA CON UNA HINIHA SUHA 

DE DINERO, O SEA QUE CUANDO EL PRECIO BAJA LOS COMPRADORES 

DEHANDARAN CANTIDADES HAYORES DEL PRODUCTO Y QUE CUANDO EL 

PRECIO SUBE LA DEHANDA DISHINUIRA. 
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CON ESTO PUEDE ENUNCIARSE LA LEY GENERAL DE LA DEMANDA DE LA 

SIGUIENTE MANERA : 

" LA CANTIDAD QUE SE DEMANDA DE UN PRODUCTO TIENDE A 

VARIAR EN RAZON INVERSA DEL PRECIO MIENTAS 

PERMANEZCAN CONSTANTES LAS CONDICIONES OBJETIVAS Y 

SUBJETIVAS EN QUE ACTUAN LOS COMPRADORES, " 

ESTA LEY ECONOMICA ES VALIDA Y SE CUMPLE LA MAYORIA DE LAS 

VECES SIEMPRE Y CUANDO NO CAMBIEN LAS CONDICIONES QUE SE 

CONVIERTEN EN SUPUESTOS PREVIOS AL CUMPLIMIENTO. ESTAS 

CONDICIONES SON LAS SIGUIENTES: 

l. EL INGRESO DEL CONSUMIDOR. 

2. LOS PRECIOS DE LAS HERCANCIAS. 

3, LOS GUSTOS DE LOS COMPRADORES. 

l CONDICIONES 

· OBJETIVAS . 

l CONDICION 

SUBJETIVA. 

4, QUE NO VARIEN LAS IDEAS DE LOS CONSUMIDORES ACERCA DE 

LO QUE OCURRIRA EN EL PROVENIR CON EL PRECIO DE LA 

MERCANCIA. O DICHO DE OTRA MANERA. QUE SEAN CONSTANTES 

SUS EXPECTATIVAS RESPECTO AL PRECIO FUTURO DE ELLA. 

5. QUE NO SE PRESENTE EN EL MERCADO UN NUEVO SUSTITUTO 

DE LA HERCANC!A. 
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6, QUE NO VARIE EL NUHERO DE COHPRADORES POTENCIALES, LA 

CANTIDAD DE POSIBLES DEHANDANTES PUEDE CAHBIAR POR UN 

AUHENTO O DISHINUCION DE LA POBLACION O POR LA 

CREACION DE OBSTACULOS DE CIERTOS COHPRADORES AL 

HERCADO. CESTO ES LO QUE PARA CUANDO SE ESTABLECEN 

~ESTRICCIONES A LA IHPORTACION O EXPORTACION DE UNA 

HERCANCIA>, 

CUALQUIER OPERACION DE LAS NOHBRADAS SUSCITARA UNA 

HODIFICACION DE LA CONDUCTA DE LOS CONSUHIDORES COHO 

DEHANDANTES Y EN EL HONTO DE HERCANCIAS QUE ENTRE TODOS, 

ESTAN DISPUESTOS A COHPRAR A CADA UNO DE LOS POSIBLES PRECIOS 

DE TAL HERCANCIA, 

LA DEHANDA AUHENTA CUANDO : 

A> CRECE LA CANTIDAD DE HERCANCIA QUE A CADA PRECIO 

ESTAN DISPUESTOS A ADQUIRIR LOS COHPRADORES DE 

HANERA QUE A UN HISHO PRECIO ESTARAN DISPUESTOS 

A ADQUIRIR HAS QUE ANTES, 

Bl CUANDO COHPRAN A PRECIOS HAYORES LA HISHA 

CANTIDAD QUE ANTERIORHENTE ADQUIRIRIAN DE HODO 

QUE DEHANDARAN EN CADA CASO EL HISHO HONTO DE 

HERCANCIA, AUNQUE EL CORRESPONDIENTE PRECIO HAYA 

SUBIDO. 
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HIENTRAS NO CAHBIEN LAS CONDICIONES OBJETIVAS Y SUBJETIVAS EN 

QUE ACTUAN LOS DEHANDANTES, EL HECHO DE QUE COHPREN HAS DE LA 

HISHA HERCANCIA SI SU PRECIO DESCIENDE. NO SIGNIFICA QUE LA 

DEHANDA HAYA AUHENTADO COHO SE SUPONE. 

EL AUHENTO DE LA CANTIDAD ADQUIRIDA SIGNIFICA, EN TALES 

CIRCUNSTANCIAS, QUE LOS OFERENTES, DESEOSOS DE VENDER MAS 

BAJARON EL PRECIO DE OFERTA Y QUE LOS DEHANDANTES 

RESPONDIERON A LA BAJA CON UN AUHENTO EN LA CANTIDAD DE 

COHPRA. A ESTO SE LE CONOCE COHO EXTENSION DE LA DEHANDA. 

LA LEY DE LA DEHANDA DESCRIBE EL HECHO DE QUE EN IGUALDAD DE 

CONDICIONES LOS CONSUHIDORES COHPRARAN HAS CANTIDAD DE UNA 

HERCANCIA A UN PRECIO BAJO QUE A UN PRECIO.ALTO. EL CONCEPTO 

DE ELASTICIDAD SURGE DE LA SIGUIENTE CUESTION. 

EL CAHBIO DE LA CANTIDAD DEHANDADA ES EXACTAHENTE 

PROPORCIONAL AL CAHBIO DEL PRECIO, O HAS PROPORCIONAL O 

HENOS PROPORCIONAL? 

O BIEN. 

CUAN INTENSA ES LA RESPUESTA DEL CONSUHIDOR AL CAHBIO 

DEL PRECIO? 
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LA ELASTICIDAD DE LA DEMANDA SE DEFINE COMO EL PORCENTAJE DE 

CAMBIO DE LA CANTIDAD DEMANDADA DIVIDIDO POR EL PORCENTAJE DE 

CAMBIO DEL PRECIO. 

SE DICE QUE UNA DEMANDA ES ELASTICA CUANDO EL PORCENTAJE DE 

CAMBIO DE LA CANTIDAD DEMANDADA ES HAYOR QUE EL PORCENTAJE DE 

CAMBIO DEL PRECIO. 

SE DICE QUE ES INELASTICA CUANDO EL PORCENTAJE DE CAHDIO DE 

LA CANTIDAD DEMANDADA ES INFERIOR AL PORCENTAJE DE CAHBIO DE 

PRECIO, 

SE DICE QUE LA DEMANDA TIENE UNA ELASTICIDAD IGUAL A LA 

UNIDAD CUANDO EL PORCENTAJE DE CAMBIO DE LA CANTIDAD 

DEMANDADA ES IGUAL AL PORCENTAJE DE CAMBIO EN EL PRECIO. 

LA ELASTICIDAD : 

" ES LA HEDIDA DEL CAHBIO QUE EXPERIMENTA LA CANTIDAD QUE SE 

DEMANDA DE UNA HERCANCIA COHO EFECTO DE UNA MODIFICACION DE 

SU PRECIO MIENTRAS PERMANEZCAN CONSTANTES LAS CONDICIONES 

OBJETIVAS Y SUBJETIVAS EN QUE ACTUAN LOS COMPRADORES. 

PHILL KOTLER. 
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EJEHPLO : 

- UNA PERSONA ACOSTUHBRA TOHAR DURANTE LA COHIDA TRES PANES A 

150 CADA UNO. Y UN TARRO DE CERVEZA A 300, 

SI El PAN BAJA A 100 TENIENDO COMO TIENE COLHADA SU NECESIDAD 

DE ESE ARTICULO CON LA CANTIDAD QUE CONSUME. NO SENTIRA EL 

DESEO DE COHPRAR HAS, SINO QUE DESTINARA LA DIFERENCIA A 

CUALQUIER OTRO FIN, PERO SI SUBE EL PRECIO A 200, EN VEZ DE 

DISH!NUIR SU RACION COTIDIANA AFECTARA A OTRO GASTO, TAL VEZ 

REDUZCA SU RACION DE HANTEQUILLA. 

POR El CONTRARIO. SI LA CERVEZA DESCIENDE A 200, TAL VEZ 

DECIDA COHPRAR UN POCO HAS, PERO SI SUBE A 400, PODRIA SER 

QUE RENUNCIARA A BEBER SU ANTIGUA DOSIS, JUZGANDO QUE NO LE 

ES POSIBLE DEDICAR A ESE PLACER UNOS CUANTOS PESOS HAS, QUE 

QUIZAS RESULTEN HAS UTILES EHPLEARLOS EN OTRA COSA. 

NO OBSTANTE QUE LOS DOS ARTICULOS HAN SUBIDO O BAJADO EN LA 

HISHA PROPORCION, O SEA 331 DEL ANTIGUO PRECIO. LA DEHANDA DE 

CERVEZA ES ELASTICA MIENTRAS QUE LA DEL PAN ES INELASTICA. 

DE ESTE EJEHPLO SE DEDUCE : 

QUE LA ELASTICIDAD DE LA DEHANDA ES HAYOR CUANDO LOS 

PRECIOS SON ELEVADOS, PERO DISHINUYE A HEDIDA QUE El 

PRECIO BAJA, 
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QUE LA ELASTICIDAD VARIA SEGUN EL PODER DE COMPRA DE 

LOS CONSUHIDORES, PUESTO QUE DE ELLO DEPENDE QUE LOS 

PRECIOS RESULTEN ALTOS. HEDIANOS O BAJOS. 

LA ELASTICIDAD ES TANTO MAYOR CUANTO HAS USOS PUEDA 

TENER EL PRODUCTO DE QUE SE TRATA. 

LA ELASTICIDAD DE LAS MERCANCIAS QUE SATISFACEN 

NECESIDADES VITALES ES HENOS ELASTICA QUE LA DE LOS 

ARTICULOS DESTINADOS A LLENAR OTRAS NECESIDADES. 

TAHBIEN SUELE AFIRHARSE QUE LA DEMANDA DE LAS 

MERCANCIAS DE USO llABITUAL ES HENOS ELASTICA QUE LA 

DE LOS BIENES DURABLES QUE SOLO SE COHPRAN DE CUANDO 

EN CUANDO. 

LA DEHANDA DE UN PRODUCTO ES TANTO HAS ELASTICA 

HAYOR SEA EL NUHERO DE PRODUCTOS, PUESTO QUE 

ESTE CASO LOS DEMANDANTES PUEDEN ESCOGER ENTRE 

CUANTO 

EN 

CUANDO 

OCURRE UNA ELEVACION DEL PRECIO DE UNO DE ELLOS. 

POR ULTIMO, CABE DECIR QUE LA DENANDA DEL MISMO ARTICULO 

SERA MENOS ELASTICA EN UNA COHUNIDAD PROSPERA Y RICA QUE 

EN OTRA POBRE Y ATRASADA Y LO MISMO, SUCEDERA EN EPOCAS 

DE AUGE DE LOS NEGOCIOS QUE EN LAS DE DEPRESION. 
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Al ATENDIENDO AL AHBITO GEOGRAFICO PUEDE CLASIFICARSE EN 

A. ll LOCAL. CUANDO ES PROPIO DE UNA LOCALIDAD 

DETERMINADA Y SE CARACTERIZA PORQUE 

TANTO LA OFERTA COMO LA DEMANDA 

RADICAN EN EL MISHO LUGAR. 

A.2) REGIONAL. CUANDO SE REFIERE A UN ESPACIO 

GEOECONOMICO HOHOGENEO. 

A,3) NACIONAL. CUANDO A DICHO MERCADO CONCURREN 

DISTINTAS OFERTAS Y DEMANDAS SITUADAS 

EN LUGARES DIVERSOS DE UNA NACION, 

TENIENDO EN CUENTA QUE YA EL MERCADO 

NO SE SITUA EN UN PUNTO DETERMINADO, 

SINO ABARCA TODA EL AREA DE LA NACION 

CONSIDERADA, 

A.4l MUNDIAL. CUANDO SE REFIERE A LAS DISTINTAS 

OFERTAS Y DEMANDAS QUE SURJAN EN TODO 

EL HUNDO, 

Bl ATENDIENDO AL NUHERO DE OFERENTES DEL ARTICULO 

B .1 l HONOPOLIO. 

B. 2l OLIGOPOLIO, 

EXISTE UN SOLO OFERENTE DEL BIEN 

ECONOHICO FRENTE A VARIOS 

DEMANDANTES, 

EXISTEN VARIOS OFERENTES. AL 

EXISTIR VARIOS VENDEDORES SE -
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B.3> MERCADO DE 

INICIARA ENTRE ELLOS UNA GRAN 

COMPETENCIA QUE ACABARA POR 

IRLOS ELIHINANDO, HASTA QUE QUEDE 

UNO DE ELLOS CON LO QUE SE llABRA 

TRANSFORMADO EN MONOPOLIO. PUEDE 

OCURRIR QUE LOS VENDEDORES PARA 

NO DESTRUIRSE HUTUAHENTE SE 

PONGAN DE ACUERDO, ARMANDO UNA 

ASOCIACION, CON LO CUAL SE HABRA 

CONSEGUIDO EL HISHO EFECTO, 

HABRAN LLEGADO A FORMAR UN 

VERDADERO MONOPOLIO CON UNA 

OFERTA UNICA INTEGRADA POR LA 

UNION DE LOS ANTERIORES 

OFERENTES. 

LIBRE ESTA CLASE DE MERCADO LLAMADO 

COMPETENCIA. TAHBIEN PERFECTO, SE PRODUCE 

CUANDO EXISTE UN NUHERO INFINITO 

DE OFERENTES Y TAHBIEN UN NUHERO 

INFINITO DE DEMANDANTES, SE LE 

LLAHA PERFECTO PORQUE EN EL SE 

DAN CON TODA PUREZA DOS LEYES 

IMPORTANTES. 

LfY_Df_GBAN_NUHEBO~ 

DEBIDO A QUE EXISTEN HUCHOS 

COMPRADORES Y HUCHOS VENDEDORES, 
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NINGUNO DE ELLOS EN PARTICULAR 

PUEDE INTERVENIR EN EL PRECIO, YA 

QUE LA ALTERACION QUE PRODUCEN ES 

TAN INSIGNIFICANTE QUE NO 

DETERMINA VARIACION ALGUNA EN LA 

DEHANDA O EN LA OFERTA TOTAL, 

LEY_DE_LA_l~DIEEBE~CIA~ 

INDICA QUE TANTO UNOS COHO OTROS 

SON INDIFERENTES ENTRE SI, LOS 

COHPRADORES, PORQUE TENDERAN A 

COHPRAR EN LAS HEJORES 

CONDICIONES, Y LOS VENDEDORES. 

PORQUE LOS ARTICULOS QUE OFRECEN 

SERAN IGUALES, ASI QUE NO 

EXISTIRA PREFERENCIA HACIA NINGUN 

VENDEDOR. 

EL PRECIO SE SITUARA EN.UN PUNTO 

DE EQUILIBRIO EN DONDE LA OFERTA 

SATISFAGA LA DEHANDA. PUESTO QUE 

AL EXISTIR HAYOR DEHANDA, EL 

PRECIO SUBIRA. CON LO CUAL. Y AL 

OBTENERSE HAYORES BENEFICIOS. LA 

OFERTA TENDERA A AUHENTAR Y· 

TRAERA COHO CONSECUENCIA UNA 

DISH!NUCION DEL PRECIO AL PUNTO 

DE EQUILIBRIO. SI POR EL 
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CONTRARIO DISHINUYESE LA DEHANDA, 

EL PRECIO BAJARIA, CON LO CUAL, A 

SU VEZ, SE CONTRAERIA LA OFERTA, 

EXISTIENDO TENDENCIA A VOLVER A 

ELEVAR EL PRECIO AL PUNTO DE 

EQUILIBRIO. ESTA ES LA CAUSA DE 

LA PERFECCION DEL HERCADO, PORQUE 

EL PRECIO TIENDE SIEHPRE A UNA 

SITUACION DE EQUILIBRIO 

INDEPENDIENTE DE LA INFLUENCIA 

QUE PUEDE EJERCER ALGUNA PARTE DE 

LOS COHPONENTES, TANTO DE LA 

OFERTA COHO DE LA DEHANDA. 
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EN LAS FIGURAS SIGUIENTES SE MUESTRAN LAS CURVAS DE OFERTA Y 

DEMANDA TOTAL. EL PRECIO DE EQUILIBRIO ESTA REPRESENTADO POR 

P'l YA QUE ES DONDE LA OFERTA SATISFACE A LA DEHANDA, 

CUALQUIER VARIACION QUE TENGA EL PRECIO llARA VARIAR LAS 

CONDICIONES DE EQUILIBRIO. 

y 

p 

R H 
E 

c P 

o J 

X 

UNIDADES DEL BIEN. 
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SI EL PRECIO SUDE. LA CANTIDAD DISMINUYE A LO LARGO DE LA 

CURVA, Y COMO ENTONCES, PARTE DE LA PRODUCCION NO ES 

ADSORBIDA. ESTO A SU VEZ CONTRAE LA OFERTA, HACIENDO 

DISMINUIR EL PRECIO AUTOHATICAMENTE. 

y 

p 

R H 

E 

e P 

o J 

X 

UNIDADES DEL BIEN. 
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SI LA CANTIDAD NO ES ABSORBIDA POR LA DEHANDA O SEA LA RECTA 

11'11': CANTIDAD A LA CUAL QUIERE DARSE SALIDA, TENDRA QUE 

VENDER A UN PRECIO HAS BAJO, O SEA QUE EL PRECIO VOLVERA AL 

PUNTO DE EQUILIBRIO. 

y 

p 

R /1 

E 

c P 

o 

X 

UNIDADES DEL BIEN. 
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SI EL PRECIO BAJA, LA CANTIDAD DEMANDADA AUl1ENTARA DANDO 

LUGAR AUN SIENDO EL PRECIO HAS BAJO, A QUE SE CONTRAIGA LA 

OFERTA Y AL QUEDAR PARTE DE LA DEMANDA SIN CUBRIR VOLVERA A 

SUBIR EL PRECIO AL PUNTO DE EOUILIDRIO. 

y 

p 

R H 

E 

e P 

o J 

X 

UNIDADES DEL BIEN. 
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Il.2.6 REVOLUCION HERCADOLOGICA. 

LA MERCADOTECNIA SURGIO COHO CONSECUENCIA DEL DESARROLLO 

ECONOHICO QUE TRANSFORHO LA ECONOHIA DE PRODUCCION EN UNA 

ECONOHIA DE HERCADO. LA ABUNDANCIA DE PRODUCTOS CREO 

PROBLEHAS TALES COMO LA NECESIDAD DE ESTIMULAR CL CONSUMO, EL 

FIJAR ADECUADAMENTE LOS PRECIOS A TRAVES DE NUEVOS Y 

COHPLEJOS CANALES DE DISTRIDUCION, EL PODER EVALUAR 

CORRECTAMENTE LAS POSIBILIDADES CREDITICIAS DE UNA SOCIEDAD 

DE CONSUMIDORES EN UNA EVOLUCIONADA ECONOHIA A BASE DEL 

CREDITO, ETC. 

LA EVOLUCION DE LA MERCADOTECNIA HA SIDO SiHILAR AL DE OTRAS 

DISCIPLINAS. LA PRACTICA, LOS PUNTOS DE VISTA, LOS CONCEPTOS 

Y ENFOQUES DE ESTUDIO HAN CAMBIADO CONSTANTEMENTE. LOS 

PRODUCTOS Y SERVICIOS HAN AUMENTADO. LA PRACTICA ESTA 

ORIENTADA HACIA EL CONSUMIDOR. EL INTERES PUBLICO HA LIMITADO 

AL INTERES PRIVADO. LA INFLUENCIA DEL HEDIO AMBIENTE llA 

TENIDO QUE SER CONSIDERADA. ESTOS CAHBIOS ALTERARON 

NOTABLEHENTE EL CONCEPTO DE LA HERCADOTECNIA. 

LA EVOLUCION DE LA HERCADOTECNIA HA OCURRIDO PARALELAMENTE A 

LOS CAMBIOS (SI ES QUE NO LOS llA ORIGINADO) DE LA FILOSOFIA 

BASICA DE LAS EHPRESAS COHERCIALES. 
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LA CARACTERISTICA MAS NOTABLE OCURRIDA EN LA FILOSOFIA DE LAS 

ORGANIZACIONES COMERCIALES MODERNAS ES EL CAMBIO DEL ENFOQUE 

TRADICIONAL EN LA PRODUCCION A LA DEL MERCADO. 

TRADICIONALMENTE, LAS UTILIDADES SE ODTENIAN A DASE DE 

HABILIDADES DIRIGIDAS AL PROCESO DE PRODUCCIONI EN CAMBIO, EN 

EL SISTEMA MODERNO, LAS UTILIDADES SE OBTIENEN A TRAVES DE 

LA HABILIDAD PARA SATISFACER ADECUADAMENTE LAS NECESIDADES 

DEL CONSUMIDOR. 

ElLQSQElAS_DE_LAS_QBGAMIZACIQNES_CQHEBClALESi 

FILOSOFIA ORIENTADA A LA PRODUCC!ON. 

SE CARACTERIZA POR LA ESCASEZ DE BIENES Y SERVICIOS, TENIENDO 

COHO PROBLEHA CENTRAL EL AUMENTO DE LA PRODUCCION PARA 

SATISFACER LA DEHANDA ANTERIOR, EL ENFASIS RECAYO EN LA 

EFICIENCIA PRODUCTIVA. LOS HOMBRES DE NEGOCIOS DE ESA EPOCA 

ERAN INGENIEROS INNOVADORES, Y LAS EMPRESAS ESTABAN 

MARCADAMENTE ORIENTADAS HACIA LA PRODUCCION. 

EN UNA ECONOMIA DE PRODUCCION. LOS FABRICANTES NO 

CONSIDERABAN LAS NECESIDADES DEL CONSUMIDOR: PRETENDIAN 

ADAPTAR EL CONSUH!DOR A LOS PRODUCTOS YA FABRICADOS. 
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llACE TREINTA A&OS, LOS HOMBRES DE NEGOCIOS SUGIRIERON LA 

NECESIDAD DE TENER PRESENTE LOS INTERESES DEL CONSUMIDOR, 

PERO SU PRINCIPAL OBJETIVO CONTINUADA SIENDO EL AJUSTAR LOS 

PRECIOS Y VOLUMEN DE PRODUCCION PARA SU ACEPTACION EN EL 

MERCADO. CONSIDERABAN COMO CLIENTES AL DISTRIDUIDOR, AGENTE O 

INTERMEDIARIO. PERO RARA VEZ AL CONSUMIDOR FINAL. LA MAYOR 

PARTE DE LOS BIENES Y SERVICIOS QUE OFRECIA ESTE SISTEMA NO 

LOS llADIA SOLICITADO EL CLIENTE. 

ElLOSOElA_OBIE~IADA_A_LA_HEBCADOIEC~IA~ 

DIFIERE DE LA ECONOMIA DE PRODUCCION EN LA ORIENTACION DASICA 

DE LA EMPRESA. YA QUE ESTA DIRIGIDA A LAS NECESIDADES DEL 

CONSUMIDOR Y NO HACIA LOS PRODUCTOS. ESTOS PASAN A UN SEGUNDO 

PLAN DE IMPORTANCIA. SOLO SE JUSTIFICAN SI SON ACEPTADOS POR 

EL CONSUMIDOR COMO MEDIOS PARA SATISFACER NECESIDADES, 

RESULTADO DE ESTO ES QUE CADA EMPRESA TIENE QUE EXAMINAR 

DETALLADAMENTE LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES PARA CONOCER 

LA FORMA EN QUE PUEDE MEJORAR EL ATRACTIVO DE LOS PRODUCTOS 

ACTUALES Y DESCUBRIR CUALES SON LOS NUEVOS PRODUCTOS QUE 

MERECEN SER INTRODUCIDOS AL MERCADO. 
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LA TAREA DE LA HERCADOTECNIA ES AJUSTAR LOS BIENES A LAS 

NECESIDADES DE LOS CONSUHIDORES. 

EL PUNTO CENTRAL ES EL CONSUMIDOR, NO LA EMPRESA. EN LA 

ECONOl1IA DE HOY, LAS NECESIDADES DEL CONSUl1!DOR, O SEA LA 

PERSONA QUE COHPRA, SON EL OBJETIVO DE LAS EMPRESAS QUE 

VENDEN PRODUCTOS O SERVICIOS. 

LA CRECIENTE ACEPTACION DE ESTE CONCEPTO DEL CONSUMIDOR COMO 

OBJETIVO CENTRAL DE LAS ACTIVIDADES DE LA EMPRESA llA 

ORIGINADO QUE LA MERCADOTECNIA SE CONVIERTA EN LA FUNCION HAS 

IMPORTANTE DENTRO DE LOS NEGOCIOS. 

LA REVOLUCION DE LA MERCADOTECNIA TAN SOLO COMIENZA; NUEVA 

ATENC ION llA PASADO DE LOS PROBLEMAS DE PRODUCC l ON A LOS 

PROBLEHAS DE HERCADOTECNIA, DEL PRODUCTO QUE ELABORAMOS AL 

PRODUCTO QUE EL CONSUHIDOR DESEA. 
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EL_CQNCEfIQ_ACIUAL~ 

EL CONCEPTO ACTUAL ES EL DE UNA FILOSOFIA DE MERCADO. 

SI LAS EMPRESAS QUIEREN SOBREVIVIR A LARGO PLAZO Y PROSPERAR 

EN UN MERCADO DE CONSUMIDORES, NO PUEDEN SEGUIR OPERANDO 

SOBRE LA BASE DE UNA FILOSOFIA QUE SOSTIENE QUE EL CLIENTE NO 

EXISTE PARA ELLAS, TIENE QUE RECONOCER QUE EL CLIENTE ES EL 

OBJETIVO CENTRAL DE LAS ACTIVIDADES Y DEL NEGOCIO Y QUE LA 

EHPRESA EXISTE PARA SERVIRLE, 

ASfECIQS_EN_QUE_EL_ENEOQUE_ACIUAL_DE_LA_HEBCADOIECNlA DIEIEBE 
DEL_CLASICO~ 

<FILOSOFIA DE HERCADO-FILOSOFIA DE PRODUCCIONJ, 

UNA DE LAS DIFERENCIAS MAS CLARAS RADICA EN EL AREA DE 

DESARROLLO DE LOS NUEVOS PRODUCTOS Y EL ENFOQUE QUE SE LE DA, 

EN EL ENFOQUE TRADICIONAL OCURRE UNA REACCION EN CADEHA 

INICIADA POR LOS RESPONSABLES DEL DISE&O DE PRODUCTOS, LOS 

CUALES PREPARAN LAS INDICACIONES Y LAS.PASAN A LOS ENCARGADOS 

DE FABRICACION PARA QUE PROCEDAN A ELABORAR EL PRODUCTO, QUE 

A SU VEZ SE ENTREGA AL PERSONAL DE VENTAS PARA VENDERLO AL 

CLIENTE, 
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RESUMIENDO DIREMOS QUE, EL PROCESO SE INICIA EN EL 

DEPARTAMENTO DE DISE&O Y PASA SUCESIVAtlEtHE POR LOS DE 

INGENIERIA, FABRICACION Y VENTAS HASTA LLEGAR AL CLIENTE. 

EL PROCESO SE INICIA CON EL CLIENTE, EN VEZ DE TERMINAR EN 

EL. LA EMPRESA QUE ADOPTA EL CONCEPTO ACTUAL, BUSCA PRIMERO 

ESTABLECER, EN TERMINOS ESPECIFICOS Y CONCRETOS, LO QUE EL 

CLIENTE NECESITA Y DESEA, HOY, Y LO QUE VA A NECESITAR Y 

DESEAR EN EL FUTURO. ESTOS DATOS SE ENTREGAN AL DEPARTAMENTO 

DE DISE&O, EL CUAL SE ENCARGA DE DISE&AR EL PRODUCTO. EL 

DEPARTAMENTO DE INGENIERIA LE DARA FORMA Y EL DEPTO. DE 

FADRICAC!ON LO ELABORARA. FINALMENTE. EL PHODUCTO QUE llA SIDO 

CONCEBIDO DESDE UN PRINCIPIO TENIENDO PRESENTE LAS 

NECESIDADES DEL CLIENTE, SE ENTREGA AL DEPARTAMENTO DE VENTAS 

QUE LO LLEVA AL HERCADO SABIENDO QUE ESTE PRODUCTO HA SIDO 

DISE&ADO, PLANEADO Y HANUFACTURADO DE TAL MODO QUE 

CORRESPONDE A LAS NECESIDADES Y GUSTOS DEL CONSUMIDOR. 

LA MERCADOTECN!CA, AL SER ADOPTADA COMO CONCEPTO, CONCENTRA 

EN UN SOLO OBJETIVO TODA LA LABOR FUNCIONAL CINGENIERIA, 

FINANZAS, ETC.l. 

EN RESUMEN, LA DIFERENCIA FUNDAMENTAL ENTRE LOS DOS ENFOQUES 

CONSISTE EN QUE, BAJO EL CLASICO, EL CLIENTE EXISTE PARA 

SATISFACER LA NECESIDAD DE LA EMPRESA, EN TANTO QUE EN EL 

CONCEPTO ACTUAL DE MERCADOTECNIA, LA EHPRESA EXISTE PARA 

SATISFACER LAS NECESIDADES DEL CLIENTE. 
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EN FORHA ESOUEHATICA LO ANTES EXPUESTO OUEDARIA AS! 

EUEDDUE_JBADlClDUAL_ 

DISE&O 

DEL PRODUCTO 

INGENIERIA 

DEL PRODUCTO 

T 
FABRICAC!ON 

T 
VENTA DEL 

PRODUCTO 
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sus_1HeLlC8ClQNfS_f8B8_fL_EUIUBO~ 

EL PROBLEMA FUNDAMENTAL RADICA EN PODER ESTABLECER UN TIPO DE 

ORGANIZACION QUE DESCUBRA POR ADELANTADO LAS NECESIDADES DEL 

PUBLICO, CUYOS GUSTOS CAMBIAN CON RAPIDEZ, TANTO EN LO 

TOCANTE A LOS PRODUCTOS QUE PREFIERE, COHO A LOS LUGARES 

DONDE SUELE ADQUIRIRLOS, LA NEGOCIACION MAS ABOCADA A TENER 

EXITO EN SU PARTICIPACION EN EL MERCADO, ES AQUELLA QUE ESTA 

Oll!ENTADA DE ACUERDO CON EL NUEVO CONCEPTO CEL QUE RECONOCE 

EL PAPEL PREPONDERANTE DEL CLIENTE), 

CABE MENCIONAR LAS SIGUIENTES REFLEXIONES ESENCIALES 

PRIMERA NO EXISTE UN SOLO METODO PARA IMPLEMENTAR EL 

CONCEPTO DE MERCADOTECNIA. 

EN DEMASIADAS OCASIONES, LAS EMPRESAS llAN 

COMETIDO EL ERROR DE ESTUDIAR DESDE UN PUNTO DE 

VISTA EXTREMO. COMO OTRA EMPRESA llA ADOPTADO LA 

MERCADOTECNIA CON BUEN EXITO. AL TRATAR DE 

!HITAR EL MISMO ENFOQUE. LA MER"cADOTECNIA NO LES 

DA EL MISMO RESULTADO. Y ES NATURAL QUE ESTO 

OCURRA. YA QUE LA MERCADOTECNIA ES UN PROCESO 

ALTAMENTE PERSONALIZADO, QUE NO PUEDE SER 
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APLICADO DEL HISHO HODO EN TODA CLASE DE 

CIRCUNSTANCIAS. 

SEGUNDA 1 LA MERCADOTECNIA ES UNA FILOSOFIA DE VIDA 

COHERCIAL Y DEBE COMPRENDERSE PERFECTAHENTE 

CTANTO EN SU CONCEPTO COHO EN SUS HOTIVOS), POR 

LOS QUE INTEGRAN UNA EHPRESA. UNA VEZ QUE SE HA 

DECIDIDO ADOPTARLA, DEBE LLEVARSE A CADO UN 

ESFUERZO BIEN PLANEADO Y ORGANIZADO PARA 

ASEGURAR QUE TODOS LOS INTEGRANTES DE LA EMPRESA 

LO COHPRENDAN. ASIMISHO DEBERAN COUOCER EL PAPEL 

QUE DESEHPE&A CADA UNA DE LAS PERSONAS EN LA 

NEGOCIACION CUANDO SE OPERA SEGUN EL CONCEPTO 

DE HERCADOTECNIA. 

TERCERA EL EXITO O FRACASO DE UNA EHPRESA (DENTRO DEL 

CONCEPTO DE MERCADOTECNIA> DEPENDE, EN 

PROPORCION HUY DIRECTA, DE LA COHPRENSION E 

IHPLEHENTACION DEL CONCEPTO POR PARTE DEL 

PERSONAL DE LA NEGOCIACION. ADEMAS, EL 

HOVIHIENTO HACIA LA INCORPORACION DEL CONCEPTO 

DE HERCADOTECNIA DEDE SER GRADUAL. 

EN CIERTAS ORGANIZACIONES llAY PERSONAS QUE SE 

OPONEN AL ENFOQUE DE "PRIHERO EL CLIENTE", Y 

CUANDO ESTO OCURRE LA IHPLEHENTACION DEL 

CONCEPTO PODRIA RESULTAR INEFICAZ. POR 
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CONSIGUIENTE, EN OCASIONES, RESULTARA NECESARIO 

EFECTUAR CAHDIOS EN EL PCRSONAL. 

PRECISAMENTE POR ELLO AL IHPLANTAR EL CONCEPTO 

DE LA MERCADOTECNIA, DEDE llACERSE EN íORHA 

GRADUAL. QUJZAS A LO LARGO DE TRES O CUATRO 

A&OS, SEGUN EL TIPO DE NEGOCIO, SU PERSONAL Y 

LOS MERCADOS Y PRODUCTOS CON QUE CUENTE. DE 

TODAS HANERAS ES NECESARIO QUE EL PERSONAL 

INVOLUCRADO CUENTE CON UN PERIODO APROPIADO DE 

ADAPTACION A LA NUEVA FILOSOFIA. 

IBASCENDENClA_SQClAL_DE_LA_tlEBCADOIECNlA~ 

LA MERCADOTECNIA, INDEPENDIENTEMENTE DE SU VALOR COHO FUNCION 

BASICA EN LA EMPRESA, PROPORCIONA APORTACIONES IMPORTANTES AL 

DESARROLLO SOCIAL. 

"LAS TAREAS DE LA MERCADOTECNIA Y SUS CORRESPONDIENTES 

RESPONSABILIDADES TIENEN UNA DIHENSION MAS ALLA DEL ASPECTO 

ECONOHICO. 

ESTE ENFOQUE CONCIBE EL PROCESO DE MERCADOTECNIA COHO UNO DE 

LOS ELEHENTOS QUE CONTROLA EL PROGRESO ECONOHICO Y SOCIAL DEL 

HUNDO. CONSIDERA QUE LA MERCADOTECNIA ES UN INSTRUMENTO A 

TRAVES DEL CUAL SE TRANSMITE A LA SOCIEDAD UN ESTANDAR DE 
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VIDA: CONVIRTIENDOSE EN UllA DISCIPLINA SOCIAL, ADQUIRIENDO 

LAS RESPONSABILIDADES CORRESPONDIENTES. 

LAS RESPONSABILIDADES DE LA MERCADOTECNIA EXIGEN UNA MAYOR 

ORIENTACION llACIA LOS CONSUMIDORES Y llACIA LA DIGNIDAD llUMANA 

QUE VA HAS ALLA DEL OBJETIVO DE LOGRAR UTILIDADES. 
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11'2. 7 " E R e A D o T E e N 1 A • 

LA 11ERCADOTECNIA llA SIDO DEF !MIDA EN TERl11MOS t1UY DIVERSOS, 

HA SIDO DESCRITA COMO UNA ACTIVIDAD DE NEGOCIOS¡ COMO UN 

GRUPO DE ACTIVIDADES DE NEGOCIOS RELACIONADOS, COMO UN 

FEN011ENO DEL COMERCIO, COMO UN ESTADO HENTAL, COMO UNA 

FUNCION INTEGRADORA Y COORDINADORA EN LA ELABORACION DE 

POLITICAS, COMO UN PROCESO DE INTERCAl1DIO Y TRANSFEREMCIA DE 

LA PROPIEDAD DE BIENES COMO LA CREACION DE UTILIDADES DE 

TIEMPO, LUGAR Y POSES ION Y MUCllAS OTRAS COSAS. 

ENTRE LAS DIVERSAS DEFINICIONES SE PUEDE MENCIONAR LA 

SIGUIENTE : 

" MERCADOTECNIA : 

LA REALIZACION DE LAS ACTIVIDADES MERCANTILES QUE 

DIRIGEN EL FLUJO DE LOS BIENES Y SERVICIOS DE PHODUCTOS AL 

CONSUMIDOR O USUARIO. 

ASIMISHO, LA HERCADOTECNIA ESTUDIA TODAS LAS TECNICAS Y 

ACTIVIDADES QUE PERl11TEN CONOCER QUE SATISFACTOR SE DEBE 
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PRODUCIR QUE SEA COSTEllBLE, Y LA FORMA DE llACER LLEGAR ESE 

SATISFACTOR EN FORMA EFICIENTE AL CONSUMIDOR. 

MERCADOTECNIA ES EL PROCESO SOCIAL MEDIANTE EL CUAL LA 

DEMANDA DE LOS BIENES Y SERVICIOS SE ANTICIPA, INCREMENTA Y 

SATISFACE A TRAVES DE LA CREAC!ON, PROMOCION Y DISTR!BUC!ON 

FISICA DE BIENES Y SERVICIOS." 

PllILLIP KOTLER. 

VEAMOS ENTONCES QUE : 

LA MERCADOTECNIA : . 

ANTICIPAR LA DEMANDA POR MEDIO DE LA 

CREACION DE BIENES Y SERVICIOS. 

INCREMENTAR LA DEMANDA A TRAVES DE LA 

PROMOCION DE BIENES Y SERVICIOS, 

SATISFACER LA DEMANDA A TRAVES DE LA 

DISTRIBUCION FISICA DE BIENES Y SERVICIOS 
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CADA UNA DE ESTAS FUNCIONES TIENE A SU VEZ UNA SERIE DE 

HERRAMIENTAS O DISCIPLINAS QUE LE PROPORCIONAN VALIOSA AYUDA 

EN LA REALIZACION DE LA FUNCION TOTAL. EJEM: 

LA FUNCION DE ANTICIPAR LA DEMANDA SE BASA EN LA 

INVESTIGACION DE MERCADOS Y EN LA PLANEACION Y 

DESARROLLO DE PRODUCTOS. 

LA FUNCION DE INCREMENTAR LA DEMANDA SE BASA EN 

PUBLICIDAD Y PROHOCION. 

LA FUNCION DE SATISFACER LA DE11AMDA SE DASA CN 

TRANSPORTES, ALMACENAJE, FINANCIAMIENTO DE LA 

DISTRIBUCJON Y VENTAS. 

NOTA VER ORGANIGRAMA, 

ANTICIPAR LA DEHANDA. 

PRIMERO SE REALIZA UNA INVESTJGACION EN MERCADOTECNIA. 

ESTO ES, UNA PLANEACION ADECUADA DE LA ESTRATEGIA EN 

HERCADOTECNIA REQUIERE OBVIAMENTE DE INFORMACIONJ INFORMACION 

RELATIVA A LOS MERCADOS POTENCIALES Y A LAS REACCIONES QUE 

PUEDEN TENER LOS CLIENTES ANTE DIFERENTES MEZCLAS DE 

HERCADOTECNJAJ INFORHACION ACERCA DE LA COMPETENCIA Y OTROS 
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FACTORES NO CONTROLABLES, INFORHACION ACERCA DE NUEVOS 

PRODUCTOS QUE PUDIERAN SATISFACER NECESIDADES BASICAS W UN 

SEGMENTO DE MERCADO, ETC. 

EL OBJETIVO DE LA INVESTIGACION EN HEHCADOTECNIA ES 

PROPORCIONARLE AL RESPONSABLE DE ESTA AREA LA INFORHACION 

NECESARIA PARA TOHAR DECISIONES HAS ADECUADAS. ESTA 

INFORHACION DEBE TRATAR DE OBTENERSE PARA QUE, DENTRO DE LOS 

LIMITES DEL SENTIDO COHUN PUEDA ANTICIPAR LA DEMANDA. NO SE 

TRATA DE UNA TAREA ALGO FACIL, PREDECIR EN FORNA ACERTADA 

NUNCA llA SIDO UNA CU ALI DAD DE LOS HUMANOS. 

LA INVESTIGACION EN MERCADOTECNIA GIRA ALREDEDOR DE LA IDEA 

DE FORMULAR Y ANALIZAR LOS ltECllOS OBJETIVOS QUE PUEDAN AYUDAR 

A LA HEJOR TOMA DE DECISIONES. CONTRARIAMENTE A LOS QUE PUEDA 

PENSARSE, LA INVESTIGACION EN MERCADOTECNIA NO CONSISTE EN 

UNA SERIE DE TECNICAS MI EN UN GRUPO DE ESPECIALISTAS QUE 

DISE&AN EXPERIMENTOS, NI TAMPOCO EN UN ENJAMBRE DE TECNICAS 

ESTADISTICAS. PUES TODAS ESTAS CUESTIONES NO DEBEN SER SINO 

HERRAMIENTAS DENTRO DE LA INVESTIGACION HISHA. 

EL HETODO CIENTIFICO UTILIZADO EN LA INVESTIGACION CIENTIFICA 

EN GENERAL. ES USADO DE HODO HUY SIHILAR EN LA INVESTIGACION 

DE LA MERCADOTECNIA. 
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EN EFECTO. LAS CUATRO FASES DE ESTE METODO 

OBSERVAC 1 ON. 

FORHULACION DE HIPOTESIS. 

PREDICCIONES DEL FUTURO. 

PRUEBAS DE LAS ltl POTES 1 S. 

SON SEGUIDAS HUY DE CERCA EN UNA BUENA INVESTIGACION EN 

MERCADOTECNIA. 

EL PRIMER PROBLEMA ES JUSTAMENTE LA DEFINICION CORRECTA DEL 

PROBLEMA QUE SE QUIERA INVESTIGAR. NO ES SIEMPRE FACIL 

HACERLO, PERO BIEN VALE LA PENA llACER UN ESFUERZO INTELECTUAL 

EN ESTE PRIMER PASO, YA OUE DE AllI DEPENDE TODA LA 

INVESTIGAC!ON Y EL ESFUERZO POSTERIOR. 

UNA VEZ DEFINIDO EL PROBLEMA, DEBE ANALIZARSE LA SITUACION 

TAL COMO SE PRESENTA. VALIENDOSE DE INFORHACION DE PRIMERA 

HANO ASI COHO DE INFORMACION LLAMADA SECUNDARIA O 

DOCUHENTAR!A. LAS PRIMERAS SON OBTENIDAS DE MODO DIRECTO Y 

PARA EL PROBLEMA ESPECIFICO, ADICIONALMENTE SUELEN SER LAS 

HAS COSTOSAS. LAS SEGUNDAS, ES DECIR, LAS YA PUBLICADAS, 

PUEDEN DAR EN HUCHAS OCASIONES RESPUESTA AUNQUE SEA PARCIAL 

AL PROBLEMA PARTICULAR. 

PARALELAMENTE AL ANALISIS DE LAS FUENTES SECUNDARIAS PUEDE 

REALIZARSE UNA INVESTIGACION INFORMAL CCUYO COSTO NO ES 
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NORMALMENTE MUY ELEVADO) CON EL PROPOSITO DE COMPLEMENTAR LOS 

DATOS OBTENIDOS EN FUENTES SECUNDARIAS. CURIOSAMENTE EL 

NUMERO DE PROBLEMAS PUEDEN SER REALIZADOS CON ESTE DOBLE 

ESFUERZO : 

ANALISIS DE DATOS PUBLICADOS <FUENTES SECUNDARIAS> 

COMPLEMENTADOS CON UNA INVESTIGACION INFORMAL 

COBSERVACION DIRECTA SIN llACER NINGUNA PREGUNTA, 

INTERROGATORIO SIMPLE PERO CON MUESTRAS NUMEROSAS, YA 

SCA POR TELEFONO, POR CORREO O PERSONALMENTE, ETC.), 

LA ULTIMA ETAPA DE LA INVESTIGACION EN MERCADOTECNIA, SERIA 

UNA INVESTIGACION FORHAL <FUENTE PRIMARIA>. PERO ANTES DE 

EMPEZAR ESTA INVESTIGACION DEBE ASEGURARSE LA DIRECCION DE LA 

EMPRESA QUE LOS RESULTADOS OBTENIDOS HASTA ESTE MOMENTO NO 

RESUELVEN EL PROBLEMA ORIGINAL. ES EN ESE MOMENTO QUE DEBE 

TOMARSE LA DECISION DE LLEVAR ADELANTE UNA INVESTIGACION 

FORMAL (CUYO COSTO SUELE SER ELEVADO EN RELACION A UNA 

INVESTIGACION INFORMAL) Y PARA CUYA ELABORACION ES 

ABSOLUTAMENTE INDISPENSABLE PLANEAR EL METODO ADECUADO PARA 

SU DESARROLLO. ES AQUI DONDE INTERVIENE EL ESPECIALISTA EN 

DISE&O DE CUESTIONARIOS, EL ESPECIALISTA EN REALIZAR 

ENTREVISTAS. EL ESPECIALISTA EN METODO ESTADISTICO, EL 

PSICOLOGO, PSICOSOCIOLOGO, ETC, 

ES CONVENIENTE llACER NOTAH QUE UNA INVESTIGACION FORMAL 

INCLUYE CASI SIEMPRE TANTO EL ASPECTO CUALITATIVO COMO EL 
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CUANTITATIVO DEL PROBLEMA. MIENTAS QUE EN UNA JNVESTIGACION 

NO FORMAL LO CUALITATIVO PUEDE SALVARSE CON PREGUNTAS SIMPLES 

QUE NO NECESARIAMENTE CONDUCEN A RESULTADOS TRANSGIVERSADOS. 

LlLElN8Llll81LDCUN8_EtleBES8_CQl1EBCl8L, 

SATISFACER AL CLIENTE. 

LOS MERCADOS SON CREACIONES DE LOS COl1ERCIANTES. LA NECESIDAD 

QUE ELLOS SATISFACEN PUEDE llADERSE SENTIDO. POR PARTE DEL 

CLIENTE, ANTES DE QUE SE LE OFRECIERA EL MEDIO PARA 

SATISFACERLA. PUEDE NO HABER EXISTIDO UNA NECESIDAD liASTA QUE 

LA ACCION COMERCIAL LA CREARA POR MEDIO DE LA PUBLICIDAD, LA 

PROHOCION DE VENTAS O LA INVESTIGACION DE ALGO NUEVO. EN 

TODOS LOS CASOS, ES LA ACCION COMERCIAL LA QUE CllEA AL 

CLIENTE. 

ES EL CLIENTE QUIEN DETERMINA LO QUE ES UN NEGOCIO. PORQUE ES 

EL QUIEN HEDIANTE SU DISPOSICION A PAGAH POR UNA HERCANCIA O 

POR UN SERVICIO. CONVIERTE LOS RECURSOS ECONOHICOS EN 

RIQUEZA. LO QUE EL CLIENTE PIENSA QUE COMPRA, LO QUE EL 

CONSIDERA VALOR ES DECISIVO, DETERMINANDO LO QUE ES UN 

NEGOCIO Y SI ESTE HA DE PROSPERAR. 
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EL CLIENTE ES EL CIMIENTO DE UN NEGOCIO Y EL MOTIVO DE SU 

EXISTENCIA. SOLO EL DA EMPLEOS, Y ES PARA PROVEER AL 

CONSUMIDOR OUE LA SOCIEDAD CONFIA LOS RECURSOS PRODUCTORES DE 

RIQUEZA A LA EMPRESA COMERCIAL. 

CUANDO NACE UN NEGOCIO. MUCliAS VECES NO SE PUEDE FORMULAR LA 

PREGUNTA. CUAL ES MI NEGOCIO? DE MODO QUE TENGA SIGNIFICADO 

COMPLETO. EL INDUSTRIAL QUE PREPARA UN NUEVO LIQUIDO PARA 

LIMPIAR Y LO VENDE DE PUERTA EN PUERTA. LE BASTA SABER QUE SU 

MEZCLA SACA MEJOR LAS MANCHAS DE LAS ALFOMBRAS Y LOS 

TAP.IZADOS, PERO CUANDO EL PRODUCTO TIENE ACEPTAC!ON MASIVA, 

CUANDO TIENE QUE EMPLEAR PERSONAS PARA QUE LO PREPAREN Y LO 

VENDA, CUANDO TIENE QUE DECIDIR SI HA DE CONTINUAR 

VENDIENDOLO DIRECTAMENTE O POR INTERMEDIO DE MINORISTAS, 

TIENDAS, SUPERMERCADOS O FERRETERIAS V DETERMINAR QUE 

PRODUCTOS ADICIONALES NECESITA PARA TENER UNA LINEA COMPLETA, 

ENTONCES TIENE QUE FORMULAR Y CONTESTAR LA PREGUNTA. CUAL ES 

MI NEGOCIO? SI NO LA CONTESTA, AUN TENIENDO EL MEJOR DE LOS 

PRODUCTOS, VOLVERA A TENER QUE VENDER DE PUERTA EN PUERTA. 

LAS INDUSTRIAS DETERMINADAS POR EL PRODUCTO O POR EL 

PROCEDIMIENTO, DIFIEREN DEL RESTO SOLAMENTE EN QUE ESTAN, EN 

FORMA INEVITABLE, DENTRO DE MUCHOS NEGOCIOS EN VEZ DE ESTAR 

SOLO EN UNO. ESTO SIGNIFICA QUE TIENEN UNA TAREA MUCHO MAS 

DIFICIL PARA DECIDIR CUAL DE LAS tlECESIDADES QUE SATISFACEN 

CON SUS PRODUCTOS ES MAS IMPORTANTE O MAS PROMISORIA. 
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EL DESCONOCIMIENTO DE. CUAL ES MI NEGOCIO? PUEDE SIGNIFICAR 

UN DESASTRE PARA UNA EMPRESA. 

EL PRIMER PASO PARA SABER CUAL ES NUESTRO NEGOCIO, ES 

PREGUNTAR, QUIEN ES EL CLIENTE?: EL CLIENTE PRESENTE Y EL 

CLIENTE POTENCIAL?: DONDE ESTA?: COMO C011PRA7: COMO SE PUEDE 

LLEGAR A EL? 

VEAMOS PUES COMO, DE QUE MANERA SE SABRIA. QUIEN ES EL 

CLIENTE ? 

UNA DE LAS COMPA&IAS QUE HABIA NACIDO DURANTE LA SEGUNDA 

GUERRA HUNDIAL DECIDIO, DESPUES DE LA GUERRA, DEDICARSE A LA 

PROBUCCION DE CAJAS PARA FUSIBLES Y PARA CONMUTADORES DE USO 

RESIDENCIAL. INMEDIATAMENTE TUVO QUE DECIDIR SI SU CLIENTE 

HABRA DE SER EL CONTRATISTA DE ELECTRICIDAD Y EL CONSTRUCTOR 

O EL PROPIETARIO QUE llACE SU INSTALACION Y SUS PROPIAS 

REPARACIONES. PARA LLEGAR AL PRIMERO SE REQUERIA UN 

IMPORTANTE ESFUERZO A FIN DE CREAR UNA ORGANIZACION DE 

DISTRIBUCION, EN TANTO QUE AL PROPIETARIO SE LE PODIA 

ALCANZAR HEDIANTE LOS CATALOGOS PARA VENTAS POR CORREO Y LAS 

TIENDAS DE ORGANIZACIONES, DE DISTRIBUCION EXISTENTES, TALES 

COMO SEARS ROEBUCK Y LIVERPOOL. 

llABIENDOSE DECIDIDO A FAVOR DEL CONTRATISTA DE ELECTRICIDAD 

POR CONSTITUIR UN MERCADO MAYOR Y MAS ESTABLE <AUNQUE MAS 

DIFICIL Y MUCHO MAS COMPETITIVO), LA COMPA&IA TENIA QUE 
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DECIDIR DONDE ESTABA EL CLIENTE. ESTA PREGUNTA, AL PARECER 

INOCENTE, IMPLICABA UN ANALISIS DE POBLACION Y TENDENCIAS DEL 

MERCADO, EN REALIDAD, GUIARSE POR EXPERIENCIAS ANTERIORES 

HUBIERA REPRESENTADO EL DESASTRE PARA LA COHPA&IA, LA llUBIERA 

LLEVADO A BUSCAR SU CLIENTE EN LAS GRANDES CIUDADES MIENTRAS 

QUE EL DESARROLLO DE LA VIVIENDA DE POSTGUERRA FUE 

PRll10RDIALMENTE SUBURBANO, EL MOTIVO PRINCIPAL DEL EXITO QUE 

OBTUVO LA COMPA&IA FUE EL llECllO DE llABER PREVISTO ESTO Y 

HABER MONTADO UNA ORGANIZACION DE COMERCIALIZACION DEDICADA A 

LOS SUBURBIOS, ALGO SIN PRECEDENTES EN LA INDUSTRIA. 

LA PREGUNTA COHO COHPRA EL CLIENTE? 

ERA BASTANTE FACIL DE CONTESTAR EN ESTE CASO : EL 

CONTRATISTA DE ELECTRICIDAD COHPRA A LOS MAYORISTAS DE 

ESPECIALIDADES. PERO EL PROBLEMA DE COHO LLEGAR HEJOR HASTA 

EL, ERA DIFICIL, Y AUN HOY, DESPUES DE CASI DIEZ A&OS DE 

OPERACION, LA COHPA&IA CONTINUA INDECISA Y SIGUE PROBANDO 

DISTINTOS METODOS, TALES COMO VENDEDORES O AGENTES DEL 

FABRICANTE. HA PROBADO VENDER DIRECTAMENTE AL CONTRATISTA, 

POR CORREO O EN DE POS !TOS, llA PROBADO ALGO QUE NUNCA SE 

INTENTO ANTES EN LA INDUSTRIA ANUNCIAR SUS PRODUCTOS 

DIRECTAMENTE AL PUBLICO, PARA DESARROLLAR LA DEMANDA POR 

PARTE DEL CONSUMIDOR, ESTOS EXPERIMENTOS HAN SIDO LO BASTANTE 

EXITOSOS COMO PARA DAR PIE A LA SOSPECHA DE QUE EL PRIMER 

PROVEEDOR QUE CONSIGA DAR UN RODEO A LA ORGANIZACION 
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TRADICIONAL MAYORISTA EN ESTA INDUSTRIA Y A SUS AL10S GASTOS 

DE DISlRIDUC ION, CONSEGUIRA CL CONTROL DEL MERCADO. 

LA PREGUNTA SIGUIENTE ES : QUE COMPRA EL CLIENTE? 

LA COHPA&IA QUE PRODUCE EL CAD!LLAC DICE QUE ELLA FABRICA 

AUTOHOVILES Y QUE SU NEGOCIO ES LA DIVISION CADILLAC DE LA 

GENERAL HOTORS, PERO, LA PERSONA QUE GASTA CUATRO MIL DOLARES 

EN UN CADILLAC, COMPRA UN MEDIO DE TRANSPORTE O COMPRA 

PRIMORDIALMENTE PRESTIGIO? EN OTRAS PALABRAS. COMPITE EL 

CADILLAC CON EL CHEVROLET O EL FORO O PARA ELEGIR UN EJEMPLO 

EXTREMO, CON LOS DIAMANTES O LAS ABRIGOS DE VISON? 

LOS MEJORES EJEMPLOS, TANTO DE LAS RESPUESTAS CORRECTAS COMO 

DE LAS INCORRECTAS A ESTAS PREGUNTAS. se ENCUENTRAN EN EL 

ASCENSO Y CAIDA DE LA COl1PA&IA DE AlJTOMOVILCS PACKARD, QUE 

111\CE SOLO POCO A&OS ERA EL COMPETIDOR HAS FORMIDABLE DE 

CADILLAC, LA PACKARD SOLA, ENTRE LOS PRODUCTORES 

INDEPENDIENTES DE AUTOHOVILES DE ALTO PRECIO, SOBREVIVID LOS 

PRIMEROS A&OS DE LA DEPRESION. PROSPERO PORQUE HABIA 

ANALIZADO INTELIGENTEMENTE LO QUE COMPRA EL CLJEMTE Y llADIA 

OFRECIDO LA RESPUESTA CORRECTA PARA UNA EPOCA DC DEPRESION : 

UN COCHE DE ALTO PRECIO, PERO PLANEADO 11INUCIOSAHEN1E. SOLIDO 

Y SIU OSTENTACION, QUE SE VENDIA Y SE ANUNCIADA COMO UN 

SIMBOLO DE SOLVENCIA Y SEGURIDAD CONSERVADORAS EN UN HUNDO 

INSOLVENTE E INSEGURO. PERO ALREDEDOR DE 1935 ESTO YA NO ERA 

LO ADECUADO, DESDE ENTONCES LA PACKARD ENCOtHRO DIFICIL 
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ESTABLECER CUAL ERA SU MERCADO. AUNQUE TENIA COCHES DE ALTO 

PRECIO, ELLO NO SIGNIFICABA QUE EL CLIENTE HAllIA LLEGADO, 

QU!ZAS PORQUE SU PRECIO NO ERA LO SUF!CIENTEttENTC ALTO. 

AUNQUE SACO COCHES DE PRECIO MEDIO, NO TUVO EXITO EN LOGRAR 

QUE SIMBOLIZARAN EL VALOR MONETARIO Y LA SOLIDA POSICION 

ALCANZADA POR EL PROFESIONISTA TRIUNFADOR. NI SIQUIERA LA 

NUEVA GEREllCIA PUDO ENCONTRAR LA RESPUESTA CORRECTA. 

COHO CONSECUENCIA, EN HEDIO DEL AUGE GENERAL DE LAS VENTAS, 

LA PACKARD TUVO QUE ASOCIARSE CON OTRA COHPA&IA PARA EVITAR 

El DESASTRE, 

FORHULAR LA PREGUNTA : QUE COMPRA EL CLIENTE?, ES SUFICIEIHE 

PARA DEMOSTRAR LO INADECUADOS QUE SON LOS CONCEPTOS DE 

HERCADO Y COMPETENCIA EN LOS CUALES LAS GERENCIAS BASAN 

llAB ITUALHENTE SU ACC ION, 

EL FABRICANTE DE ESTUFAS DE GAS SOLIA CONSIDERARSE EN 

COHPETENCIA SOLAMENTE CON LOS DEMAS FABRICANTES DE ESTUFAS. 

PERO EL AMA DE CASA, SU CLIENTE, NO COMPRA ESTUFAS: COMPRA LO 

HEJOR PARA COCINAR LOS ALIHENTOS, Y ESTO PUEDE SER UNA COCINA 

ELECTRICA, DE GAS, DE CARBON, DE LE&A O CUALQUIER COHBINAC!ON 

DE ELLAS. HA&ANA, ELLA BIEN PODRIA CONSIDERAR UNA ESTUFA QUE 

UTILICE ONDAS SUPERSONICAS O CALOR INFRARROJO. Y SOLO ELLA 

POR SER El CLIENTE, PUEDE DECIDIR LO QUE EL FABRICANTE 

PRODUCIRA. ESTE TIENE QUE CONSIDERAR QUE SU NEGOCIO ES 

PROVEER UNA FORMA FACIL DE COCINAR, QUE SU MERCADO ES EL DE 
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ELEMENTOS PARA COCINAR Y SU COMPETENCIA SON TODOS LOS 

PROVEEDORES DE FORMAS ACEPTABLES DE COCINAR. 

OTRO C JEMPLO HACE 25 A&OS, UN PEOUE&O FABRICANTE DE 

ALIMENTOS EUVASADOS ANALIZO SU NEGOC 1 O, PLAIHEANDOSE LA 

PREGUNTA QUE ERA LO QUE COMPRABA REALMENTE SU CLIENTE AL 

COMPRAR SU PRODUCTO? LA CONCLUSION FUE, QUE EL DETALLISTA 

BUSCABA EN EL FABRICANTE SERVICIOS GERENCIALES, 

ESPECIALMENTE EN CUANTO A CONSEJOS SOBRE COMPRAS, FORMA DE 

LLEVAR EL INVENTARIO, TENEDURIA DE LIBROS Y EXllIDICION DEL 

PRODUCTO, ANTES QUE LA MERCANCIA. LA CUAL PODIA OBTENER DE 

MUCllAS OTRAS FUENTES, COMO RESULTADO DE ESTO, LA COMPA&IA 

CAMBIO EL PUNTO SOBRE EL CUAL CONCENTRADA SU ESFUERZO DE 

VENTAS. EL VENDEDOR SE HA CONVERTIDO EN EL AGEIHE DE UN 

SERVICIO, CUYA PRIMERA RESPONSABILIDAD CS AYUDAR AL CLIENTE A 

SOLUCIONAR SUS PROPIOS PROBLEMAS. POR SUPUESTO QUE RESPALDARA 

LOS PRODUCTOS DE LA COMPA&IAI PERO SE ESPERA OUC ACONSEJE AL 

CLIENTE EN FORMA OBJETIVA E IMPARCIAL RESPECTO A QUE CANTIDAD 

DE PRODUCTOS DE LA COl1PA&IA NECESITA, COl10 DEDE EXllIDIRLOS, 

COMO DEDE VENDERLOS. SE LE JUZGA POR NORMAS DE SERVICIO Y SE 

LE PAGA EN PRIMER TERMINO, POR SU DESEMPE&O EN ESTE TERRENO. 

LA VENTA DEL PRODUCTO DE LA COMPA&IA SE HA CONVERTIDO EN UN 

SUBPRODUCTO. LA COHPA&IA AUN CONSIDERA QUE ESTA DECISION FUE 

DECISIVA EN SU CRECIMIENTO. 
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GENERALHENTE. UNA FIRMA TRATA DE CRECER Y PERPETUARSE. ADEMAS 

DE GANAR PARA SUS PROPIETARIOS, EJECUTIVOS Y EMPLEADOS, 

RENDIHIENTOS QUE CADA VEZ COMPENSEN MEJOR SUS ESFUERZOS. 

LA DIRECCION DE EMPRESAS ES UN PROCESO COMPLEJO, PERO TAMBIEN 

DINAHICO. ENFllCNTADA A UNA RIGUROSA COl1PETENCIA, UNA 

ACELERADA TECNOLOGIA Y UN AMBIENTE DE OPERACION EN CONTINUA 

TRANSFORHACION, LA DIRECCION TIENE QUE ESTAR PREPARADA PARA 

EFECTUAR, A LO LARGO DEL TIEMPO, EFICIENTES AJUSTES Y 

ADAPTACIONES EN SUS PROPOSITOS. ORGANIZACION, POLITICAS Y 

SISTEMAS. SOBRE TODO, LA F !RHA TI ENE QUE HANTENER SU 

VITALIDAD EN EL MERCADO, DONDE HAS AGUDO ES EL ENFOQUE DE UNA 

EMPRESA PRIVADA. 

UNA VEZ PRODUCIDOS LOS BIENES, TIENEN QUE PONERSE A 

DISPOSICION DEL PUBLICO, MEDIANTE EL PROCESO DE INTERCAMBIO. 

PORQUE EL Fltl DE TODA LA PRODUCCION ES EL CONSUMO, EL 

FINANCIAHIENTO ES UNA FUNCION DE FACILITACION. FUNDAMENTAL 

PARA TODO EL PROCESO DE LA EMPRESA. SIN EMBARGO, DESDE EL 

PUNTO DE VISTA DE LA GERENCIA. LA FIRMA ESTA COMPROMETIDA EN 

UNA PRODUCC!ON INTEGRADA CCREACIQN DE UTILIDAD) PARA SERVIR. 

EN LA FORHA MAS PRODUCTIVA POSIBLE, A UN DETERMINADO SECTOR 

DEL MERCADO. 

LOS MERCADOS SON EL ALMA DE LA. EMPRESA Y EL TORRENTE 

SANGUINEO QUE LA NUTRE: SON SU PRINCIPAL FUENTE DE INGRESOS. 

LA FIRMA ENCUENTRA UNA JUSTIFICACION PARA SU EXISTENCIA 
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CUANDO CONOC[ LAS NCCESIDAOtS Y PREFERENCIAS D[ LOS 

COMPRADORES QUE CONSTI TUYEU EL MERCADO. TOMAR CONC IEMCIA DE 

ESTE PUNTO DE VISTA AGUDIZA SUBSTANCIALMENTE EL CNFOQUE DEL 

PROCESO TOTAL DE LA EMPRESA. PRESENTA. A LA COHERCIALIZACION 

CONO PIEDRA ANGULAR DE UNA f!LOSUl'IA DE LA D!RCCC!ON, 

MEDIANTE LA CUAL SE GUIAN LAS ACCIONES DE LA FIRMA. A MENUDO. 

MENOS VISTO A LAS INSTITUCIONES DE NEGOCIOS CARACTERIZADAS 

COMO FABRICANTES DE 111 AS. MECANICAS, ELABORADORAS DE 

PRODUCTOS ALIMENTICIOS, CREADORES DE MODAS, PRODUCTORES DE 

ACERO O ARl1ADORES DE SISTCl1AS DE CALEFACC!OU Y AIRE 

ACONDICIONADO. DESCRIPTIVANENTE ESTAS CARAClERIZACIONES SON 

UTILES, PERO NO COMUNICAN P.DECUADAHENTE LA OR!EllTAC ION 

DIRECTIVA DE LA FIRMA. YA QUE CADA UUA DE ELLAS llACC RESALTAR 

LA PRINCIPAL ACTIVIDAD DE LAS EMPRESAS. EN llEALIDAD, TALES 

ACTIVIDADES SOLO INDICAN EL FIN PRIMORDIAL DE LA F!RNA, QUE 

ES SERVIR PRODUCTIVAMENTE A LOS MERCADOS EN LOS CUALES SE 

CONSUMEN DICHOS PRODUCTOS. 

HAXIHIZACION Df OPORTUNIDADES. LA CLAVE PARA IDENTIFICAR LOS 

OBJETIVOS DE LA EMPRESA EN FUNCION DE LAS NECESIDADES DEL 

MERCADO. 

LAS MEJORES ILUSTRACIONES DE LA MAXIMIZACION DE LAS 

OPORTUNIDADES ESTAN DADAS POR LOS DOS 11011DRES QUE. EN FORMA 

INDEPENDIENTE, CREARON LA INDUSTRIA ELECTRICA Y EL MUNDO 

ELECTRIFICADO DE HOY : EL ALEHAN WERNER VON SIEHENS V El 

NORTEAMERICANO TliOHAS A, EDISON, 
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LA PRIMERA PREGUNTA ES CUE_lN~EN!Q_SlEHENS1L LA RESPUESTA ES 

EL PRIMER GENERADOR ELECTRICO PRACTICO. PERO TAMDIEN SE PUEDE 

RESPONDER : LA INDUSTRIA DE LOS APARATOS ELECTRICOS. 

A LA PREGUNTA CUE __ lN~ENIO_EDlSQN1L SE RESPONDE : LA 

LAMPARILLA ELECTRICA. PERO TAMBIEN SE PUEDE RESPONDER: LA 

ENERGIA ELECTRICA Y LAS INDUSTRIAS DE LA LUZ. ELLOS LLEVARON 

. AL MAXIMO EL DESARROLLO DE LOS METODOS DE INVESTIGACION 

TECNOLOGICA. ES ESA EPOCA HABIA HUCHOS HOMBRES TRABAJANDO EN 

LOS MISMOS INVENTOS. HASTA ES POSIDLE DECIR QUE CADA UNA DE 

LAS INVENCIONES QUE HICIERON FUE ANTICIPADA O PERFECCIONADA 

AL MISMO TIEMPO POR ALGUN OTRO. SIN EMBARGO, UNICAHENTE ESTOS 

DOS HOMDRES ORGANIZARON Y CONSTRUYERON NUEVAS INDUSTRIAS 

IMPORTANTES. 

ELLOS SABIAN BIEN LO QUE HACIAN. NO ERAN LOS UNICOS 

INTERESADOS EN LAS NUEVAS PERSPECTIVAS ABIERTAS POR EL 

DESARROLLO CIENTIFICO DE LA ELECTRICIDAD, EN ESPECIAL POR LOS 

TRADAJOS DEL GRAN FARADAY. PERO ELLOS FUERON LOS UN!COS EN 

PREGUNTAR: CUALES SON LAS PRINCIPALES OPORTUNIDADES 

ECONOHICAS PROPORCIONADAS POR ESTE CONOCIMIENTO? QUE NUEVAS 

INVENCIONES O DESARROLLOS TECNoLOGICOS SE NECESITAN PARA 

LLEVAR A CABO ESTA OPORTUNIDAD ECONOMICA? SIEMENS NO 

DESARROLLO EL FERROCARRIL ELECTRICO PORQUE POSEIA UN 

GENERADOR ELECTRICO, DESARROLLO EL GENERADOR PORQUE HABIA 

VISUALIZADO AL FERROCARRIL ELECTRICO COMO UNA HIDUSTRIA 
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IMPORTANTE': PRINCIPALMENTE PARA VIAJAH DENTRO DE LA CIUDAD, 

Y POR LO TANTO, NECESITADA UN HOTOR ELECTRICO PARA OBTENER LA 

TRACCION. EN FORHA SIMILAR. ED!SON NO DISE&O LA PRIHERA 

PLANTA DE ENERGIA ELECTRICA COtlPLETA CON ESTAClONES, 

GENERADORES, TRANSFORHADORES Y SISTEMAS DE D!STRlDUCION 

DEBIDO A QUE 11/lllIA INVENTADO UNA LAMPARILLA C:LECTRICA 

PRACTICA: ·SE PUSO A TRABAJAR EN LA LAHPAR!LLA PORQUE ERA LA 

PARTE QUE FALTADA EN SU DISE&O DE UNA !UDUSTRIA DE ENERGIA 

ELECTRICA PARA TOD/I LA CIUDAD. 

ESTOS llOHBRES FUERON LOS PRIMEROS INNOVADORES VERDADEROS. 

DEFINIERON SISTEHATICAHENTE LA OPORTUNIDAD PARA LOGRAR NUEVOS 

CONOCIMIENTOS, ES DECIR, LA OPORTUNIDAD PARA INNOVAR. SE 

PUSIERON A TRABAJAR PARA LOGRAR LOS NUEVOS CONOCIMIENTOS, 

CAPACIDAD Y TECNOLOGIA OUE SE NECESITABAN. 

AHDOS VIVIERON UNA LARGA VIDA PRODUCTIVA Y AMBOS FUERON 

FIGURAS DESTACADAS A LOS TREINTA A&OS. PARA ESE TIEMPO, LOS 

DOS llADlAN CREADO UUEVAS INDUSTRIAS, Y NO HERAHENTE NUEVAS 

PIEZAS DE EQUIPOS O NUEVOS DISE&OS. AHDOS llAXIHIZARON LAS 

OPORTUNIDADES ECONOH!CAS FORHULANDO LA S!GUlENTE PREGUNTA : 

EN QUE AREi\ DE LA APLICACION DE LA ELECTIHCIDAD YACE LA 

OPORTUNIDAD PARA LA HAS EXITOSA Y BENEFICIOSA DE LAS 

INDUSTRIAS NUEVAS? 
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LA HAXIHIZACION DE LAS OPORTUNIDADES NO IMPLICA 

NECESARIAMENTE UNA INNOVACION TECNOLOGICA; AS! LO DEMUESTRA 

EL DESARROLLO DEL JAPON COMO NACION MODERNA E INDUSTRIAL. 

EN EL PERIODO COMPRENDIDO ENTRE 1870 Y 1900, EL JAPON PASO DE 

UNA ECONOMIA PREINDUSTRIAL DE CLANES RURALES A LA 

CONSTITUCION DE LA PRIMERA ECONOMIA MODERNA NO OCCIDENTAL, 

AUNQUE EL PAIS NO PODIA PROMOVER LA INNOVACION TECl~OLOGICA. 

SU PROBLEMA ESTABA DADO HAS BIEN, POR UNA INNOVACION SOCIAL, 

LA CREACION DE INSTITUCIONES QUE PERMITIERAN A UN PAIS NO 

OCCIDENTAL, CON SU PROPIA CULTURA, TRADICIONES Y ESTRUCTURA 

SOCIAL, LA ACEPTACION Y USO DE LA TECNICA Y LA ECONOHIA 

OCCIDENTAL. 

LA EMPRESA FAMILIAR ZAIBATSU, QUE LLEVO A CABO EL DESARROLLO 

ECONOMICO DEL JAPON EN ESE PERIODO, MAXIMIZO CONSTAMTEHENTE 

LA OPORTUNIDADES. FORMULO LA SIGUIENTE PREGUNTA, QUE 

INDUSTRIAS EN LA ETAPA ACTUAL DE NUESTRO DESARROLLO, OFRECEN 

LAS MAYORES OPORTUNIDADES ECONOMICAS PARA NUESTRA EMPRESA Y 

EL JAPON? LA RESPUESTA PUDO SER : UNA FLOTA NAVIERA, UNA 

COHPA&IA DE SEGUROS, UNA INDUSTRIA TEXTIL, ETC. ESTO, A SU 

VEZ, PERMITIO LA IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES DE 

INNOVACION SOCIAL: POR EJEMPLO, LA NECESIDAD DE UNA 

ORGANIZACION FABRIL QUE AUNARA LAS TRADICIONES JAPONESAS DE 

RELACIONES PERSONALES Y SOCIALES CON LA DISCIPLINA QUE EXIGE 

LA PRODUCCION INDUSTRIAL MODERNA. EL JAPON LOGRO LLEVAR A 

CABO LO QUE NINGUN OTRO PAIS NO OCCIDENTAL llABIA LOGRADO Y SE 
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DEDIO AL ESFUERZO EN f1AXIM IZAR LAS OPOllTUfllDADES, 

CONS l GU I ENDO AS!. EL DESARROLLO DE UNA ECONOM 1 A MODERNA CON 

BASTANTE RAPIDEZ 

POLITICOS. 

UN MINIMO DE DISTURBIOS SOCIALES Y 

LA PLANIFICACION EXITOSA SE DASA SIEHPRE EN LA MAXIHIZACION 

DE LAS OPORTUNIDADES. 

ODJc:TIVOS RELACIONADOS CON EL TIC:f/PO. 

CUANDO LOS BENEFICIOS CESAN DE CRECER, AUNQUE LA EMPRESA SIGA 

CUMPLIENDO SU OBJETIVO, REQUIERE DE UN NUEVO ESTUDIO. ES MUY 

POSIBLE QUE LOS OBJETIVOS SEAN OBSOLETOS, DESPUES DE TODO, 

HASTA EL DISE&O MEJOR CONCEDIDO NO ES ETERNO. 

UN ELEMENTO !11PORTANTE EN EL DISE&O DE LOS OBJETIVOS DE LA 

EMPRESA ES EL ESTABLECIMIENTO DEL PERIODO QUE CONSTITUYEN EL 

PRESENTE ADECUADO PARA UNA EMPRESA; O SEA, EL TIEMPO Ell QUE 

SE REALIZARON LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA. 

LA DETERMINACION DEL LAPSO QUE CONSTITUYE EL PRESENTE DE UNA 

COMPA&IA, O INDUSTRIA ESTABLECE, EN GRAN PAllTE, LOS ESFUERZOS 

QUE SE REQUER!RAN. LOS ESFUERZOS QUE PROMETEU RESULTADOS EN 

HENOS TIEHPO TIENDEN A SER UNA PERDIDA DE TIEMPO, RECURSOS Y 

DINERO. EL ESTABLECIMIENTO DE UN LAPSO DEMASIADO CORTO Y LA 



EXCLUS!ON DE TODOS LOS ESFUERZOS QUE EXCEDAN A ESE PERIODO ES 

CONDENAR A LA COMPA&IA A LA ESTERILIDAD. 

TAL VEZ LA MEJOR FORMA DE INICIAR EL DISE&O DE LOS OBJETIVOS 

IDEALES CONSISTE EN COMENZAR CON UN ESBOZO GENERAL. PARA 

CORREGIRLO Y REFINARLO SOBRE LA MARCllA. DE OTRA MANERA, ES 

PROBABLE QUE MIENTRAS SE PULE Y SE DEFINE EL OBJETIVO. ESTE 

SE VUELVA OBSOLETO. LO QUE IMPORTA ES OBTENER RESULTADOS 

SIGNIFICATIVOS CON CELERIDAD. LA MAYOR PARTE DE LAS MEJORAS 

EN EL DESEMPE&O Y LOS RESULTADOS DEBEN CONCRETARSE TAN PRONTO 

COMO LA EMPRESA COMIENCE A DIRIGIRSE llACIA LO QUE CONSTITUYE 

SU VISION. LOS PRIMEROS PASOS DEBEN SER GRANDES. 

NECESIDAD DE LA nERCADOTECNIA. 

LA NECESIDAD DE LA MERCADOTECNIA SE INCREMENTA DEBIDO A LA 

DIVISION DE TAREAS. LAS ORGANIZACIONES ESPECIALIZADAS Y DE 

PRODUCCION EN GRAN ESCALA REQUIEREN MERCADOS DE GRAN VOLUMEN 

PARA DISTRIBUIR SUS PRODUCTOS. PARA LLEGAR A ESTOS MERCADOS 

SE REQUIERE EMPLEAR UNA GRAN VARIEDAD DE ORGANIZACIONES 

EXPERTAS EN MERCADOTECNIA : DETALLISTAS. MAYORISTAS. AGENCIAS 

DE TRANSPORTE. ALMACENADORES Y OTRAS. ESTOS MERCADOS EXISTEN, 

A SU VEZ, DEBIDO A LA DIVERSIDAD DE LOS DESEOS HUMANOS, 

DIVERSIDAD QUE SE EXTIENDE NO SOLO A LAS NECESIDADES BASICAS 

DE LA VIDA, SINO TAMBIEN A UN NUMERO MUCllO MAYOR DE 

NECESIDADES ADQUIRIDAS COMO RESULTADO DE LAS APARENTEMENTE 
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ILIMITADAS POSIBILIDADES QUE TIENEN LOS SERES HUMANOS PARA 

AMPLIAR SUS APETENCIAS O AMBICIONES. 

UN MERCADO ES SERVIDO EN LUGAR DE SER POSEIDO. PARA SERVIR 

ADECUADAMENTE A UN MERCADO. EL EJECUTIVO DE MERCADOTECNIA 

DEBE CONOCER LAS CARACTER!STICAS DE LAS PERSONAS QUE 

CONSTITUYEN ESE MERCADO : SUS NECESIDADES Y DESEOS, SU PODER 

ADQUISITIVO, SUS COSTUMBRES Y SUS PENSAMIENTOS, DEBE ESTAR 

ALERTA RESPECTO A LAS ACTIVIDADES DE LOS COMPETIDORES, LOS 

PRODUCTOS QUE VENDEN Y LOS PRECIOS QUE COBRAN. LOS MERCADOS 

CAMBIAN CONSTANTEMENTE; LOS CLIENTES VIENEN Y SE VAN. LOS 

INGRESOS SUBEN Y BAJAN. LAS NECtSIDADES Y DESEOS CAMBIAN. EL 

ESTUDIO Y LA PLANIFICACION CONSTANTES SON UNA NECESIDAD PARA 

SERVIR UN MERCADO Y PARA ADQUIRIR LA LEALTAD Y LA PREFEllENCIA 

DEL CONSUMIDOR. Y TODO ESTO ESTA SIEMPRE A MERCED DE LAS 

INCURSIONES DE LOS COMPETIDORES, CON NUEVOS PRODUCTOS Y 

NUEVOS METODOS COMERCIALES. 

DADO QUE LA MERCADOTECNIA ES LA SUMA DE TODOS LOS ESFUERZOS 

QUE SE LLEVAN A CABO PARA LA TRANSFERENCIA Dt LA PROPIEDAD DE 

MERCANCIAS Y SERVICIOS Y SU Dl3TRIBUCION FISICA, EL PROCESO 

DE MERCADOTECNIA COMPRENDE ASPECTOS FISICOS Y MENTALES. 

MENTALES, PORQUE LOS VENDEDORES DEBEN SABER LO QUE LOS 

COMPRADORES QUIEREN. Y ESTOS DEBEN SABER LO QUE ESTA A LA 

VENTA, FISICOS, PORQUE LAS 11EHCANCIAS DEBEN TRAN5PORTAR~E A 



LOS LUGARES DONDE SE REQUIEREN, EN EL MOMENTO EN QUE SON 

NECESITADAS. 

LA MERCADOTECNIA ES UNA PARTE DE LA PRODUCC!ON, TAL COHO ESTE 

VOCADLO SE EMPLEA EN ECONOMfA POLITICA. A LA PRODUCC!ON LE 

INCUMDE LA CREACION DE UTILIDAD, ESPECIFICAMENTE, UTILIDAD DE 

FORMA, DE TIEMPO, DE LUGAR Y DE PROPIEDAD. LA MERCADOTECNIA 

NO ESTA, GrNERALl1ENTE, PREOCUPADA POR LA UTILIDAD EN FORMA. 

LOS CAl1DIOS QUE SE PROYECTAN EN LA fORMA DE UtlA MERCANCIA 

PARA MODIFICAR SUS CARACTERISTICAS O USOS, POR EJEMPLO, LA 

TRANSFORMACION DEL TRIGO EN llARHIA Y LA llARHIA EN PAN, CSTAH 

DENTRO DE LA FADRICACION. A LA MERCADOTECNIA LE CORRESPONDE 

LA CREACION DE UTILIDADES DE TIEMPO, DE LUGAR Y DE PROPIEDAD 

LO ANTERIOR SE SODREENTIENDE EN LA DEFINICION DEL TERMINO 

PRESENTADO ANTERIORMENTE. LAS UTILIDADES DE TIEMPO Y DE LUGAR 

SON CREADAS DURANTE EL PROCESO DE DISTRIDUCION FISICA. LAS 

HERCANCIAS DEBEN SER TRANSPORTADAS DESDE EL LUGAR EN QUE SE 

ORIGINAN HASTA EL LUGAR EN QUE SE CONSUllEN, Y ALMACENADAS 

HASTA EL MOMENTO QUE EL CONSUMIDOR LAS SOLICITE. LA UTILIDAD 

DE PROPIEDAD ESTA COMPRENDIDA CUANDO SE EFECTUAN LAS 

TRANSFERENCIAS DE PROPIEDAD. 

AUNQUE LA MERCADOTECNIA CREA UTILIDADES DE TIEMPO, LUGAR Y 

PROPIEDAD, DEBE ENTENDERSE QUE LA CREACION DE ESTOS TIPOS DE 

UTILIDAD NO SIEMPRE INCLUYE A LA MERCADOTECNIA, UNA PERSONA 

PUEDE TRANSPORTAR O ALMACENAR SUS PROPIOS ENSERES, CON LO 

CUAL, PUEDE CREARSE UTILIDAD DE LUGAR O TIEllPO. LA 
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MERCADOTECNJA, S!N EMBARGO, NO ENCAJA EN ESTE CASO. PORQUE NO 

llUDO CAMB!O DE PROPIEDAD NI TAMPOCO LA IIHEllCIOH DE llACERLO. 

POR LO TANTO, RESULTA DIFICIL FORMULAR UNA DEFINICION DEL 

VOCABLO QUE INCLUYA TODO LO QUE SE ACOSTUMBRA CONSIDERAR COMO 

MERCADOTECNIA, Y EXCLUYA TODO LO QUE NO SE ENTIENDA COMO TAL, 

PERO ES CONVENIENTE TENER PRESENTE QUE A LA MERCADOTECNIA LE 

CONC!ERNEN PRINCIPALMENTE LOS CAMBIOS DE PERTENENCIAS Y LAS 

ACTIVIDADES NECESARIAS PARA LLEVARLOS A EFECTO. 

LAS PRINC!PALES RAZONES DEL GRAH EHFASIS EN LA ~ERCADOTECNIA, 

SON 

l~---ELltJCBEl1EtJifLCD/1SI/J/1ILDLL/J.S_JtJYEB.SlDtJE.S ______ . _ 

_____ oE_C/JelIIJL~ 

A CAUSA DE LAS INVERSIONES EN PLANTA Y EQUIPOS DE 

MANUFACTURA Y DISTRIBUCION, DE ALTOS COSTOS rIJOS, SE 

REQUIERE DE LA llAB!L!DAD DEL DEPARTAMENTO DE 

MERCADOTECNIA PARA PLANEAR LAS ESTRATEGIAS DE 

D!STRIBUCION DE LOS PRODUCTOS Y LOGRAR VENDER LOS 

VOLUMENES QUE SE ESTIMARON CON EL FIN BE QUE RINDAN 

LAS UTILIDADES ESPERADAS. 
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ESTA llA DADO POR RESULTADO CONSTANTES INNOVACIONES A 

PRODUCTOS YA EXISTENTES E INTRODUCCIONES DE NUEVOS 

PRODUCTOS; FACTORES QUE HAN APRESURADO LA 

OBSOLESCENCIA DEL PRODUCTO Y CON ELLO ACENTUADO LOS 

PROBLEMAS ASOCIADOS CON LA PLANEACION DE LA LINEA DE 

PRODUCTO, LOS INVENTARIOS HINIMOS QUE SE REQUIEREN, 

ETC. 

UTILIZADA COMO MEDIO PARA LOGRAR MAYOR ESTABILIDAD EN 

LOS INGRESOS DE LA EMPRESA, llA COMPLICADO LOS 

PROBLEMAS DE LA ADl1INISTRACION EFICIENTE DE LA LINEA 

DE PRODUCTOS. 

ESTO llA OCASIONADO QUE LOS CONSUMIDORES SE VUELVAN 

HAS DISCRIHINATIVOS EN SUS DESEOS, Y DEMANDEN MEJOR 

CALIDAD A UN PRECIO HAS COMPETITIVO. 

S~ ___ LOS_CBEC1CNIES_COSIOS_DE_UANO_or_oOBA_r_oJBOS ____ _ 
_____ EAC.lOBCS_DLLA_eBODJJCClON~ 
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llAN CREADO LA NECECESIDAD DE BUSCAR NUCVOS HERCADOS Y 

NUEVOS USOS PARA LOS PRODUCTOS OUE MANEJA LA EMPRESA. 
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OCllO CONCEPTOS QUE DEFINEN CLARAMENTE A LOS PROBLEMAS VITALES 

QUE LA MERCADOTECNIA TONA EN CONSIDERACION SE PRESENTAN 

ENSEGUIDA. 

EL OBJETO DE PRESENTARLOS ES DE DAR UN PANORAMA REAL DE LAS 

SITUACIONES QUE INDUCEN A LOS EMPRESARIOS A TOMAR DCCISIONES 

EQUIVOCADAS POR llADCR INTERPRETADO f1AL LOS DESEOS DEL 

CONSUMIDOR. 

l. LO QUE LOS EMPRESARIOS CREEN SABER ACERCA DEL CLICNTE Y 

DEL MERCADO SERA. A MENUDO, ERRONEO Y NO CORRECTO. SOLO 

HAY UNA PERSONA QUE SABE REALMENTE : 

El CLIENTE. 

INTERROGANDO AL CLIENTE. OBSERVANDOLO Y TRATANDO DE 

COMPRENDER SU COHPORTAN!ENTO, SERA POSIBLE DESCUBRIR 

QUIEN ES. QUE HACE, CONO COMPRA. CONO UTILIZA LO auc 
COHPRA.OUE ESPERA, QUE VALORIZA, ETC. 

2. EL CLIENTE. RARA VEZ COHPRA LO QUE LA EMPRESA CREE 

VENDERLE. UNO DE LOS MOTIVOS ES QUE NO SE PAGA UN 
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PRODUCTO; SINO LAS SATISFACCIONES. SIN EMDARGO, NADIE 

PUEDE FABRICAR o PROPORCIONAR SATISFACCIONES EN sr. 
CUANDO MUCHO SE PUEDEN VENDER Y PROPORCIONAR LOS MEDIOS 

PARA LOGRARLAS. 

3, UN COROLARIO DE LO ANTERIOR ES QUE LOS BIENES O 

SERVICIOS QUE EL FADR!CANTE VISLUMBRA COMO 

COMPETIDORES DIRECTOS, RARAMENTE CONCUERDAN CON LOS 

QUE VERDADERAMENTE LO SON, ADARCAN DEMASIADO Y MUY 

POCO AL MISMO TIEMPO. 

4. OTRO COROLARIO IMPORTANTE ES QUE. LO QUE EL PRODUCTOR O 

PROVEEDOR CONSIDERA COMO EL ASPECTO HAS IMPORTAtHE 

DE UN PRODUCTO (LO QUE MENCIONAN CUANDO tlADLAN DE 

CALIDAD>, ESO PUEDE CONSTITUIR ALGO POCO IMPORTANTE 

PARA EL CLIENTE. ESTO PUEDE SER DlrlCIL Y CARO DE 

FABRICAR. PERO EL CLIENTE NO SE CONMUEVE CON LOS 

PROBLEMAS DEL FADRICANTE. SU UNICA PREGUNTA ES; Y 

DEDE SER : QUE DENEFICIOS ODTENGO YO CON ESTO? 

5. ltAY QUE SUPONER QUE LOS CLIENTES SON RACIONALES. PERO 

SUS RAZONES NO SON LAS MISMAS QUE LAS DEL FADRICAtJTE, 

SE DERIVAN DE SU PROPIA SITUACION. 
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SUPONER QUE LOS CLIENTES SON IRRACIONALES CCOMO ES LA 

MODA> ES TAN PELIGROSO COMO SUPONER QUE LAS RAZONES 

DEL CLIENTE SON LAS MISMAS OUE LAS DEL FABRICANTE O 

PROVEEDOR. 

6. NINGUN PRODUCTO O COHPA&IA ES TAN IMPORTANTE PARA EL 

MERCADO. INCLUSO EL PRODUCTO HAS CARO Y DESEADO ES 

UNA PEOUE&A PARTE DE TODA LA VARIEDAD DISPONIBLE DE 

PRODUCTOS, SERVICIOS Y SATISFACCIONES. AL CLIENTE LE 

ES IGUAL CUALQUIER INDUSTRIA O COMPA&IA. EN EL 

MERCADO ES UN PATRON EXIGENTE. CAPAZ DE DESPEDIR AL 

SIRVIENTE MAS FIEL SIN UN CENTAVO DE COMPENSACION, LA 

DESINTEGRACION REPENTINA DE UNA GRAN COMPA&IA 

AGITARIA GRANDEMENTE A LOS EMPLEADOS, PROVEEDORES, 

BANCOS, SINDICATOS, CIUDADES FABRILES Y GOBIERNOS, 

PERO APENAS TOCARIA AL MERCADO. 

7. UN ANALISIS DE MERCADOTECNIA TIENE QUE BASARSE EN LA 

SUPOSICION DE QUE UNA EMPRESA NO SABE QUIEN ES SU 

CLIENTE Y NECESITA DESCUBRIRLO. 

EL CLIENTE l~O ES EL QUE COMPRA, SINO EL OUE DETERMINA 

LA DECISION DE COMPRA. 

CON UN Il1PACTO DECISIVO EN LA DECISION DE COMPRA, 

ESTAN : 
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EL COHPRADOR FINAL Y EL CANAL DISTRIBUIDOR. 

EL FABRICANTE DE ALIMENTOS ENVASADOS, POR EJEMPLO, 

TIENE DOS CLIENTES PRINCIPALES : EL AMA DE CASA Y EL 

ALHACEN. A HENOS QUE EL TENDERO PROPORCIONE A SUS 

PRODUCTOS UN ESPACIO ADECUADO EN LOS ESTANTES, ELLOS 

NO PODRAN SER COMPRADOS POR EL AMA DE CASA. ES UN 

ENGA&O POR PARTE DEL FABRICANTE CREER QUE EL AMA DE 

CASA SERA TAN LEAL A SU HARCA QUE PREFERIRA COMPRAR 

EN OTRA PARTE ANTES QUE DECIDIRSE A COMPRAR OTRA MARCA 

CONOCIDA A SU ALCANCE, 

ES IMPOSIBLE DETERMINAR CUAL ES EL CLIENTE MAS 

IMPORTANTE SI EL COMPRADOR FINAL O EL CANAL DE 

DISTRIDllCION. llAY PRUEBAS DE QUE LA PUBLICIDAD A NIVEL 

NACIONAL, AUNQUE EVIDEIHEtlEIJTE DIRIGIDA AL CLIENTE. 

RESULTA MAS EFECTIVA CON EL INTERMEDIARIO Y ES LA MEJOR 

FORMA DE INDUCIRLO A OFRECER UNA HARCA. TAHBIEN llAY 

PRUEBAS QUE CONTRADICEN TODO LO DICIID RESPECTO A LA 

PERSUASION OCULTA, ES DECIR, QUE LOS DISTRIBUIDORES 

NO PUEDEN VENDER UN PRODUCTO, POR HUY PUBLICITADO QUE 

SEA, SI EL CLIENTE NO LO ACEPTA. 

CADA TIPO DE CLIENTE TIENE DIFERENTES NECESIDADES, 

DESEOS, HABITOS, EXPECTATIVAS, CONCEPTOS DE VALOR, 
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ETC. SIN EMBARGO, TODOS TIENEN QUE ESTAR SATISFECHOS 

PARA NO VETAR LA COMPRA. 

8, QUE SUCEDE SI NO ES POSIBLE IDENTIFICAR AL CLIENTE DE 

UNA EMPRESA O INDUSTRIA? POR EJEMPLO, QUIEN ES EL 

CLIENTE DE UNA GRAN FABRICA DE VIDRIO QUE PRODUCE 

MULTITUD DE OBJETOS DE VIDRIO? PUEDE VENDER A 

CUALQUIERA, DESDE EL COMPRADOR DE LUCES PARA LOS 

TABLEROS DE AUTOMOVILES liASTA EL COLECCIONISTA DE 

RECIPIENTES HECHOS A MANO, NO TIENE UN CLIENTE 

ESPECIAL; NINGUN DESEO PARTICULAR QUE SATISFACER. 

NINGUNA EXPECTATIVA QUE CUMPLIR. 

HAY DOS GRUPOS DE INDUSTRIAS GRANDES E IMPORTANTES EN LAS QUE 

RESULTA DIFICIL Y, A VECES IMPOSIBLE, IDENTIFICAR AL CLIENTE 

FABRICAS DE MATERIALES Y PRODUCTORES DE OBJETOS DE USO FINAL. 

LAS FABRICAS DE MATERIALES ESTAN ORGANIZADAS EN TORNO A LA 

EXPLOTACION DE UNA MATERIA PRIMA, COMO EL PETROLEO O EL 

COBRE, O EN TORNO A UN PROCESO, COMO LA FABRICACION DEL 

VIDRIO, LA FUNDICION DE ACERO O EL PAPEL. SUS PRODUCTOS ESTAN 

DETERMINADOS POR EL MATERIAL, HAS QUE POR EL MERCADO. LOS 

FABRICANTES DE OBJETOS DE USO FINAL. COMO EL PRODUCTOR DE 

ADHESIVOS, ALMIDONES, MATERIALES DE UNION, COLAS, ETC,, NO 

TIENEN UN PROCESO O MATERIAL QUE EXPLOTAR. LOS ADHESIVOS 
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PUEDEN FABRICARSE CON MATERIAS VEGETALES, COMO EL MAIZ Y LAS 

PAPAS; CON GRASAS ANIMALES O CON POLIMEROS SINTETIZADOS POR 

LA INDUSTRIA PETROQUIMICA. SIN EMBARGO, NO llAY UN CLIENTE 

FAC!LMENTE IDENTIFICABLE Y DIFERENCIADO. LOS ADHESIVOS SE 

UTILIZAN EN CASI TODOS LOS PROCESOS INDUSTRIALES. DECIR QUE 

TODOS SON CLIENTES, ES ACEPTAR QUE NO EXISTE UN CLIENTE 

IDENTIFICABLE, ESTO NO QUIERE DECIR QUE TALES EMPRESAS NO 

PUEDAN SOMETERSE A UN ANALISIS DE MERCADOTECNIA. LOS MERCADOS 

O USOS FINALES, EN VEZ DEL CLIENTE, SON EL PUNTO DE PARTIDA 

PARA LOS ANALISIS EN FABRICAS DE MATERIALES Y OBJETO DE USO 

FINAL. 

LAS FABRICAS DE MATERIALES PUEDEN COMPRENDERSE MEJOR EN 

TERMINOS DE LOS MERCADOS, ES IMPORTANTE DECIR QUE UN 

PORCENTAJE DE TODOS LOS PRODUCTOS DE COBRE VA A PARAR AL 

MERCADO DE LA CONSTRUCCION, AUNQUE LOS CLIENTES SON TAN 

VARIADOS Y ES TAL LA CANTIDAD DE USOS FINALES, QUE ESTAS DOS 

DIMENSIONES BIEN PUEDEN DESAFIAR EL ANAL!SIS. TODOS LOS 

ADllESIVOS SIRVEN PARA UN USO FINAL: UNIR LAS SUPERFICIES DE 

DIFERENTES MATERIALES; SI BIEN NI EL ANALISIS DEL CLIENTE NI 

EL DEL MERCADO, TIENEN MUCHO QUE DECIR. 

EL ENFOQUE EXTERNO TIENE TRES DIHENSIONES rn LUGAR DE UNA. NO 

SOLO PREGUNTA QUIEN COMPRA?, SINO TAMBIEN DONDE COMPRA? Y 

PARA QUE SE COMPRA? EN ESTA FORNA, TODA EMPRESA PUEDE 

DEFINIRSE COMO DEDICADA A SERVIR A CLIENTES, FABRICANTES O 

USOS FINALES. SIN ESTUDIO NO SE PUEDE DETERMINAR LA DIMENSION 
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APROPIADA PARA UNA EMPRESA. TODO ANALISIS DE MERCADOTECNIA DE 

UNA EMPRESA DEBE CONSIDERAR LAS TRES DIMENSIONES PARA 

DESCUBRIR LA QUE MEJOR SE ADAPTA. 

ESTAS REALIDADES DEL MERCADO CONDUCEN A UNA CONCLUSION 1 

LOS INTERROGANTES HAS IMPORTANTES RESPECTO A UNA EMPRESA SON 

AQUELLOS QUE TRATAN DE APREHENDER EL HUNDO REAL DEL 

CONSUMIDOR: EL HUNDO EN EL QUE EL FABRICANTE Y SUS PRODUCTOS 

APENAS EXISTEN, 

COHPRENDIENDO AL CLIENTE. 

POR ULTIMO, HAY QUE FORMULAR LAS SIGUIENTES PREGUNTAS: 

- QUE ASPECTO DEL COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE RESULTA 

TOTALMENTE IRRACIONAL PARA 111? 

- QUE HAY. ENTONCES EN SU REALIDAD QUE YO NO SOY 

CAPAZ DE VER? 

TODAVIA NO SE HA ENCONTRADO UN FABRICANTE DE BIENES DE 

CONSUMO QUE COMPRENDA LA CAUSA POR LA CUAL TODOS LOS 

DETALLISTAS IMPORTANTES QUIEREN TENER UNA HARCA PRIVADA DE SU 

PROPIEDAD, lllENTRAS HAS EXITO TIENE EL DETALLISTA EN LA VENTA 

DE HARCAS NACIONALES. HAS INSISTIRA EN COMERCIAR Y ANUNCIAR 

LA PROPIA. LOS FABRICANTES CONSIDERAN QUE ESTA INSISTENCIA SE 

DERIVA DE UN FALSO INTERES DEL DETALLISTA EN LOS MARGHIES DE 
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BENEFICIO. EN LUGAR DE CONSIDERAR EL BENEFICIO TOTAL. SIN 

EMBARGO, LOS DETALLISTAS ADHITEN QUE UN 11ARGCN HAYOR DE 

BENEFICIOS OBTENIDOS DE UNA HARCA PARTICULAR ES ELIHINADO POR 

LOS CRECIENTES COSTOS DE LAS EXISTENCIAS Y POR EL COSTO DE 

BIENES SOBRANTES QUE, SIENDO PROPIEDAD DCL DEíALLISTA. NO 

PUEDEN SER DEVUELTOS. ESTO CONFIRMA LA CREENCIA DE QUE EL 

DETALLISTA ES IRRACIONAL. 

EN REALIDAD. EL DETALLISTA TIENE RAZON AL TEl1ER UNA COHPLETA 

DEPENDENCIA EN LAS HARCAS NACIONALES, POR 11UCllO DCNEFIC!O QUE 

LE DEJE, QUE RAZON TENDRIA ALGUIEN PARA COHPRAR CN SU TIENDA 

SI TODO LO QUE VE Y OBTIENE ALLI SON LAS HISHAS HARCAS 

ANUNCIADAS Y VENDIDAS A NIVEL NACIONAL, QUE PUEDE CONSEGUIR 

EN CUALQUIER OTRO LUGAR POR EL HISHO PRECIO Y CALIDAD? 

UNA TIENDA CUYA REPUTACION DESCANSA EXCLUSIVAMENTE EN LAS 

HARCAS QUE VENDEN LOS DEHAS. CARECE DE IDENTIDAD. UNICAHENTE 

TIENE UN DOMICILIO. 

EL INTENTO DE COMPRENDER A UN CLIENTE EN APARIENCIA 

IRRACIONAL, OBLIGA AL FABRICANTE A ADOPTAR EL ENFOQUE DE 

MERCADOTECNIA, HAS QUE LIMITARSE A llABLAR DE EL. ES HAS, 

OBLIGA AL FABRICANTE A ADOPTAR UNA ACCION SEGUN LA LOGICA DEL 

MERCADO Y NO SEGUN LA LOGICA DEL PROVEEDOR. DEBE ADAPTARSE AL 

COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE; DE LO CONTRARIO, TICNE QUE 

EMPRENDER LA HAS DIFICULTOSA TAREA, LA DE TRANSFORMAR LOS 

HABITOS Y ENFOQUE DEL CLIENTE. 
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EL DESEO DEL DETALLISTA DE POSEER UNA HARCA QUE DETERHINE LA 

IDENTIDAD DE SU TIENDA RESPONDE A SU MEJOR INTERES. POR 

CONSIGUIENTE, EL FABRICANTE DEBE ADAPTARSE A EL, Y SI ES 

POSIBLE, LOGRAR QUE LO BENEFICIE. EL PROVEEDOR PRINCIPAL DE 

UNA LINEA DE PRODUCTOS TAHBIEN PUEDE CONVERTIRSE EN EL 

PROVEEDOR DE LA HARCA PRIVADA. 

CADA VEZ QUE EL FABRICANTE TRATA DE IHPONER ALGO QUE 

CONSIDERA RACIONAL SOBRE ALGO APARENTEHENTE IRRACIONAL PARA 

BENEFICIAR AL CLIENTE, SE ARRIESGA A PERDER EL CLIENTE. EN 

GENERAL, EL CLIENTE RECHAZARA SU INTENTO POR CONSIDERARLO UN 

ABUSO DEL PODER ECONOHICO, QUE EN VERDAD LO ES. SIN EMBARGO, 

POR UN COHPORTAHIENTO QUE CONTRADIGA LOS INTERESES DEL 

CLIENTE, A LA LARGA EL FABRICANTE PAGA UN ALTO PRECIO. 

EL ANALIS!S DE MERCADOTECNIA ES HAS COMPLEJO QUE UNA 

INVESTIGACION ORDINARIA DE MERCADO O DEL CLIENTE. ANTES QUE 

NADA, TRATA DE ABARCAR A LA EMPRESA EN CONJUNTO. EN SEGUNDO 

LUGAR, TRATA DE CONSIDERAR AL MERCADO Y AL CLIENTE EN SUS 

COMPRAS, SATISFACCIONES, VALORES, NORMAS ADQUISITIVAS Y 

RACIOCINIO. 
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LA ORGANIZACION DE LA fUNCION DE MERCADOTECNIA. 

LA ORGANIZACION DE LA FUNCION DE MERCADOTECNIA, AS! COHO LAS 

ACTIVIDADES QUE DESEHPE&A ESTA, NO PUEDEN SER ENTENDIDAS 

CORRECTAMENTE SIN ANTES CONOCER Y COMPRENDER LOS SIGUIENTES 

FACTORES : 

lER FACTOR : EL MEDIO AMBIENTE. 

UN BREVE ANALISIS DEL MEDIO AHDIENTE DEL MERCADO BASTA 

PARA DEMOSTRAR QUE LAS NECESIDADES DEL CONSUHIDOR SUFREN 

CAMBIOS CONTINUOS Y DINAMICOS. 

EJ. LOS SISTEMAS DE VALORES DE LA SOCIEDAD CONTEMPORANEA 

HAN SUFRIDO UN CAHDIO NOTABLE Ell TODAS PARTES DEL 

HUNDO. LOS PROBLEMAS DE TIPO SOCIAL, COMO LA 

CONTAMINACION AMBIENTAL, NO TOMADOS EN CUENTA 

ANTERIORMENTE, HAN ADQUIRIDO IMPORTANCIA CAPITAL. EL 

DESARROLLO TECNOLOGICO HA CREADO UN SIN NUMERO DE 

NUEVOS PRODUCTOS Y SERVICIOS, LOS CUALES FACILITAN 

AL INDIVIDUO, A LA INDUSTRIA Y A LA SOCIEDAD EN 

GENERAL, LA RESOLUCION DE SUS PRODLEHAS Ell FORMA HAS 

EFICIENTE Y NOVEDOSA. Y FINALMENTE, EL DESARROLLO 

SOCIAL HA MOTIVADO QUE LAS FAMILIAS POSEAN CADA DIA 

UN MAYOR PODER ADQUISITIVO. EN RESUMEN, EL MEDIO 

AMBIENTE DEL MERCADO ES ALTAMENTE DINAHICO Y PODEMOS 

ESTAR SEGUROS QUE CADA DIA LO SERA HAS. 
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2o. FACTOR. UNA CRECIENTE Y AGRESIVA COMPETENCIA. 

TANTO ENTRE HARCAS CONO ENTRE TIPOS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS, 

EJ. AL AUMENTAR EL INGRESO DISPONIBLE DE LAS FAMILIAS, 

LAS ORGANIZACIONES DE SERVICIOS COMPITEN HAS 

AGRESIVAMENTE CON LOS PROVEEDORES DE PRODUCTOS 

TANGIBLES PARA CAPTURAR EL EGRESO DEL CONSUMIDOR. 

3o, FACTOR. EL CRECIHIENTO EN NUMERO DE LOS PRODUCTOS Y 

SERVICIOS QUE UNA EMPRESA DEBE MANEJAR PARA 

ATRAER MAS CONSUMIDORES. 

ESTO SIGNIFICA QUE LAS EMPRESAS, PARA ADMINISTRAR 

EFIC!EtHEHENTE UN NUMERO CRECIENTE DE PRODUCTOS DIFERENTES Y 

SERVICIOS DEBE MODIFICAR TANTO SUS METODOS DE 

COMERCIALIZACION CONO DE ADNINISTRACION EN GENERAL. ADEMAS, 

ANTE PRODUCTOS Y SERVICIOS CON CICLOS DE VIDA CADA DIA HAS 

CORTOS, LAS EMPRESAS TIENEN QUE DESARROLLAR LA llADILIDAD DE 

DESARROLLAR, ANTES QUE NADIE, PRODUCTOS Y SERVICIOS 

ECONOHICAHENTE EXITOSOS, CONO RETIRAR RAPIDAHENTE DEL MERCADO 

AQUELLOS ECONONICANENTE DEBILES, 

~o. FACTOR, LA CRECIENTE INTERDEPENDENCIA Y COOPERAC!ON 

ENTRE LOS SECTORES PUBLICO Y PRIVADO. 
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ESTA INTERDEPENDENCIA ES NECESARIA EN LOS TIEMPOS MODERNOS 

PARA RESOLVER EFICIENTEMENTE UN SINNUMERO DE PROBLEMAS 

SOCIALES, ENTRE ELLOS, EL PROBLEMA DE LA VIVIENDA, LA 

EXPORTACION DE BIENES Y LOS PROBLEMAS DEL CAMPO. AS! PUES. 

PODEMOS OBSERVAR EMPRESAS GUBERNAMENTALES Y EMPRESAS PRIVADAS 

TRABAJANDO CONJUNTAMENTE INTEGRADAS PARA RESOLVER ESTE TIPO 

DE PROBLEMAS UTILIZANDO PARA ELLO SISTEMAS DE SOLUCION 

ALTAMENTE COMPLEJOS. 

So, FACTOR. LA ESPECIALIZACION TECNICA Y PROFESIONAL. 

AFECTAN A LA ORGANIZACJON DE LA FUNCION DE MCRCADOTECNIA Y LA 

ORGANJZACION DE LA EMPRESA EN GENERAL. DICllAS VARIABLES, 

TIENEN UNA INFLUENCIA DEFINITIVA SOBRE LA FORNA EN LA CUAL 

LOS INDIVIDUOS ACEPTAN O RECllAZAN LAS CONDICIONES BAJO LAS 

CUALES LLEVAN A CADO SUS ACTIVIDADES DENTRO DE LA EMPRESA. 

ESTA CLASE DE PERSONAS EXIGEN MAYORES RESPONSABILIDADES Y 

AUTONOllIA, AS! COMO UNA MAYOR MOVILIDAD TANTO DENTRO DE LA 

EMPRESA COMO INTER-EMPRESAS. LA COORDINACION Y SUPERVISION DE 

ESTE TIPO DE ESPECIALISTAS, EXIGE llABILIDADES ADIUNISTRATIVAS 

HAS EFICIENTES QUE EN EL PASADO. 

60. FACTOR. LA UTILIZACION DE HETODOS CIENTIFICOS DE 

ADMINISTRACION Y TOMA DE DECISIONES 

UTILIZANDO SISTEHAS DE COHPUTACION. 
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EL DEPARTAMENTO DE MERCADOTECNIA COMO PARTE DE LA 

ORGANIZACION TOTAL. 

EL DEPARTAMENTO DE MERCADOTECNIA NO ES HAS QUE UNA DE TANTAS 

UNIDADES ORGANIZACIONALES DENTRO DE LA EMPRESA. OBVIAMENTE 

TODAS ESAS UNIDADES DEBERAN SER COORDINADAS PARA LOGRAR UN 

SISTEMA TOTAL QUE TRABAJE BAJO NORMAS Y METAS PERFECTAMENTE 

DETERMINADAS PARA OUE, DE ESTA MANERA. SE LOGRE UN NIVEL DE 

EFICIENCIA SATISFACTORIO, TODAS LAS UNIDADES DE LA EMPRESA 

SON CLARAMENTE INTERDEPENDIENTES. SIN EMBARGO, EL GRADO EN EL 

CUAL UNA UNIDAD DEPENDE DE OTRAS, VARIA HUCHO. EL 

DEPARTAMENTO DE MERCADOTECNIA DEBERA TENER UNA POSJCION DE 

LIDERAZGO DENTRO DE LA EMPRESA. LO CUAL IMPLICA ENTRE OTRAS 

COSAS, EL SER UN AGENTE 

NECESARIAMENTE SIGNIFICA 

DE CAMBIO, ESTE PAPEL NO 

QUE SE LOGRARA UNA RELACION 

COMPLETAMENTE ARMONIOSA CON OTRAS UNIDADES ORGANIZACIONALES 

DENTRO DE LA EMPRESA. 

LAS FORMAS DE ORGANIZACION MAS COMUNES DENTRO DEL 

DEPARTAMENTO DE MERCADOTECNIA ENFATIZAN SU LIDERAZGO COMO 

DESARROLLADOR DE PLANES ESTRATEGICOS Y, UNA VEZ QUE DICHOS 

PLANES HAN SIDO APROBADOS, COMO COORDINADOR DE LAS 

ACTIVIDADES NECESARIAS PARA LLEVARLOS A CABO. ESTAS 

ACTIVIDADES SON LLEVADAS A CABO .POR PERSONAL TANTO DEL 

DEPARTAMENTO DE HERCADOTECNIA COMO FUERA DE EL. SIN EMBARGO, 

USUALMENTE ES DIFICIL, PARA EL PERSONAL QUE NO PERTENECE AL 
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DEPARTAMENTO DE MERCADOTECNIA ACEPTAR SU DEPENDENCIA EN UN 

PLAN QUE SE ORIGINA EN ESTE DEPARTAMENTO YA QUE SU CRITERIO Y 

EFICIENCIA ES DIFERENTE DE QUIENES llAN LLEVADO A CABO LA 

PLANEACJON. 

LA NECESIDAD DE LOGRAR UNA IIHEGRACION DE LA MERCADOTECNIA 

CON LA PRODUCCION ES OBVIA, Y SE DEBE PRINCIPALMENTE A QUE LA 

PRODUCCION, NORMALMENTE, DEPENDE DE LOS PLANES DE 

MERCADOTECNIA. LOS PLANES Y PROGRAMAS DE PRODUCCJON DEPENDEN 

DASICAHENTE DE LOS PRONOSTICOS QUE EL DEPARTAMENTO DE 

MERCADOTECNIA LLEVA A CABO. CUANDO SE TRATA DE UN PRODUCTO 

ALTAMENTE COMPLEJO POR SU UATURALEZA, SE REQUIERE DE UN 

NUMERO MAYOR DE INDIVIDUOS PARA ASEGURAR Y LLEVAH A CADO LA 

COORDINACJON NECESARIA PARA LOGRAR UNA HAYOR EFICIENCIA. SI 

HABLAMOS DE PRODUCTOS NUEVOS, ES OBVIO QUE LOS DEPARTAMENTOS 

DE MERCADOTECNIA E INVESTIGACION Y DESARROLLO DEBERAN 

TRABAJAR HUY UNIDOS PARA LOGRAR QUE ESTOS NUEVOS PRODUCTOS 

TENGAN GRAN ACEPTABILIDAD EN EL MERCADO. SI LOS PRODUCTOS 

EXISTENTES REQUIEREN DE MODIFICACIONES. EUTONCES LOS 

DEPARTAMENTOS DE MERCADOTECNIA E INGENIERIA DEBERAN TRABAJAR 

UNIDOS YA QUE LA NECESIDAD DE CAMBIO TIENE SU ORIGEN EU 

ESTUDIOS DE MERCADOS. 

LOS DIVERSOS TIPOS DE ESTRUCTURAS ORGANIZACIONALES EN 

MERCADOTECNIA PUEDEN REDUCIRSE A CUATRO 

PRINCIPALES 1 
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- FUNCIONAL, 

- GERENCIA DE PRODUCTO, 

- GERENCIA DE MERCADO. 

- GERENCIA GENERAL. 

DESGRACIADAMENTE, NO EXISTEN ESTADIST!CAS QUE REVELEN NI LA 

POPULARIDAD RELATIVA DE CADA UNA DE ELLAS, NI TAMPOCO SE 

CONOCE LA AMPLITUD EN LA CUAL LOS DEPARTAMENTOS DE 

MERCADOTECNIA, SIN IMPORTAR COMO ESTAN ESTRUCTURADOS, SE 

RELACIONAN CON LAS METAS GENERALES DE LA EMPRESA. 

TODAS LAS ORGANIZACIONES DE MERCADOTECNIA ESTAN ESTRUCTURADAS 

EN BASE A ALGUNA CONBINACION DE FUNCIONES : PRODUCTOS, TIPOS 

DE CONSUMIDOR Y GEOGRAFIA. LAS ORGANIZACIONES FUNCIONALES 

ENFATIZAN LA ESPECIALIZACION DC ACUERDO AL TIPO DE ACTIVIDAD 

DESARROLLADA. 

POR EJEMPLO : PUBLICIDAD, VENTAS E INVESTIGACION DE MERCADOS, 

ESTA ClJISE DE ORGANIZACIONES ESPECIALIZADAS PROVIENE DE LA 

SIMPLE ORGANIZACION, EN LA CUAL EL GERENTE DE MERCADOTECNIA 

DESARROLLA TODAS LAS ACTIVIDADES DE HERCADOTECNIA, INCLUYENDO 

ADHINISTRACION DE LA FUERZA DE VENTAS, Y ALGUNAS VECES, 

DESARROLLA IMPORTANTES ACTIVIDADES DE VENTAS, GENERALMENTE, 

LOS DEPARTAMENTOS DE HERCADOTECNIA TIENDEN A VOLVERSE 

ESPECIALIZADOS CONFORME EL TAMA&O DE LA EMPRESA AUMENTA 11ASTA 

QUE PUEDE FINANCIARLO, 
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LAS ORGANIZACIONES A Dl\SE DE GEf<ENCll\S DE PRODUCTO, DELEGAN 

LA RESPONSABILIDAD DE UN PRODUCTO O GRUPO DE PRODUCTOS A UN 

INDIVIDUO QUE ACTUA COMO GERENTE GENERAL Y COMO ESPECIALISTA. 

EL GERENTE DE PRODUCTO, TIENE A SU CARGO EL DESARROLLO DE 

PLANES DE MERCADOTECNIA PARA CADA PRODUCTO, Y UNA VEZ QUE 

DICllOS PLANES llAN SIDO APROBADOS, TIENE LA RESPONSADILIDAD DE 

IMPLANTARLOS, COMO ESPECIALISTA, ES EL EXPERTO DE LA COHPA&IA 

EN TODO TIPO DE ASUNTOS RELACIONADOS CON EL PRODUCTO, LAS 

ORGANIZACIONES A BASE DE GERENCIAS DE MERCADOS TIENEN SU 

ORIGEN EN UN CONCEPTO SIMILAR AL DEL GERENTE DE PRODUCTO. LA 

RESPONSABILIDAD DE LLEVAR A CABO LA EXPLOTACION DEL 

RENDIMIENTO POTENCIAL DE UN SEGMENTO DEL MERCADO ES ASIGNADA 

A ESPECIALISTAS. CUANDO LA EMPRESA POSEE UN AMPLIO MERCADO 

GEOGRAFICO, LA COMPA&IA TIENE LA NECESIDAD DE AGRUPAR DICllA 

DISPERSION GEOGRAFICA DE SUS CONSUMIDORES UTILIZANDO PARA 

ELLO ALGUN GRADO DE DESCENTRALIZACION. ESTA DESCENTRALJZAC!ON 

AFECTA, EN LA HAYORIA DE LOS CASOS, A LA FUERZA DE VENTAS. 

LA ORGANIZACJON A BASE DE GERENCIA GENERAL ES UNICANENTE UNA 

EXTENSION DE LA GERENCIA DE PRODUCTO O MERCADO LLEVADA A UN 

NIVEL DIVISIONAL. CADA DIVISJON POSEE SU PROPIA ORGANIZACION 

DE MERCADOTECNIA Y TAMBIEN SUS PROPIAS FACILIDADES DE 

MANUFACTURA, 

SIN IMPORTAR EL TIPO DE ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION DE 

MERCADOTECNIA, ",,, EL CONCEPTO QUE DEBEMOS RECORDAR ES QUE 

LA MERCADOTECNIA ES UNA TOTALIDAD; Y QUE LA RESPONSABILIDAD 
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POR LA MERCADOTECNIA ES INDIVISIBLE. NO PUEDE REPARTIRSE 

ENTRE UN NUMERO DETERMINADO DE EJECUTIVOS AL HENOS QUE EN 

ALGUN NIVEL DE LA ORGANIZACION, LAS DIVERSAS 

RESPONSABILIDADES ESPECIALIZADAS TALES COMO VENTAS, 

PUBLICIDAD. PROMOCIONES Y PLANEACION SEAN CONJUNTADAS EN UNA 

SOLA UNIDAD". 

165 



CAPITULO II l. 

CASO PRACTICO, " ELECTRICO, S.A. DE C.V. " 

EL DESARROLLO DEL CASO PRACTICO TIENE POR OBJETIVO MOSTRAR 

COMO POR HCDIO DE LA ORGANIZACION CONTADLE QUE SE EMPLEO, SE 

LOGRARA TENER LA INFORHACION EN FOHMA OPORTUNA. Y QUE 

MEDIANTE ESTA SE llAGAM LOS CAt1DlOS MECCSARJDS PARA LA 

EFICIENCIA EN LAS OPERACIONES. 

ESTA ORGANIZACION ESTA ELABORADA EN BASE A LA EXPERIENCIA EN 

EL MANEJO DE ESTE TIPO DE EMPRESAS, Y LAS CUENTAS SON. EN SU 

MAYORIA, LAS HAS COMUNMENTE USADAS. LA ESTRUCTURA DEL 

CATALOGO DE CUENTAS SE llIZO PENSANDO EN UNA COMPA&IA PEQUE&A, 

PERO EN LA CUAL NO SOBRE NI FALTE UNA SOLA ACTIVIDAD POR 

CUBRIR, 

ANTES DE CONOCER EL CATALOGO DE CUENTAS, SE llACE UN BREVE 

COMENTARIO SOBRE LA NUMERACION QUE SE EMPLEARA, AS! COMO SE 

DESCRIBE LOS CONCCPTOS DE LAS CUENTAS DE HESULTADOS CON EL 

FIN DE QUE AL USARSE SE UNIFIQUEN CRITERIOS Y LOS RESULTADOS 

SEA!l LOS HAS ACERCADOS A LA REALIDAD, 
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EL CONTROL DE LOS INVENTARIOS SERA MEDIANTE EL HETODO DE 

INVENTARIOS PERPETUOS, USANDO P.E.P.S., PARA H03TRAR 

NUEVAMENTE LA IMPORTANCIA DEL CORRECTO REGISTRO DE LOS 

MOVIMIENTOS. 

SE USARA EL HETODO DE POLIZAS 3. CONTROL DE CONTABILIDAD, 

PARA EFECTOS DE MOSTRAR COMO CON LA DIFERENC!ACION DE USO DE 

ESTAS <EGRESO, INGRESO Y DIARIO), SE FACILITA LA DUSQUEDA QUE 

EN DETERMINADO MOMEllTO SEA NECESARIA. EJ, UN DEPOSITO SERA 

REGISTRADO EN POLIZA DE INGRESO, UN CllEQUE EN UNA POLIZA DE 

EGRESO Y LAS DEHAS OPERACIONES EN POLIZA DE DIARIO. 

LA PAQUETERIA USADA SERA COI V.4.0 DE LA LINEA A3PEL. 

HASTA AQU!, LO REFERENTE A CONTABILIDAD, LO DE VENTAS SERA 

TAHDIEN ORGANIZACION Y CONTROL DE .LAS ACTIVIDADES, 

CONOCIHIENTO DEL MERCADO, PLANEACION Y A LA OBTENCION DE SUS 

HETAS: VENTAS. 
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lll~l-__ CONSilIUClON~ 

SE CONSTITUYC LA SOCICDAD PRESENTANDOSE ANTE NOTARIO PUBLICO 

TODOS LOS ACCIONISTAS, EL llARA [L ACTA COfjSTITUTIVA, LA QUE 

CONTENDRA. LA RAZON SOCIAL. EL DOMICILIO. EL OBJETO, LA 

DURACION. TODO LO RCLACIONADO A LAS ACCIONES, LO REFEJlCNTE AL 

CAPITAL SOCIAL. LAS ASAMBLEAS A LAS QUE ESTAN OBLIGADOS, LAS 

ACTAS QUE SE LEVANTARAN DE TALES ASAMBLEAS, LA 

ADMINISTRACION, COMISARIOS, LIOUIDACION DE LA EMPRESA, ETC. 

1II~2 ____ QBGAN1ZAC10N~ 

SE ANEXA EL ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA. VEASE EN ESTE LOS 

DEPARTAMENTOS Y PERSONAL CON EL QUE SE CONTARA, C PAG. 179 ) . 

DETALLE DE LAS ACTIVIDADES DE CADA UNO DE LOS PUESTOS 

DESIGNADOS EN ESTE ORGANIGRAMA : 
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DlRECClOtl_GEtlERAL_l. REALIZA EL MANDO Y GOBIERNO EFECTIVO 

DE LA EMPRESA. TOMA DECISIONES EN BASE 

A RESULTADOS, 

SECREIARlA_O~G~-.L MECANOGRAFIA Y ARCll!VO EN GENERAL, 

COORDINACION DE EVENTOS TALES COMO 

JUNTAS. ASAMBLEAS, ETC., RECEPCION DE 

LLAMADAS TELEFONICAS, AS! COMO 

COMUNICAR AL DIRECTOR A DONDE LE SEA 

REQUERIDO, 

GEREtULAD~O~-L 

GEREtllE_OE 

HERCADOIEC:tUA-1. 

PROYECCION DE LA EMPRESA EN CUANTO A 

ADH!N!STRAC!ON SE REFIERE, ELABORAC!ON 

DE PRESUPUESTOS FINANCIEROS, ETC. AS! 

COMO EL MANDO DE ESTA AREA. 

HECANOGRAFIA Y ARCIHVO EN GENERAL, 

COORDINAC!ON DE EVENTOS TALES COMO 

JUNTAS, ASAMBLEAS, ETC., RECEPC!ON DE 

LLAMADAS TELEFONICAS Y RESPONSABLE DE 

ELABORAR LAS COMUIHCACIONES, 

PROYECCION Y PLANEACION DE LAS 

ACTIVIDADES A REALIZAR EN M 

MERCADOTECNIA, PRESUPUESTOS, ETC .. AS! 

COMO EL MANDO DE ESTA AREA, 

169 



SECBEIABlA_a.H.l 

JEEAIUBA-DE_CBEDlIO 
LCOBBANZA_l 

AUXlLlAB_DE_CBEDlIO 

CONJUNTANDOSE CON LOS JEFES DE CADA 

AREA PARA ESTADLECER LAS POLITICAS QUE 

LOS RE GIRAN. 

MECANOGRAFIA Y ARCllJVO EN GENERAL 

RECEPCION LLANADAS TELEFONICAS, 

RESPONSABLE DE LAS COMUNICACIONES. 

COORDJNACIOJI DE LA CAPACITACION A LOS 

VENDEDORES Y JUNTAS DEL DEPARTAMENTO, 

CONTROL DE LAS COMISIONES DE LOS 

VENDEDORES, AUXILIAR DE LA JEFATURA DE 

VENTAS, PUDLICIDAD E INVESTIGACION DE 

MERCADOS, 

CONTROL Y SUPERV!SION DE TODO LO 

RELACIONADO A CODRANZAS Y FACTURACION. 

TRATO DIRECTO CON LOS CLIENTES PARA 

ACLARACIONES, ETC. 

ELADORA ANALISIS DE LAS CUENTAS POR 

COBRAR CCL!EIHESJ, REGISTRO CONTADLE 

DE LOS DIFERENTES MOVIMIENTOS QUE A 

ELLOS AFECTA Y CONTROL DE EXPEDIENTES. 
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COllBAllOBELl ENCARGADOS DE EFECTUAR LA REV IS ION Y 

LA CODRANZA DE NUESTRAS FACTURAS, ASI 

COMO LOS DEPOSITOS DANCARIOS Y DEHAS 

RELACIONADOS CON LA 11ENSAJER I A, 

SECBEIABIA_c~c~1 ELABORACION DE FACTURAS. NOTAS DE 

CREDJTO Y DE CARGO, ELABORACJON DE 

FICHAS DE DEPOSITO A BANCOS, 

HECANOGRAFJA Y ARCHIVO EN GENERAL. 

COMIADOB_GEMEBAL_l SUPERVISION Y CONTROL DEL TRABAJO 

CONTABLE Y FISCAL, ELABORACJON DE 

ESTADOS FINANCIEROS Y SU 

INTERPRETACION, SUPERVISION Y MANEJO 

DE INVENTARIOS. 

AUXILlAILiLl CONCILIACIONES CONTABLES, ANALISIS DE 

CUENTAS, REGISTRO DE MOVIMIENTOS 

CONTABLES TALES COHO DEPRECIACION, 

PROVISIONES, ETC., CALCULO DE 

IMPUESTOS Y PREPARACION DE LA 

LIQU!DACION I.11. S. S, , S. A_.R. E 

INFONAVIT. CONTROL DE ACTIVO FIJO, 

DEPURACIONES, CALCULO DE COMISIONES A 

LOS VENDEDORES. ENCARGADO DEL CONTROL 

DE LOS ALMACENES, LEVAtH AHIEIHO DE 

INVENTARIOS FINALES. 
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JEEAIUBA-DE 
eEBSQUAL_l 

ASISIEUIE-l 

ELADORACION DE CUENTAS POR PAGAR. 

ACLARAC ION CON PROVEEDORES, ANAL! SIS 

DE SALDOS PROVEEDORES, ELADORAC ION DE 

PAPELES DE TRABAJO, RELACIONADOS CON 

CUENTAS POR PAGAR. APLICACION Y 

REGISTRO DE MOVIMIENTOS CONTABLES, 

CAPTURA EN GENERAL, COSTEO DE ENTRADAS 

DE ALMACEN Y SU CONTROL, MANEJO DE 

EXPEDIENTES DE LOS PROVEEDORES, ASI 

COMO EL REGISTRO DE ESTOS PASIVOS, 

ENCARGADO DE SELECCJON, RECLUTAMIENTO 

Y CONTRATACJON DE PERSONAL, 

TRAMITACION DE LOS PCRMISOS Y 

LICENCIAS NECESARIAS PARA EL 

f'UNCIONAMirnTO DE LA EMPRESA, CONTROL 

DE ASISTENCIA Y PUNTUALIDAD DE LOS 

EMPLEADOS, ENCARGADO DE LA 

CAPACITACION AL PERSONAL. DE 

PUBLICIDAD PARA MOTIVACION E 

INCENTIVOS, 

HECANOGRAFIA Y ARCHIVO EN GENERAL 

REVISION DE TARJETAS DE ASISTENCIA Y 
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BEC.El'.C.llltH:m,_1 

HlllLAtJClA_l 

ASEll_l 

JEEAIUBlLDE 

VACIADO A TARJETAS DE CONTROL, 

DETERNHJACION MENSUAL DEL PROMEDIO DE 

ASISTENCIA, CONTROL DE CURSOS DE 

CAPACITACION (EXCEPTO PERSONAL DE 

VEIH AS l , ELABORAC 1 ON DE NON 1 NA Y 

SOBRES DE PAGO, ALTAS, BAJAS Y 

MODIFICACIONES INSS, SAR E JNFONAVIT. 

ENCARGADA DEL PAGO DE LA NOMINA. 

RECEPCION DE LLANADAS Y ENVIO A LAS 

DIFERENTES EXTENSIONES, AS! CONO 

RECEPCION DE PERSONAL VISITANTE, 

NECANOGRAFIA EN GENERAL, AUXILIAR DEL 

ASISTENTE DE PERSONAL, CONTROL DE 

PAPELER!A Y COPIADO, TOMA A REVJSJON 

FACTURAS DE PROVEEDORES. 

RESGUARDO DE LA EMPRESA. 

LIMPIEZA DE LAS OFICINAS EN GENERAL. 

ABASIEC.lHlEtJIOS_l ES EL QUE GESTIONA TODOS LOS ACTOS 

PARA ADQUIRIR BIENES, MATERIALES Y 

DENAS QUE LE SEAN REQUERIDOS POR EL 

PERSONAL. CONTROLA LAS REQUISICIONES 

DE COMPRA Y SUPERVISA LAS 
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llLHllCftllSI8!Ll 

NCGOCIACIONES CON LOS PROVEEDOR[S. 

ESTA EN RELACION DIRECTA CON LOS 

ALMACENISTAS PARA NEDIANTC LA 

INFORNACION QUE ESTOS LE PROPORCIONEN 

ELADOREN LA PROGRANACION DE COMPRA DE 

MATERIAL PARA STOCK. 

NECANOGRAFIA Y ARCHIVO CN GENERAL 

RCCEPCION DE PROVEEDORES Y LLANADAS 

TELEFONICAS. AUXILIAR EN DEllAS ACTOS 

CORRESPONDIENTES A ESTE DEPTO. 

REALIZA llEDIANTE LLANADAS TCLEFOtHCAS 

LAS COTIZACIONES NECESARIAS PARA 

SELECCIONAR EL PROVEEDOR CON LAS 

MEJORES CONDICIONES Y PRECIOS PARA LA 

C011PA&IA, FINCA LAS ORDENES DE COMPRA 

Y DA SEGUil1IENTO l~STA QUE ESTOS 

ARTICULOS ESTAN EN ALl1ACEN, R[C!DE A 

LOS PROVEEDORES QUE SE PRESENTAN 

íI SI CAllENT[ .~ Of'R[C[R SUS PfWDUCTOS 

PARA POSIDLES NEGOCIACIONES TAHDIEN. 

SON LOS ENCARGADOS OC NANTCNER EL 

STOCK DE LOS ARTICULOS QUE S[RAN 

VENDIDOS PARA EFECTOS DE NO QUEDARNOS 

SIN·EXISTENCIAS. ELABORAN LAS ENTRADAS 
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JEEAIUBA_DE 

~UllLll:lDAD_l 

JEEAIUBILDE 

'lEt:IIll:Ll 

AL ALMACEN DESPUES DE HABER RECIBIDO 

DEL PROVEEDOR, LOS ARTICULOS 

REVISANDOLOS PARA ASEGURARSE DE QUE 

LLEGUEN EN DUEN ESTADO Y QUE SEA LO 

QUE SE REQU IR 10, HACEN ENTREGA DE 

ESTAS A CONTABILIDAD PARA SU TRAMITE, 

ltACEN EL LEVANTAMIENTO DEL INVENTARIO 

FISICO MENSUAL, 

ELABORA LOS CATALOGOS DE TRABAJO DE 

LOS VENDEDORES, ES EL ENCARGADO DE 

ltACER LA PUBLICIDAD MEDIANTE 

IMPRESIONES, SUSCRIPCIONES Y 

BOLETINAJE. 

ES EL RESPONSABLE DE LA SUPERVISION DE 

LAS NEGOCIACIONES llECllAS POR LOS 

VENDEDORES, ES ESTE QUIEN ESTABLECE 

LIMITES DE MINIMOS EN CUANTO A 

DESCUENTOS SE REFIERE, ES.TABLECE LAS 

POLITICAS, SU AREA SE DIVIDE EN DOS 

PARTES METROPOLITANAS Y FORANEAS, 

SUPERVISA Y AUXILIA A LOS VENDEDORES 

EN CUESTIONES TECNICAS, HACE LA 

PLANEACION DE LAS VENTAS Y ltACE 
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llEMDEDQBE!Ll 

Cl!QEEBES 

BEeABilDQBELl 

JEEAIUBA_DE 

ll:lllESilllAClllt:I 

DE-11EBCADllLl 

VISITAS PERSONALES A LOS CLIENTES PARA 

EFECTOS DE DARLES SERVICIO, DA 

CAPACITACION A SUS VENDEDORES .. 

SON LOS QUE llACEN LA LABOR DE VEMTAS 

MEDIANTE DEMOSTRACIONES Y 

ASESORAMIENTOS TECNICOS A LOS 

CLIENTES, llACEN EL LEVANTAl11EtJTO DE 

CUESTIONARIOS Y ENCUESTAS CON OBJETO 

DE CONOCER LAS NECESIDADES DE LOS 

CLIENTES, 

ENCARGADOS DE LA ENTREGA DE LOS 

PRODUCTOS REOUISITADOS POR LOS 

CLIENTES, 

ESTE RECIBE TODA LA INFORMACION QUE DE 

LAS ENCUESTAS Y CUESTIONARIOS 

REALIZADOS POR LOS VENDEDORES LLEGAN, 

PARTIENDO DE ESTAS, HACE TRABAJO DE 

MERCADO, TAL COMO EL DE DUSCAR llACIA 

DONDE SE ESTA ORIENTANDO, Y PLANEA 

PARA MODIFICAR O CAMBIAR LOS PUNTOS 

NEGATIVOS O MALOS. DA TRATO DIRECTO A 
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CLIENTES TAMBIEN PARA ASESORAMIENTO DE 

PRODUCTOS, CONO EXllIDIRLOS, CONO 

DISTRIBUIRLOS, ETC. 

AUXILIA EN TODO LO RELACIONADO A SU 

DEPARTAMENTO, ES LA ENCARGADA DE LAS 

COMUNICACIONES, NECANOGRAFIA Y ARCllIVO 

EN GENERAL. 
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ESTABLECIMIENTO DE NUMERACION PARA EL CATALOGO DE CUENTAS 

1000 CUENTAS DE ACTIVO, 

2000 CUENTAS DE PASIVO. 

3000 CUENTAS DE CAPITAL. 

4000 CUENTAS DE VENTAS, DEV Y RED, ETC. 

5000 CUENTAS DE COMPRAS. 

6000 CUENTAS DE GASTOS DE OPERACION, 

7000 CUENTAS DE OTROS GASTOS Y PRODUCTOS 

•• ANEXO. CATALOGO DE CUENTAS, 
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ELECTillCO, S.A. DE C.V. 

FAb 93 

Cat 1 ngo rtH r.ttAnt.flR 

Num. cuent-.H Ti ¡10 Dasr.ripnion 

1000-000-00-00 A Cll.JA 
1000-001-00-00 D FONDO FIJO CONTl\BI!,IDAD 
1000-002-00-00 D FONDO FIJO Alll\STECIMIENTOS 

1001-000-00-00 A RANCOS 
1001-001-00-00 O AANCOMER, S.A. 
1001-002-00-00 D DANllMEX, S.A. 
1001-003-00-00 D Rl\NCA CONFIA, S.A. 

1002-000-oo-oo A 
1002-001-00-00 A 
1002-001-01-00 D 
1002-001-02-00 D 
1002-001-03-00 D 
1002-001-04-00 D 
1002-001-os-oo D 
1002-001-07-00 D 
1002-001-00-00 n 
1002-001-09-oo n 
1002-001-11-00 n 
1002-001-12-00 n 
1002-001-14-00 D 
1002-001-19-00 n 
1002-002-00-00 A 
1002-002-os-oo D 
1002-00~.-06-00 D 
1002-002-10-00 D 
1002-002-12-00 D 
1002-002-13-00 D 
1002-002-1s-oo D 
1002-002-16-00 n 
1002-002-17-00 D 
1002-002-!fl-OO D 
1002-002-20-00 n 

Cl.IENTES 
METROPOI,ITl\NOS 

El,ECTR TCA Z, SI\ DE CV 
GERMAN ZUAZ ROBLES 
J,A CASA DE !,A l.UZ, SA DF. CV 
J;[,fX!TllTCA MODERNA, SI\ DI~ CV 
IRMA CAJ,l,ADO MARTTNF.7. 
PllTJ.LIPH, fiA DF. CV 
ENEIWOMJlX, SA 
Rl,F:CTRTCA MOJ!l"TN, SA 
F.l,F:CTRTCA Al,l.F.N, SA Dll CV 
7.0f,TEC, SA JlE C!V 
F.VfülF.AOY, SA 
znrt.A PF:RF.'7. MUf..01. 

FORANF.OS 
Tl!MA CA!.J,ADO MARTTNF.7. 
RODRIGO PALI,ARF.S JTMENE7. 
MUZ Y MlJ7., fiA DE CV 
El, DA,JTO, SA DE CV 
RO!JARIO CA&AS I. 
El. NORTE&O, SA 
CASA THEVI&O, SA 
QUERETARO y su ¡,uz' SA DE cv 
CIMA, SA 
LA 1.uz DE CEJ,AYA, SA 

1003-000-00-00 A n1mn01ms DIVERSOS 
1003-001-00-00 A FllNCTONARTOS Y EMP!.EADOS 
1003-002-00-00 A n R (J n o R E s 
1003-002-01-00 D lltlGO MORENO ISLAS 
1003-002-02-00 n RAll!, GARCIA ACOS'rA 

1005-000-00-00 A IVA ACREEDITAAl.E 
1oos-001-oo-oo D JVA ACRF.EDI'rAm.r-: 

lOOfi-000-00-00 A AJ.MACEN 
1005-00t -00-00 O AJ.M/\CEN IJI•! 111\TF.RTAI. 
l 006-00?.-00-00 n A.T.HA.r.EN GF.NF.RA.J, 

1007-000·-oo~ 00 A NRílC:MICTAn F.ll 1'R,"\Nr:rro 

1 non -rinn-nn no A J\("r'1 NI l .... T1' 1: 178-1 
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ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

Feb 93 

Crtt l ogo cltt Ctlf!ni:nH 

Num. Cm·mt.A ·r1 pn OA!H~ri pr: 1011 

1000-001-nn··oo n 
1 ooa-nnz·-00--00 n 
1 onA-001-··nn- no n 

llOMTNfHIRZ 111\UNANDF.Z .1nr:r. mm1\nTT1\N 
cnuz MORENO .TOSF. MANllF.T. llE J,A 
ARl\rlTJA nnMHICHJF:7. n T'l'l\ (iPJ·:. 

1100-000-00-00 A AC!TTVO FT.10 
11 on-001-00-00 n MOnTT. JAUTO y F.Q t>R or-·rr.1 flf; 

l 100·-00?.··00··00 n F.QtJTPO nr: 'l'TIAN:1POR'l'J•: 

11 Ol-000··00·-00 A OF:l!:PílF.CIAC!TON l\CllMllJ,AllA 
1101-001-00-00 D DEP' 11 110B Y EQ DF. OFICINA 
l 101-00?.-00-00 D OF.P'N F.QUlPO DF. TIH\Nl1POHTf;: 

1:7.00-000-00-00 A ACTIVOS DTF'ERTDOS 
1?.00-00l-00-00 D TNG'rAJ.ACJON OFTCJNA:l. 
1200-002-00-00 D SEGUROS PAG1\DOS POR ANTIClPADO 
1200-003-00·-00 O ORPOSTTO!i F.N GARANTTA 

1201-000-00-00 A AMORTIZACION 
1201-001-00··00 D AHORTIZACION INSTAl,ACTONF.S 
1201-002-00-00 D SEGUROS PAGADOS POR ANTICTPADO. 

:woo-000-00-00 A Pnovmmonr:a 

2001-000--00-00 A Ar.REF.DORES DTVERSOS 

200?.-000··00-00 A lf1PIIF.fi'r0:1 Pílll l1Ari1\H 
2002-001-nn·-on n T, S. P. T. 
?.002-CJO?.-OO-OO ll T. M. r:. :-:. 
?.002-oo~-00--00 n S.A.R. 
2002-004-00-00 n lNl'OllAVTT 
2002-oos-00-00 n 1% FF.DERAI. 
200?.-006-00-00 n 2% F.STllTAl, 
?.002-007-00-00 ll RRTF.NCIOll T. n, Jl. 

200~-000-00-00 A sum.nos POR PAGAR 

2004-000-00-00 A DOCU11Ell1'0S POI! PAGAll 

2oos-ooo-oo-oo A IVA 'rRASJ,l\DADO 
2oos-001-oo-oo D IVA TRASl.ADADO 

2100-000-no·-oo A PRRSTAHOD A 1.11.noo PI.AZO 

3000-000-00-00 A CAPITAL 
3000-001-00-00 n C'APITAI, SOCIAi, FI.JO 
3000-002-00-00 n CAPITAJ, fiOCTAT. VARTAIH.E 

!ll00·-000-00-00 A nmmr.TAt>OS 
3100-001-00-00 n RF.StJ?,TAno DF. R.JF.Rr.Tr.TOS ANTERTORI.:S 
3100-00?.-on-nn n RF.fiffl.TAOO nrn. F:.lF:P.r.TCTO 

, ... 
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ELECTRICD, S.A. DE C.V. 

Feb 93 

Cat lago de C\tantas 

Num. Cuent.a Tipo Descripcion 

4000-001-00-00 D VENTAS METROPOl, ITANAS 
4000-002-00-00 D VENTAS FORANEAS 

5000-000-00-·00 A COSTO DE VENTAS 
sooo-001-00-00 D COSTO DE VENTAS 

6000-000-00--00 A 
6000-001-00-00 A 
6000-001-01-00 n 
6000-001-02-00 D 
6000-001-03-00 D 
6000··001-04-00 D 
6000-001-os-oo n 
6000-00 i-06--00 n 
6000-001-07-00 D 
6000-001-0R-00 D 
6000-001-09-00 D 
6000-001-10-00 D 
6000-001-11-00 D 
6000-001-12-00 D 
6000-001-13-00 D 
6000-001-14-00 D 
6000-001-15-00 D 
6000-001-16-00 D 
6000-001-17-00 D 
6000-001-18-00 D 
6000-001-19-00 D 
6000-001-20-00 D 
6000-001-21-00 D 
6000-001-22-00 D 
6000-001-23-00 D 
6000-001-~.4-00 D 
6000-001-2~-oo n 
6000-001-2ñ-OO D 
6000-001-27-00 D 
6000-001-28-00 D 
6000-001-z9-oo n 
6000-001-30-00 D 
6000-001-31-00 D 
6000-001-32-00 A 
6000-001-32-0l D 
6000-001-32-02 D 
6000-001-33-00 D 
6000-001-34-00 D 
6000-001-35-00 D 
6000-002-on-oo A 
6000-002-01 ·-00 D 
6000-002-02-00 n 
6000-002·-03-00 o 
6000-002-04-00 D 
6000-002-05-00 D 

GASTOS DE OPF.RAC!ON 
GASTOS DE VllHTA 

mmt.nos 
COMPl-~NflAC T orn;;r: 
ArHIINAT.TIO 
VACACTONES 
PRTMA VAr!ACTONAJ. 
GRATJFJCACJON F.XTRAORDlNARlA 
2% ESTATAJ, 
5% INFONAVJT 
2% FONDO DE RF.TIRO 
CHOTAS !.M.S.S. 
1% FEDERAL 
PRF.VJSION SOCIA], 
CUOTAS Y SUSCRIPCIONES 
COMISIONES 
VIATICOS 
COMBUSTIBLES Y J.UBRICANTES 
MANTTO. EQ. DE TRANSPORTE 
MANTTO. EQ. OFICINAS Y EQ DE OFICINAS 
r.uz y FUERZA 
TEl.EFONOS,CORREROS. Y MllNSA.lF.RIA F.N GRAL 
ARTICULOS DE ASF.O Y J.IMPIEZA 
DEPRF.CIACTON MOR Y F.Q DE Ol'llA 
DllPR~~CTACTON EQtlTPO DE TllMWPOTITll 
sF.<rnnns 
CAPACTTACTON 
PtlBl.TCTDAD 
MERCADO 
ATF.NCTON A CT.JENTES 
n1vRrwos 
PAPRJ..ERTA Y AJlTS DF. ESCRTTOHIO 
ARRF.NDAMTENTO nR HTRNF.S Mtlt-:BT.F.S 
ARRENDAMIENTO DE BIENES JNMtlF.RJ,ES 

OFICINAS 
DIVERSOS 

OTROS tl1PUESTOS Y OF.RF.r.HCIH 
RECJ,1JTAHTENTO Y SF.T.ECC. DF. PERS. 
AMORTIZllCION. 

GASTOS nE ADMTNJ.STRACTON 
su Et.nos 
COMPENSACIONES 
AGtlJNALDO 
VACACTONF.S 
PRTMll VACACTOllAI, 
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ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

Ji'Rh q'.l 

N\1m. C\1nnta ·ripo Ofrnr:r 1 pr. ion 

6000-002-06-00 D 
6000-002-07-00 D 
6000-002-on-no o 
6000-002-09-00 D 
6000-oni-10-no n 
6000-002-11 ·-00 D 
6000-002-12-00 D 
6000-002-13-00 D 
6000-002-14-00 n 
6000-002-15-00 D 
6000-002-16-00 D 
6000-002-17-00 n 
6000-002-IA-OO D 
6000-002-19-00 n 
6000-002-20-nn n 
6000-on~-21-00 n 
6000-002-2?.-oo n 
6000-002-23-00 n 
6000-002-24-no n 
6000-002-25-00 n 
sooo-oo?.-26-00 n 
6000-002-27-oo n 
t;000-00?.-?.A-·OO n 
6000-002-29-00 n 
6000-002-ao-oo n 
6000-003-00-00 A 
6000-003-01-00 n 
6000-003-02-00 n 
6000-003-oa-oo n 

7000-000-00-00 A 
7000-001-00-00 A 
7000-001-01-00 D 
7000-001-02-00 n 
7000-002-00-00 A 
7000-002-01-00 n 

"7100-000-00-00 A 
7100-001-00-00 A 

!7100-001-01-00 n 
'.7100-0Cll-02-00 D 
;7100-001-oa-oo n 
!7100-001-04-00 n 

GRA1'fli'Jr.Ar.TON F.XTRAORDTNA.RTA 
2% ESTATAL 
5% INFONAVIT 
2% FONDO DE RETIRO 
C:lJOTAS T.M.s.s. 
1% FEDERAL 
PRE:VTSTON fJOCT Al. 
JIONOllATitOS 
ARRF.NDAHlF.NTO JlTF.NF.R TNMlllWLRn 
C1ASTOS NOTARlAT,F.S 
ARTICtll,OS DF: ASP.O Y 1.fMT'TT-:?.11 
MANTTO. RQ. 11F: TRANBPOP.TF: 
MllNTTO. Ol'Tr.Tl'IAS y F.Q DP. oPrr.TNA 
PASA.ms 
COMRUSTTIH.P.H \' J.Tlllll fC/\N'rl>::o 
J.IJi Y FtlF.H7.A 
TF:r,r•:FOflOfi y COUllJi:nn 
PAPF.J.TmTA y llllTS JlF: oFrr.rnA 
OTHOG TMPURr.Tos y Ol·:nr·:r.110;. 
CUOTAS y susr.nTPCTONRS 
CAPACT'rACTON 
RF.CJ,UTAMIENTO DF. f'ERSOtll\T. 
DRP'N MOB Y RQ DE OFICINA 
DEP'N EQ DR TRANSPORTE 
AMORTIZACTON. 

GASTOS 110 DED!ICTBJ,ES 
Mili.TAS 
RRCARGOS 
DIVERSOS 

PRODUCTOS FINANCIEROS 
PRODUCTOR l'TNANCTF.ROS 

INTERESES GANADOS 
DTVERSOS 

OTRO:> PROOfJí!TOfi 
nrvrrnsos 

n.zq.;TOS FTNANCT ER08 
G1\STOS FTlJANC l P.UO:l 
~OMJSJONF.fi RAUCARTAft 
TNTERESF.S POR PJmSTAtton 
RRCARGOfi FTSr.:u.m::: mmur.lnT.F.S 
11r.TUAJ,T7.Ar.TON 
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INSTRUCTIVO PARA EL HANEJO DEL CATALOGO DE CUENTAS. 

DEBIDO A LO OBVIO DE LOS CONCEPTOS EN LAS CUENTAS DE BALANCE 

NO SE INDICARA LO QUE EN CADA UNA DE LAS CUENTAS SE 

REGISTRARA, TAN SOLO EN LAS CUENTAS DE RESULTADOS, 

ESPEC!FlCAMENTE LOS GASTOS. 

6000-001 

6000-001-01 

6000-001-02 

6000-001-03 

GASTOS DE VENTA. 

S.UJ:LDQS.~ 

EL PAGO HECllO POR EL DESEHPE&O DE 

LABORES DE CADA UNO DE LOS EMPLEADOS. 

CQHe.EMSAClQMES.~ 

RETRIBUCIONES ADICIONALES AL SUELDO 

TALES COMO TIEl1PO EXTRA, PREMIO DE 

PUNTUALIDAD Y ASISTENCIA, ETC; 

AGUIMALDO~ 

LA RETR!BUCION ANUAL A CADA UNO DE LOS 

EMPLEADOS SEGUN EL PCR!OOO UE TRABAJO. 
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6000-001-01¡ 

6000-001-05 

6000-001-06 

6000-001-07. 

08,09.10 y 11 

6000-01-12 

.l'l\CAClOMESL 
PAGO EN FORMA ANUAL A CADA UNO DE LOS 

EMPLEADOS SEGUN EL PERIODO DE TRABAJO. 

eRltlll-~ACAClQ~ALL 

PAGO EN FORMA ANUAL A CADA UNO DE LOS 

EMPLEADOS SEGUN EL PERIODO DE TRABAJO. 

GRllllElCAClQ~_EXIRAORlllMABll\L 

ESTA CUENTA SE USA PARA LAS 

COMPENSACIONES ADICIONALES QUE QUIERAN 

HACERSE AL MOMENTO DE LIQUIDAR AL 

PERSONAL. 

21L21L2Z_SARL_lMSSL_lZL 
SON LAS CUENTAS OUE SE CARGARAN CON LAS 

PROVISIONES MENSUALES DE LOS IMPUESTOS 

SOBRE NOMINAS. 

eBE.l'lSlQM_SQClALL 
SE CARGARA POR CADA UNO DE LOS CONCEPTOS 

TALES COMO : COllEDOR, FONDO DE AHORRO, 

VALES DESPENSA, ETC. 
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6000-001-13 

6000-001-14 

6000-001-15 

6000-001-16 

6000-001-17 

6000-001-18 

cuo18s_Y_suscn1ec1oucsi 
EN ESTA SE CARGARAN LAS EROGACIONES 

llECllAS POR CONCEPTO DE SUSCRIPCIONES A 

REVISTAS Y PERIODICOS PARA SE LEIDOS POR 

EL PERSONAL DE LA COHPA&IA. 

CQHlSlQtJES~ 

SE CARGARA POR CL CONCEPTO DEL 

PORCENTAJE SOBRE VENTAS llCCllAS. 

Yl8IlCOS~ 

SC REFIERE A llOSPEDAJC, ALil1E!HACION, 

PASAJES, ETC,, OUE RCAL!ZCN lANTO LOS 

VENDEDORES COMO LOS CllOfCRCS RCPART !DO­

RES, 

CQHBUSilBLES_Y_LUBBIC8tJIESi 
GASOLINA, ACEITE. ETC. 

H8MIIQi_DE_EQUleO_DE_IB8MSeOBIE~ 

REPARACIONES. TALACl~S. RCíACCION[S, ETC 

H8MIIQi_DE_QEIClU8S. 
PINTURA. TAPIZ, REPARACIONES EN GENERAL 

Y MANTENIMIENTO Y COMPOSTURA A EL EQUIPO 

DE OFICINA. MAQUINAS, SUHADORAS, SILLAS, 

ETC. EXCEPTO LOS GASTOS llECllOS PARA LA 
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6000-001-19 

6000-001-20 

6000-001-21 

6000-001-22 

6000-001-24 

INSTALACION Y ACONDICIONAMIENTO DE LA 

OFICINA PARA PODER TRABAJAR. 

LUZ-LEUEBZA~ 

EL GASTO POR EL SERVICIO. C501l. 

IELEEOliOSL_COBBEOS_Y_HEliSAJEBlA_Eli __ _ 
llEMEBAL~ 

PAGO DEL SERVICIO <501), EXCEPTO 

MENSAJERIA QUE ES UN GASTO EXCLUSIVO 

DE VENTAS Y SE CARGA POR LA MERCANCill 

QUE SE MANDA POR LAS DIVERSAS COMPA&IA 

DE ESTE SERVICIO, DHL. ESTAFETA, ETC. 

ABilCULOS_DE-ASEQ_Y_LlM~lEZA. 

SE CARGA POR LAS COl1PRAS. DE ESTOS 

ARTICULOS PARA LA LIMPIEZA DE LAS 

OFICINAS. 

DE~~li-HOll_Y_EQ_OE_OEliA_LEQ_DE-IBAliS~. 

SE CARGA POR LA DEPRECIACION. 

SE!lUBOS. 
SE CARGA LA PARTE AMORTIZABLE. 

CORRESPONDIENTE AL MES. 
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6000-001-25 

6000-001-26 

6000-001-27 

6000-001-28 

6000-001-29 

6000-001-30 

C81:!8ClI8ClQM~ 

CURSOS, ADIESTRAMIENTO. YA SEA DENTRO 

DE LA COMPA&IA O FUERA DE ELLA, CAYENDO 

TODOS LOS GASTOS QUE POR CONCEPTO DE 

RENTA. MESAS. SILLAS. PROYECTOR. CTC, 

SEAN NECESARIOS. UNICAHENTE EN ESTE 

CASO. 

EllDLICID8D~ 

TODOS LOS REFERENTES A ESTE DEPTO. 

llERC8DQ_. 
TODOS LOS REFERENTES A ESTE DEPTO, 

8IEMCIQM_8_CLIEMIES~ 

TODOS LOS REFERENTES A ESTE DEPTO. 

Dl'lERSDS~ 

TODOS LOS CONCEPTOS QUE NO llAYAN CAIDO 

EN ALGUNA DE LAS CUC~IT AS AIHCR !ORES, 

-e8eELEIU8_L8RIS~-DLESCBlIQlllQ,, 
LO REFERENTE A PAPELERIA, LAS SUMADORAS 

Y DEHAS ARTICULOS QUE TENGAN UN COSTO 

POR DEBAJO DE N$1,500,00, SE CONSIDERAN 

COMO GASTOS Y LAS QUE ESTEN ARRIDA DE 

ESTE COSTO. SERAN ACTIVO FIJO, 
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6000-001-31 

6000-001-32 

6000-001-33 

ABBEMDAHlEMIQ_llE_BlEMES_HUEBLES~ 

RENTA DE AUTOS Y DEMAS PARA DESEHPE&AR 

LA LABOR DE VENTAS. 

ABBEMDAHlEMIQ_DE_BlEMES_lMHUEllLES~ 

OFICINAS. 

LAS QUE SE UTILIZAN PARA LABORAR C501l 

DIVERSOS, 

RENTA PARA EVENTOS PARA CLIENTES, 

DEMOSTRACION DE NVOS PRODUCTOS, 

ENTREGA DE PUBLICIDAD, ETC. 

OIBQS_IHeUESIOS_Y_DEBECliOS~ 

SE REFIERE A TENENCIAS, VERIFICACIONES, 

ETC,, Y LO RELATIVO AL PREDIO C501l. 

EN LO QUE A ADMINISTRACION SE REFIERE, LOS CONCEPTOS Y SU 

DETALLE SON SOBRE LAS MISMAS BASES, EXCEPTO LAS SIGUIENTES: 

185 



6000-002-13 

6000-002-15 

6000-002-19 

6000-002-27 

6000-003 

U!JNQ!llllll!JS ... 
TODOS LOS RELATIVOS A ASESORIA, CONTROL 

EXTERNO Y AUDITORIAS. 

GASIQS_NQIA!llALES ... 
LOS RELATIVOS A CAHBIOS Y MODIFICACIONES 

EN ACTAS DE ASAMBLEA, VENTA Y COMPRA DE 

ACCIONES Y TODOS LOS OUE SE EROGUEN POR 

ESTE CONCEPTO. 

eASAJES ... 
LOS QUE SE HAGA!~ POR COMCEPTO DE TRAS­

LADOS A LO L.AHGO DEL DISTHITO FCDEHAL 

Y El. ESTADO DE HEXICO. 

RECLUIAHIENIQ_DE_eEllSQMAL ... 
LOS QUE SE EROGUEN TALES COMO PUDL!CA­

CIONES EN PERIODICO, PAGO DE AGENCIAS, 

Y COMPRA DE BOLETINES RELATIVOS A LA 

SELECCION DEL PERSONAL QUE SEAN 

NECESARIOS, 

GASIQS_NQ_DEDUClllLES~ 

SERAN TODOS LOS QUE SE HAGAN Y POR 

CUALQUIER CAUSA NO REUNAN LOS REQUISI­

TOS FISCALES, AS! COMO LOS RECARGOS, 
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MULTAS Y ACTUALIZACIONES OUE NO SEAN 

DEDUC IDLES. 

SIGUIENDO LA ESTRUCTURA DEL ORGANIGRAMA LA ORGANIZACION 

ADMINISTRATIVA Y DE MERCADOTECNIA ESTA COMPLETA. 

NUESTROS INVENTARIOS SE CONTROLARAN BAJO EL METODO DE 

INVENTARIOS PERPETUOS, USANDO P.E.P.S. 

SE TRABAJARA CON EL METODO DE POLIZAS 3, PARA EL CONTROL DE 

LA CONTABILIDAD, 

LA PAOUETERIA SERA COI PARA CONTABILIDAD,· EL INVENTARIO AUN 

SE LLEVARA EN FORMA MANUAL CKARDEXl COTEJANDO CON LO QUE EN 

LIBROS SE REPORTE. 

OBSERVESE QUE HASTA AQUI SE HA LLEVADO YA A CABO LA 

PLANEACION DEL TRABAJO CONTABLE, RECORDEMOS LOS PUNTOS QUE LA 

CONSTITUYEN SOLAMENTE COMO REFERENCIA 

DIVISION DE SECCIONES, 

OPERACIONES DE CADA SECCION. 

DETERMINACION DE DOCUMENTOS Y JUSTIFICANTES CONTADLES. 
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FIJACION DE LOS REGISTROS, LIDROS AUXILIARES Y DEMAS 

INSTRUMENTOS CONTABLES. 

ESTABLECIMIENTO DEL PLAN DE CUENTAS. 

FORMA DE DETERMINACION DE RESULTADOS Y PRESENTACION 

DC ESTADOS FINANCIEROS. 
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PASOS PARA LA PLANEACION DE LAS VENTAS: 

l. CONOCIMIENTO DEL MERCADO Y DE LA CARTERA DE PROSPECTOS. 

2. ORGANIZACION DEL TRABAJO, PLANEACION DE ITINERARIOS Y 

PREPARACION DE TRABAJO DEL DIA. 

3, EJECUCION. 

4. CONTROL, 

l. ENTRA EN ESTE PUNTO EL TRABAJO DEL DEPARTAMENTO DE 

INVESTIGACION DE MERCADO, YA QUE COMO YA SE HADIA 

EXPLICADO ANTERIORMENTE, LA INVESTIGACION COMIENZA CON 

UN ANALISIS CUALITATIVO Y CUANTITATIVO, PARA TERMINAR 

CON UN ANALISIS CONJUNTO, 

SE CONSIDERA QUE SE ESTA SOBRE UN MERCADO NACIONAL, O 

SEA QUE SE ABARCARA TODA LA REPUBLICA MEXICANA, Y ADEMAS 

QUE ESTE ES UN MERCADO DE LIBRE COMPETENCIA, DE MANERA 

QUE AS! QUEDARIA TAL ANALISIS, 
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8~8LlSlS_CU8L!I8IlYO~ 

l. IDENTIFICACION DEL SUJETO. 

PARA ESTE ANALISIS FUERON NECESARIAS ESTAS 

PREGUNTAS: 

Al QUIEN COHPRA? 

EL CONTRATISTA ENCARGADO DE TODA LA 

INSTALACION ELECTRICA EN UNA ODRA. 

LA CIA. O PERSONA ENCARGADA DEL DESARROLLO 

DE UN NUEVO PROYECTO EN ALGUNA ZONA DE LA 

EMPRESA QUE LO CONTRATO. 

EL DISTRIBUIDOR EN PEQUE&O. 

B) DONDE CONPRA? 

EN LOS ESTADLECIHIENTOS QUE LE APOYEN HAS 

RAPIDAMENTE EN CUANTO A TIEMPO DE ENTREGA 

SE REFIERE, SIN PERDER DE VISTA CALIDAD, 

CONDICIONES DE PAGO Y PRECIO. 

C) CONO SE COHPRA? 

A CREDITO, O DE CONTADO CON UN DUEN 

DESCUENTO. 

Dl A QUIEN SE CONPRA? 
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SE COMPRA A QUIEN TIENE LO NECESARIO EN 

EXISTENCIA. 

SE COMPRA A QUIEN DA EL MEJOR SERVICIO EN 

LO QUE A ASESORIA SE REFIERE. 

SE COMPRA A QUIEN EMPUJA LA CADENA PARA 

AVANZAR. 
SE COMPRA A QUIEN NO ENGA&A Y DA LA MEJOR 

CALIDAD, 

SE COMPRA A QUIEN DA EL MEJOR PRECIO, CON 

LAS MEJORES CONDICIONES DE COMPRA. 

El PORQUE SE COHPRA? 

- SE COMPRA PORQUE TIENE QUE SATISFACERSE LA 

NECESIDAD QUE ES ESE MOMENTO APARECE. 

- SE COMPRA PORQUE ES NECESARIO UN DUEN STOCK 

PARA SER COMPETITIVO ANTE LOS"DEMAS 

DISTRIBUIDORES, 

2. IDENTIFICAC!ON DE LOS HETODQS, 

EN ESTE TIPO DE MERCADO ES TAN VALIDO EL CREDITO 

COMO EL CONTADO Y ESTO DEBIDO A LOS DESCUENTOS 

QUE SE MANEJAN EN EL CONTADO, PERO EL CREDITO 

MANEJA LOS TREINTA DIAS CON UN PEQUE&O DESCTO. 

DEL 3%. 
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3. IDENTIFICACION DC LAS VAIUAC!ONCS. 

- SE llAN DADO A CONOCER NUEVOS PRODUCTOS? 

- ESTOS NUEVOS PRODUCTOS MEJORAN A LOS 

ANTERIORES? 

- QUE QUEDA DESCONTINUADO Y EN QUE TIEHPO YA NO 

llADRA REFACCIONES? 

- FRECUENCIA EN LA COMPRA DE ARTICULOS 

ELECTRICOS. DOMDILLAS. ENC11urcs. RELEVADORES. 

BOTONERIA, ETC. 

4. IDENTIFICACION DE LA POSICION RELATIVA DE LA 

EMPRESA EN EL MERCADO. 

=-LA_COHeEIENClA_QUE_IlENE_l 

OTROS DISTRIBUIDORES CON MISMO EQUIPO PCRO 

POCO SERVICIO, NO TIENEN ESTRUCTURA FUNCIONAL, 

NO DAN CONDICIONES DE PAGO CON CREDITO A 30 

DIAS, SINO A 15 Y POCO DESCUENTO. LA HAYOR!A 

DA DESCUENTO DC CONTADO AL 5%. 
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8N8LlSlS_CU8NllI8Il~O~ 

l. LAS POSIBILIDADES QUE NUESTRA CIA. TIENE PARA 

DETECTAR EL MERCADO POTENCIAL SON HUY GRANDES, 

DEBIDO NUEVAMENTE A LA ESTRUCTURA QUE SE TIENE. 

LAS POSIBILIDADES DE LOS CANALES DE 

DISTRIDUCJON. QUEDARAN COMPLETAS CON LAS DOS 

CAMIONETAS REPARTIDORAS Y LOS CUATRO VENDEDORES, 

2, CUANTO SE VENDE Y CUANTO DE PUEDE VENDER. POR EL 

STOCK AL QUE ESTA OBLIGADA A TENER, PUEDE 

VENDERSE TODO Y ESTA DENTRO DEL CRECIMIENTO DE 

LA EMPRESA EL ESTAR RECIDIENDO MAS STOCK. 

LA POSICION DE LA COMPETENCIA. 

ESTAMOS EN UN MERCADO DE LIBRE COMPETENCIA DE MANERA 

QUE DEDERA COMPETIRSE CON SERVICIO Y TIEMPO DE 

ENTREGA, YA QUE LOS PRODUCTOS SON LOS MISMOS, AllORA, 

193 



DEBE RECORDAfl5[ TAl1ll!CM auc LOS DCSCU[l.ITOS f'Ofl COHPRA 

DE CONTADO NOS DARAN UNA VENTAJA, 

YA REALIZADOS ESTOS ANALISIS SE CONSIDCRARl\N LOS CLIENTES 

POSIBLES PARA TRABAJARLOS, 

2. CLICNTCS SE REPAflTIRAN CNTRC LOS CUATRO VENDEDORES, 

ELLOS SE EllCARGARAN íl[ DISTR!BUIH SU TIEl\PO DIARIO, 

SEMANAL Y MENSUAL. PARA QUE CN FORMA TELEFONICA SE 

PONGAN DE ACUCRDO CON LOS CL! EIHES PARA SABER CUANDO 

PUEDEU RECIDIRLOS, 111\CIENDO DE ESTA MANERA SU ITINERARIO 

PARA LCVANTAR COTIZACIONES PARA ABRIR LA POSIBILIDAD A 

LA VENTA. 

3, SE LLEVA A CABO EL TRABAJO DE LOS VENDEDORES, 

TENIOJDO EL RESPALDO DE SUS DEHAS COLABORADORES COMO 

SON, LA SECRETARIA, EL PEflSONAL DEL ALHACEN, Y SU JEFE 

DIRECTO, 

4, SE CONTROLA ESTE TRABAJO MEDIANTE CENSOS QUE LOS 

PROPIOS VENDEDORES LLEVARAN A CADO, ESTO ES, llARAN 

ENCUESTAS PARA CONOCER LAS TENDENCIAS DE LAS COMPA&IAS 
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QUE ESTAt~ VISITANDO, MARCAS QUE MANEJA, TIPOS, ETC., Y 

AMPLIAR LOS CONOCil1IENTOS DEL MEflCADO. 

ES IMPORTANTE MARCAR AQUL QUE LOS vrnDEDORES TIWrn 

ODLIGACION DE ENTREGAR A LOS CLIENTES CUESTIONARIOS DE LA 

EMPRESA, DONDE SE LES PIDE NOS INFORMEN DEL SERVICIO QUE SE 

LES ESTA PRESTANDO, LOS PRODUCTOS, QUE LES GUSTA O QUE MARCAS 

SON LAS QUE MANEJAN Y ESTAN SATISFECHOS, AS! MISMO, CON LOS 

QUE NO ESTAN SATISFECHOS Y EL PORQUE, ETC,, SE LES RECUERDA 

EN ESTE QUE NUESTRA EMPRESA CUENTA CON UN DEPARTAMENTO DE 

ATENCION AL CLIENTE, EN EL QUE S[ LCS DA DESDE ASESORIA 

TECNICA llASTA SOLUC ION A PROBLEMAS. 

TODO ESTO ESTARA CONTROLADO PRIMERO, POR EL ENCARGADO DE 

INVESTIGACION DE MERCADO Y LUEGO POR EL GERENTE DE 

MERCADOTECNIA. 
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111..!I Bt:Si!LJLJilOS_f)JJJI:NilJOS_f/t:l!l!JNU: I:LSJSICt/!J_lll: 

_________ CONIIJIULJ!ltJ!) __ r:o11e1JJ!Jll1ZtJl!ILíl!!J!Jlll:lfL 

A HAN[f(A DE l Nr-Dílt1AC !Otl OUEOAN l\OU l ESTf\lJLCC IDOS LOS :óUELDOS 

DEL PERSONAL DE LA EllPRCSA. 

DIRECTOR GENLRl\L 

SCCRETARIA 

GERENTC ADMINISTRATIVO 

GERCNTE DE MERCADOTECNIA 

SECHCTARIAS DE LAS GEHENC !AS C/U 

JEFE CREO. Y COBRANZA 

CONTADOR G[NLRAL 

JffE DE PERSONAL 
~ 

JffE DE AUASTCC!l11ENTOS 

PUBLICIDAD 

JEFE DE VENTAS 

JEFE INVEST. DE MERCADOS 

SCCRETAll!A INVCST DE 11CRC.~DOS 

SECRETARIA CR[D. Y COBRANZA 

SECHETARIA ADASTECil1IENTOS 

AUXILIAR DE CRED, Y CODHAllZI\ 

l\UX!LIAR CO!HADLE A 

19& 

$12, 000. 00 

2.000.00 

G.000.00 

7.000.00 

l. 800' 00 

3.000.UO 

3,SU0.00 

3.000.00 

J.ouu.oo 
3.900.00 

lt,500.00 

3.900.00 

l. 500.00 

L 700. 00 

1.700.00 

l. 800. ou 

2. ''ºº. 00 



AUXILIAR CONTADLE D 

CODRADORES C/U 

ASISTENTE AOVO, PERSONAL 

RECEPCIONISTA 

VIGILANCIA C/U 

PERSONA ASEO 

COHPRApOR 

ALMACENISTAS C/U 

VENDEDORES (SUELDO DASEl 

CHOFERES RCPARTIDORCS 

l. 700' 00 

l.ººº'ºº l. 800 '00 

l. 100' 00 

900.00 

2.000.00 

1.100. ºº 
uoo.oo 
900.00 

EN ESTA PARTE DEL DESARl\OLLO DEL PRCSENTE MATERIAL SOLO SE 

REDACTARA LOS HOV111IEUTOS Y EL REGISTRO CONTABLE ESTARA EN EL 

PROGRAMA. EL CUAL ESTA ANEXO. 

EJERCICIO INICIAL O DE APERTURA. 

l. DEPOSITO DEL CAPITAL SOCIAL. 

2. RENTA DE OFICINAS (DEPOSITO Y RENTA ADELANTADAl. 

3. INSTALAC lOlj LINEAS TCLEFOIHCAS, CONMUTADOR Y DEl1AS 

APARATOS. 

11, !NSTALACION DE OFICINAS. 

5. ADQUISICION DE ACTIVO FIJO. 

6. SELCCCIOM Y RECLUTAMIENTO DE PCRSONAL. 

7, IHPRESION DE PAPELERIA. 
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8. ESTABLECIMIENTO DE FONDO FIJO PARA CONTABILIDAD Y 

COMPRAS. 

9, PAGO TODOS LOS GASTOS HECHOS POR CONCEPTO DE LA 

INVESTIGACION DE MERCADOS, 

10, COMPRA DE STOCK. 

11, PAGO NOMINA. 

12. CALCULO DE IMPTOS, Y PROVISIONES. 

20. EJERCICIO DE LA EMPRESA, 

l. ENTREGA DE VIATICOS A VENDEDORES 

2. PAGO IMPUESTOS DE ENERO 1993, 

3. PAGO RECIBOS TELEFONICOS Y LUZ. 

4. REPOSICION DE FONDOS FIJOS. 

5' FACTURACION. 

6. COMPROBACION DE VIATICOS, 

7. DEPRECIACION Y AMORTIZACION. 

8. RECUPERACION DE COBRANZA. 

9. ELABORACION Y PAGO DE NOMINA, 

FORANEOS, 

10. CALCULO DE IMPUESTOS Y PROVISIONES. 

NOTAS ACLARATORIAS 
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EN CL PílIHCll EJCHC IC !O <t:NCltU l, TOUOS rH.~DAJl\l<úM ~OLl\11CMTC 15 

Dll\S, POR LA SELECCION. 

LA NOMIM.~ ::;[ CLP.DOltl\ y l'l\GI\ [N ronMP. 11CMSUAL. 

EL PORCENTAJE DE COHIS!ON ES DE 11. 



f' / e e T R r r ,, . .\· 11 .r e. 11. 

N11JUIM JffN!tllAI ,,,., I Af " llf r1o1r1:.J nr f'I'!' 

;::- e R e e P e r ,1 ~· r .r n F 11 11 e e r 11 N r ... 

M.J. NOHHRC OCl (lilPlF.4/1¡) pun:r Pf.ARic1 TR,f Ilf~1IRTF ("c!IUSlllN\" PFllrrP. f.~·.P.T. IM.fS flCIJllCC. 

tflJJUNISTR .. C/clN. 

001 l(CJl,f FORTTIM Itlf"l 11/R -lil/l.CICI IS h,tkldtlfl ft,ll(lfl.1111 /,JtllJ.(l{J /fl'>.011 1 • ./fJ.(lfl .1.r;sr.ao 

0(11 PFRFl 1ICHtM lAllRA \" flfR M•.ft1 I'> l,Ollfl//fl l,(){lfl{l(I SI .11,1 
""'" (1(1 

OOJ ilC/1CllUI MTNCl. f1IRlif" io,-4V•' 10tl.fl() IS '·""º·"º l, 1l1lfl,Oíl J7ll,;l1l ll1S,(ltl .r;7.r; 11/l ·',.J,'r;¡/(J 

fl,'/J .R1JIA\' li(RNAl l.UCTA \' G.,.:i "'' (/() 15 'll/{J.f11I <.'(){l(l(J i'J//{I 

lltlS HCR'IANllrl R¡JSAY .fAf14f" 1 rRr 100.1111 1r; 1, 50(1.lfil 1, soa.on .'.J .. ,cl(l 77 d¡/ .'11 •hJ 1,177.(1(1 

tlOft r.11.-t("liRfl lflPCZ T1IMA\" nu.7 11t.. ,.,7 rr; f,1<;(1¡! • .' '· ;<;ll,11(1 , .... º'' <)(Jf/(1 ...... , /J,/ : .~ 011 

11(17 f'RAGtl C•UIARTL111 RAJUIJ PfR\" tll(l.O{) IS f,'WfJ,flfl !, .. (lfJ,¡)11 "'"·º" '1711;1 /'l.(1(1 l,1?7(111 

0(18 llART!Nfl VM6.AS CFR~N .{/; • .g·; f(l(l.(1(1,.. '· 5(1(1,00 1 • .r;tU1.11n /.J,t-. "" 77.0f) ~· J 1 ''" 
l,!';':'(/(J 

009 N\lllU HERNAN/l(l RtlSA S.CRC ~,. 67 15 IJSO.tJ(I .!IS(J.CJIJ ll(//I ""·"º 77.tl(I 711.()0 

tlffJ MIJNGUU GLCZ. LdllRDH S,.411-4 56.67 IS .'i49.ft~ .'i.J'l ... 7 r:.oo .1.J.1.1 77.00 i1i.1>7 

"" 11/LlCGAS HrtJAl 611 \lfC, A.CRl' litl.tlff IS Qtlcl.00 900.00 J<l(1(1 ./ft,(lfl 11-.r.. no .!ll''i.llfl 

0(2 VIl.l(Ci,f\' TAPTA MARW A.CON 80.cJO IS 1, lllll.CIO , ,1tl0,tll1 1t.~ tlo f>l.00 1.1.~.oo l,ll.'il.fltl 

011 0cJfl.411TCS TBAJICS IRMA .4,Cllli '>h.67 '"' 8So.ao .~'iO. (JO lif>,tltl 61,011 ,,8,tlll 7flJ,OO 

014 coRre.r c..trrrlt11 reo. con 
"· JJ 

H 500.0(I SClfl t1t1 ~·. (/(1 SO.n;1 .r;.',(l(J .iJ~.cm 

OH PAOlllA lfARTIN(l JUiAll r.m 11. il " "iff(lffO litl(l.110 l.tltl ."ó(J,(l(l ~ ·' ,1(1 J.J,'fll(I 
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(ti PIN.fin· PUl fll.J n·.urn "4 . .4VtJ {>(1.110 " •J(l{l.ll(J !liUlfl/I N.011 "'"·º'' li'i.Cltl /;/";,(1(1 

(7 CllRrH \'rllf1'Nf'IM Sil VT.4 Rrr.rp 16,ó7 " Ht1.on 'i'ifl(/11 roo .UI 011 " llCI 515.lln 

1
rs tt1c1r1 ruruo ffl\'f' vurn mm• " .J'Hl.11(1 ../11/{/,J //¡j,J ¡10.1 

1 
1 ,. l.41M fllf('Nrl tN~fJ,ff,f~' vrr.rt i(l,(/(I " J'ill "" ./'i1I mt J.¡, 70 ,, 

"' Jllf. m 
1 
~(J NrRr.:tJil /UN!l.l.4 P..iTR .4\.,.,, /{(/fl " l'~ fl1t L\!'f ,J,I "·•;a 1.fll.ltl 

,, ff(i.4~fJr lf('N/!;lr.f \'FIM'>. í.1ló4Plt M.,,(>7 " 
.,.,,,,,,, ~l./. (/(/ •;''·"·' l<J.J.(10 .~06' 117 

" rtRN1'NOrl llt.4Rf'-l vrc .,. 'il.lltl J./Ji, 11 

11 G11Nl.tlf'1 C.4\'TRfl ltff1' .,~ ¡¡ " 'iO//. ;r 'il//I .•110 5l/,(/(/ 'i.ltlf) ,/./lJ,J] 

---------------------------- --- -----------------------------··-------
.!7. J1't.0(1 11,dll .'1, i7'ó.(ld J, •l.!h "" 1.;.'i(o.(.ll .J,ll.! MI 11,0f"ol,./{I 

V C N T .t.\'. 

lJ P41llii1N SANCHE'l tMNllrl G.ME'H ,/]./,JI " l,'ótltl.llJ •, 5cltl. i.~ 1, l.!J.flll ,,, 
"" l,Jr'i,/ltl "· lf"o'i,JlJ 

15 H114 Nf'N/Jt11A f'lEll.t S.6.N IW.CIO " <J/11/.fl(/ !lf/{1(111 11.0.1 t•n 1Jfl 7'10.0il 

rti ATNU Vil U'G4\ •. f.4Vl!R PlllrlT l /0,(10 " '·''""·ºº ,'l'i//(111 .¡.,¡{,()ji iil!l.(111 1, Ul.00 

'-¡7 C1JNrRt'/M\' lil.rl .tlt.4N T.VFN '""·'"' " ./,.!'i(l(l(I /,."ro110 .. ,, ,,,. ;;,, llil ,,./'i(l,(1/1 

! 

(6 /JFl.6'4/1.1 {¡IPEt .f!rG!IM ' r H 1>0.rm ,, '. 1; ~¡/ "'' 
:,•¡<;¡/ :1.; : • 11/ .(1(1 

19 G1l>ifZ 71'!>f..f rl•'~IJJNA \'. / M 5{1,(10 " ;"{ji "'' 
; ~.1' ',,, .¡;, ¡:,.; ,,,, 61i.fl1I 

w 11rvn· AVfl-t n·rnM" \l!Alfl 11.,,,7 " i"'//,7 lf,1111 {.~ '"' c;;J/I .... ,,,.\7 

11 17¡;,•¡¡ :t;.,F.t,'('Z \'F;.¡r.(11 Vf'N{J ,. 
" !"; ;~··.' 1.r :' 1111 ~11 "" ,;l.\,lli 

12 l4'1Rfl./1I [~j/;f\. l{((!':,I Vé'WJ ,/l..tiT '·' ,..,.¡ .. ; !l./1/1 .'1/.11(1 tt7.IJ1 

' 11 G4RCf.4 .4C1JfT.f H.tlll V(NIJ u. 1 •• 4 " :•Jq t.7 '''''·'·' Mo,(10 1n.t.1 

',,¡ rl1IR!S Ct'IRl.IN.4 NclF CffllF 1(1.lln " 4{1/1111 ./{(I 1/fJ 11(111 JJ '" ""· 7(1 
.Jflf.Jn 

! 
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015 Uli.AWE' HURTA/1,J IUI 10 CHllF W.fl{I /'i J'i0.00 .t'W. rm "·"" JJ ..... .u.rn .JIJ'i llJ 

fJ,flO , i. 7q11.nfi Z, 7¡;.1 lltl 1, UI.' J(I "'·""" .rn .,, 71./.66 

41, 114.0t> ¡J,(10 ./f,114,06 S,fillll.r//I ~'.M"1.lltl s. i71,tl0 il,ifl1.0lí 
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ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

SISTEMA DE CONTABIJ,IDAD Fnlio Nn. 00001 

MANZANAS 24' .lnNmJ DE MOREt.os 
CUAUTITLAN IZCl\l,LI, MEXICO 

h~l.l~9:10101-1 Ffl 
1025770 

No. de Cuenta 

Polh:aDeDrlo. 
6DM-OOl-07-DO 
6Dno-no1-11·no 
6000·002-07·00 
liOoo-no2-11-oo 
lOOl·DOS·D0-00 
lOOl-006-Dll·OO 

PolinDeDr lo. 
6000-001-08-00 
6000·001-00-00 
6000·001·08·00 
6000·001-00-00 
lOOMD3·00·00 
lOOM04-00·00 

Pollu Dt Dr lo. 
6000-001-10-00 
6000·001-10-00 
1001-001-00-00 

Pollzt De !g lo. 
lJ00-00'.\-00·011 
6000·001-3l·OI 
6000·001·14·00 
100~-001-00-00 

lOOMOl-00·00 
1001-001-00-00 

Pollu Dt I¡ lo. 
1200-001-00-00 
1001·001-00·00 

PollnDe!g lo. 

Di~rto General al 31 Rne 93 

Desr.rlrr.londe lac1mta C11ncP.ptn del Kovhlento 

1 Fecha :JI Ene9J Concepto : PROVISIOK 11 IED T ll FST EIE •l. 
l\!STATll. PRíl'.'ISIO'I E~f. ~n ~H.q~¡ 

11mm1. PROVISIOIFH'3 lll.C!Cj 

11Emm PRO'HSIONF.NF.'1:1 H150 
1\FEPFRI!. rrovtSIOR F.NE 91 1').n 
11rmm PROVtSlON ENE IJJ 
l\!STATll. PPOVlSIOM rKE Ol 

----------------·--
Total de la paliza 1,m.11 

l fecha : ]I Ene 93 Coocepto : PROVISIOI EH 93 SAR E llFOIAVIT 
51 IMFOUVIT PROVlSIOI m Ql ·111.IJ 

ll FOKDO DE iETIRO PROVISIOI ENE 91 lBUI 
51 lNIOl!VIT PROVISIOK EME Ol 1,410.61 
llFOKOODEFE!IPO PROVISIOIEKE 91 5ll.l4 
S.A.R. PROVlSIOl!KE Ql 
IKFO!!VIT PROVISIOI EKF. 03 

----------------·--
Tohl de Ja pollu 3,0ll.43 

3 Fecba:ll Ene93 Compto : PIOVISIOI 111 93 l.ft.S,S, 
CllOT!S J.K.::.s. PROVISJOI ENE '3 1 .M.S.S. 1.~HJ.O'l 

CIJOWil.K.s.s. PROVISIOR F!F. 03 l.M.f..S. 4,860,00 
t.n.s.s. PR•JVlr.ltJK F.IE '13 l.ft.S.!':. 

-··--------··- --·· 
Tohl de la polln Bill0.00 

1 Fecha :01 Ene9l 
ur.rom~s u mm11 
OFIOIHIS 

Concepto : l IEITIS DEPOSITO T 1 ADELAIT!DA OFICl!IS. 
1 mm ntromo 4,Uil!l.1'1 

1.nrin.nn 
l,Ollll.00 mmmmo m:HES 1xmms 

m 1cmnmm 

RFHTA 1.nn~n1.11" 

REMTAAOEL!ITIOA 
mr11ommn1 

RETF.ICJOK 1.5.R. 
smom, u. 

J fecha :Ol!ne93 
lMST!l.ACIOMOFICllAS. 
smm,s.1. 

l Feeha:Ol!ne9l 

mm101 um ADEL!mn1 
CH 001 S!Ul.ft!Cl!S Romo. 

Total de la pollu 

Coocepto : JISTALACIOI Lll!AS T!LEFOIJCAS 
INSTAUCIOIJ.INEAS!El.EFONICAf. 
CH 001 TEJ,EFOHOS IlE nuco 

Total de h paliza 

Concepto : usrmc101 omms 

200.00 

6,200.00 

10,000.00 

.10,000.00 

Uaher 

411.74 
A13.4R 

··----------------· 
1,235.U 

860.f.9 

l,151.74 
--------------··---

3,0ll.43 

R,:un.on 
----·---·--····----

81310.00 

100.00 
6,000,00 

10,000.00 

10,000.00 

e o u T t 11 u ~ •· 11 r o 1. 1 íl : nono~ 



ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

:: 1 :~'l'l':MA 111•: CnU'I'.'\ 1111, J Pl\11 

MANZANAS 24 •• JONES 1m tmnm.os 
CllllllTITl.AN 17.CAl.T. r. Nt~xrcn 

No. der.uenla 

1200-001-00-no 
1005·001·00·00 
1001-001-00-00 

PollzaDeEglo. 
1100-n111 onnn 
1oos-001-oo·no 
1001·001-00·0[l 

Pollu De Eg lo. 
1100-002-on-oo 
1001· OOl-00-00 
1001-001-00-00 

PollzaDe!glo. 
6000-00M7·DO 
6000·001-H-DO 
1005-nnt·OO-OO 
JOOJ-OOl-00·00 

Pollu De Eg Jo. 
flDnD-001·30·00 
&nflO·OD2·llDO 
TnOS·OOl·llOOll 
Mlll OOl·nrl no 

Polln De F.g lo. 
1000-001-00-00 
1000-002-00-00 
1001-00J·OO·OO 

Diario Ger1aral ~1 31 Rnn 91 

Descrl¡;cl1m de J~ cuer,h r.onrertodel Hovi;!P.rito 

1"31!1.!CJOMOF!o"IH!~ 

JV!ICPF.l:UIT>BJ.E 
i!KCOK!R, S.!. 

UJf.H~I:~. TAPIZ.l'f~Slt.llt.f., nr 
Al.FO~RR~. nr1~ ,PfRt:ir.ll~S. r.rr 
r.n cni DFCO~Ar.IONf~, r.t. nr r.v 

fohl de la paliza 

4 Fecha : 05 Ene 93 Concepto : ADQlllSTCIOH ltoB T EQU!Pn DE DFICINk 
trnA11.101n T r~ rr. cn.~rn~ ~n21nr1r1nt1 Hr;n r fQlllP:J nr. or 
n1~ M~Ptrnrn.ru: A1:uu1nc1ni1 r.1rn r 1·~u1ro 11t: nr 
llAHCOHf.R, s.:.. r.u 001 J.r. p11~<"1. •'! n ¡•¡• 

5 Fecha: 05!ne9l 
EQUIPO n' mmom 
IV! !CFf.F.OIT!iJ.f. 
mr.om, s.1 

Total de la pollu 

Concopto : !DQlllSJCJOl EQ DE TR!RSPORTF. 
AnQUrnlCION FQ DE TP>llf:Pll~TE 

AOQUI ~ICIOH f.Q Df. Tl'AllSPrJrtf. 
r.H 1104 AllTOhOT~IZ, SA DF. t:IJ 

Total de la pollza 

6 Fecha : 10 Ene 9l Concepto : RECLUU"1EITO DE PERSONAL 
HC1.uru1ura DE PEPSONAI. RW.UTAHIENr~1 DE PERSOM:.1. 
PECJ.UT!KtEHTO r mm. nr. Pm. 1mummro nr rmom 
1v1 mm1m1.r m1.11rmmo nr msoHAt. 
~UAHEI, S.A. en 002 urP1r.~11 cil~Krn, ~;t. 

Tohl de la [inllza 

7 Fecha: 13 !ne 9l Concepto: PkPEl,UIA IHPPESA r f.I GENFRAJ .. 
PAl1fl.F.RIA y Ar.If. nr r.·:~nromo P~rri.rr.n l!'NHi~ y fK flt'ilt'll~I 

PAPrl fRU y AJIT~ rr. r.r1rrn~ Hl'F.lrl11A IK!'rl"~A y fil ·m;rr:i 
n·: ~n·rr.nrrrnF. 1·Hr1¡.:¡:i:. :~1·H.:! ·, ru 1~~·Mn·~1 

BAUrA rn~ru. ~.A. 1.:11 001 1 Hrrrcrnrr0. ;;~ 1·r ''.~· 

Total de la palln 

8 Fecha : IS Ene 93 Concepto : ESTABl.ECIHIEITO DE FOMDOS fl.JOS. 
ronoo n10 co1ua11.rnA1, fSTA[IU:r.!nu:nro nr. Fnitfl·:I ri.in 
roRno Fl.10 ABAnF.CIKIENror. f.STAfiJ.F.CIKIEftTO rir. FOnno ~1.·o 

DAMC!CO!FJ!,S.A. CJJOOlAl.PORT!DOP 

Total de h polha 

Pollu De lg lo. 9 Fecha : 17 Ene 9l Concepto : PAGO llYESTIGACIOM PE !ERCADO. 
6000-001-27 ·Oú ~r:PCADO N~O nn:r::tTr.H~ION DE nr.r.rAM 

!"ni in Nn. noonz 

m.R9JOIOJ-l Pll 
10?.5770 

15.000.IJO 
1. ~!10. 00 

17,500.00 

~ ~ .'l:lO. 00 
•. ~n(l 00 

60,500.00 

11 ~. ººº·ºº 
11. ~r.r. ne 

346,lOO.OO 

'l. ~!lfl. 00 
3,00000 

~~n. oo 

6,050.00 

4,11ou.no 
1, ~nn on 

f111r.: 

6,9l0.00 

2.nno.nc 
3,500.0D 

5,500.00 

11,SMl,OO 

Ka her 

J?,5UO.DO 

17,500.00 

6[1,500.00 
------------·-----

60,500.00 

346,100.00 
-------------------

3461500.00 

6,0ID.00 
···- ----------· 

6,050.00 

6,'130.00 

6,!J0.00 

5,S00.00 

l,I00.00 

r. O U T 1 11 ti A t· U •• tJ l. 1 O 00003 
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ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

:l1fl'l'El1A 111<: COtlTH1111.111l\11 

MAN7.AN1\S 7.4, .JDNF.S ni;: MOTIF.1.0G 
CllA11TTTf,l\N \ 'l.CA1.r.T. MF.Jnr.n 

lliarin Ge11eral al 31 EnB q~ 

No. de Cuenta Dtscripclonde h cuenh Concepto del "ºvl1iento 

10oi-001-oo-oo m mmirrnr. 
1001-003·00·00 B!HC! CGiFIA, S.I. 

Poi h.1 De Eg lo. 
IOOi-001·00·00 
IOOl·OOl·OO·OO 
ioo1-001-on-oo 
ID0\·003-00-00 

10 fecha : 20 Ene 93 
1tmnmm1. 
m mm1mtr. 
mm1,s.1. 
RU.Cl í'.i,HlA, G.>.. 

Pollu Pe Eg lo. \l he.ha: 31 !ne q3 
MOO-flOl·0\·00 f.llf\.llll!l 
1001-001-nn-on t.r..P. r. 
1001·001·00·00 1 u s. 
6000-001-0l-OD !.UF:l.[IOr. 
1002-001-no-no r.s.P.T. 
1001·00l·OO·OO r.n.s.s. 
1001-00J··OO·OO RA~r.01m, s.>.. 

Polln Do fg lo. 
1001-00l·OO-no 
1001-001-00-00 
IOOl-003-00·00 
1000-001-00-00 
3000-001-00-00 

recbl : Ot Ene 9J 
BAkCO!IER, S.A. 
ni1tm1, s.A. 
RIGC! COMfl!, S.!. 
mm1. socm mo 
CAPITAL SOCUI, VUUBLE 

Tom DE POLms i!PORnD!S l l 

rAGOIMVtSTIG!CIOROEftf.!C!DO. 
CH onl mm>. SI DE cv 

tohl de la polin. 

Conupto : COflPJ!A stocr 
cnnm sror.1 
mm 01oc1 
en 003 tt~"nnr.ruu. F.J.Er.T. ~,. 

r." ºº~ l\UllfJ.CTUPJ. E!.F.CT. s~ 

iohl d1 la ~oliu 

Concepto: llO!ltU tlf.1. 16 J.L 31 EIE q3 
110"111~ ntL 16 ~\. '\l F.NF. 91 
MnMJHJ. f\f.J. lfi U.'.\\ f.ME q:t 
Híll\lM nr.1. lñ u]\ FllE 13 
l(OMUJ. f\F!. )f, U, 11nu:1'.I 
Mnm: ílF.1. 16 !1. ll EME qi 
Hn~ll! o¡¡, 16 Al. ll ENF. !l 
Cll 005 RAftC!ll FR~GO CJ."~Rtl.Ul 

Tohl de la polha 

Concepto : DIPOSl\'O D! CAPITAL socm 
nEPOSITO D! cmm SOCl!L 
momo OE C!PIT!L ~OCIA!. 
DEpOSITO OF. ClPITIL SOCIAL 
DEPOSllO DE CAPITAi. SOCl!I. 
momn ni mm1. som1. 

totll de la pollu 

!OT!LDELm 

199-9 

l''n 1 in No 00110'.l 

El,F.9'.l0101--1 Flf 
1 O?.S?'/11 

Oe~e 

1, l~0.00 

11,m.oo 

'.\50,0flO.M 
35,000.0Q 

lR5,000.00 

11,3H.Clll 

!1, 174.06 

sno,noo.nn 
300,000.DO 
100,000.00 

1,000,000.00 

1,911,661.11 

Haber 

u,m.oo 

151''1,nnn.no 
115,non.on 

385,000.00 

1, ~fl} .00 

1, 3:11.~0 

1, 1nb.oo 
l,111fd0 

n,n1.M1 

ll ,171.06 

50D 10QO.OO 
sno,ono.no 



ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

·11:1·n:11r~ n1•: CfltlTl'llTT.TOAn 

111\N:~l\U/\:i i4, .1mn:~: J)I·: MOllFl.t1f; 
r.111ul'rlTl.Atl lZCAl.1.1. MRXJr.n 

PollzaDeDrlo. 
fiDOfl-001 -16-00 
6000-00l·ll-OO 
6000-001-Jo-no 
60DO·OOH9·00 
6000-QnJ·l0-00 
1005-001-00-00 
1nno-001-oono 

Polfn De tirio. 
IOíll·Olll·fll·fHJ 
1on1-on1-01-011 
1002001·03·00 
1002-nn1-n4-nri 
1007-001·05·00 
lOOHOl-06-00 
1on1-1101-oarin 
IOfll·OOl-08-00 
10:1200107-00 
1nn2-no1-011-oo 
1002001-07-liO 
1002-001-oqnn 
1001-001-10-00 
1002-00l-Ol-OO 
lOOlOOl-11-00 
1002-00Hl- no 
1on2-001-01-oo 
lOOHOl·Ol·nn 
1001-001-01-00 
1002-002·06·00 
lOOHOl·ll-00 
1001-001-10-00 
1002-00l-13·00 
10112-00\-14-00 
IOOl·DDHl-00 
lOOMOl·ll·OO 
lOOl-OOl-16-00 
lfl02·GllH6-0ll 
1001-ont·nn·no 
1002-on1-11-oo 
1001-002-12-00 
1001-no1-10-on 

lli.11" i O íl1•IH'l'd 1 ,JI :.011 l'°,"•h (¡~I 

1 Fecha : 18 Feb 93 Concepto : GTS EFECTUADOS COR FOKVO FIJO CONTAR. 
fOHRUSTIBl.E~ y IUBnr.A~lrr~ GtS ~:Frr.TUAllOS COM FtillDO FIJO 
AHTICUl.OS DE A~EO y LIKPIF.ZA GTS r.rr.r.rnAnos CON ro11no fl.10 
PAPEl.F.RU y ARTS DE ESCRITORIO GTS F.n:r.rUADOS Cíl~ FIJI/DO n "1 
PIS!JES GTS EF!CTU!DOS CON FONDO fl.10 
r:n.~P.USTIBl.ES y r.UBlllCAUWi Gr!: F.FECTU.,nor. COR rn'ºº Fl.10 
m !CRF.EDIT!Bl.E GIS FFECTU!DOS COK FONDO fl,JO 
rmo FJ.10 CONT!Bll,JUD m El'F.C.TU!DOS COK rom FIJO 

Tohl de la paliza 

1 Fecha : 18 Feb 93 Concepto : VEKTAS DE FEftPERO DE 1993. 
F.l.F.CTllIC~ 7' !:A nr. r.v r. 001 
•ifPKAK wn Mfll.Ef. llM 
U r.ASA DF. !.A f.l!l, SA fil-: ·!V 0114 
n.F.CTRtl'A HOl;l'rllA, !i~ nr. r.v F' no~ 

Ull~ C~l.UllO ll~RTlllU F. :111f1 

RODRIGO r,1.1,ur.rr. llnr.!lr?. r 007 
;:11r.11r.nnn. sA r non 
F.NfRGOKF.1, :a. F. r.oq 
rJ11t.1.1Pr., s~ nr. cv 1110 
FMF.R!ir.Hft. S~ Oll 
Pll/1.1, 1 l'fi, liA ll~: 1:V L 11 t; 
11.ECTRlCI mm, SI F- 011 
KUZ Y llllZ, ¡;" íif. C'.' ~ íl 14 
1mml.!OOKIRTIREZ r.011 
füC!FICA !1.1.EN_ r.AOFCV F 016 
!l. B!JlO, SI DE CV F. 011 
PlllLl.IPS, SI DE CV F. OlR 
1.1 cm DI 1.A 1.U!, SI DF. cv F. 01q 
El.F.CTRlr.~ 'Z, SA Df. CV F. 010 
ooomo mtms mmz r. on 
F.I. BIJIO. SI DE CV F. 011 
"ªz y llUZ, SA bF.CV r. on 
ROSARIO CAllS J. f. OH 
r.mmY,S! F.Oll 
ZO!.TEC, t.A nt. CV F OJ6 
F.l.KORTF.&O, SI F 011 
r./.SATRF.VISO. f,A F :11A 
CASA TRF.\'1&0, f.~ í. 011'.l 
ENFl!r,O~F.l. S~ F OJO 
Qllf.Rí.TUO Y !:U 1.117., SA Of. r.I/ f. 011 
F.L DUJO. SA nrcv F. nu 
11u1r11uz, r.:. nr.c'I r 033 

Fnl ir1 fin. onno1 

1·:t.1·: 1r1t11111 11"11 
líl?.!l77íl 

41í1.U 

110.00 
'.l!i.flO 
50.00 

&RD.110 
lll.69 

1,43l.64 

lh. ~.t5 on 
7,700.00 

H,7RU.Ofl 
1,QliVHl 
1,,16.0fl 

11.RqJ.Jil 
f,_li1f1ílll 

11.llP.O.OO 
f.,2rnnr1 

H.7QO.On 
11,ll1fl.OO 
4:1,(lf.5 .DO 
12,7RO.MI 
1,811.50 

50. ~qo. no 
ll,o57.nn 
10,800.00 
l9,050.00 
17. 270.00 
11,m.oD 
l'J,567.00 
ll,4ll.OO 
4. ')~0.00 

54,780.00 
6, 270.00 

H,0110.00 

rn.110.nn 
5,753.110 
1,110.00 

0,670.00 
4, 1 ~11. DO 
1. !10. o~ 

ltd~r 1 

1,!ll.64 

1: O 11 T 1 11 L! A E 11 t' O l. I O 00001 
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ELECIBICO, S.A. DE C.V. 

SISTF.MA DF. CON'rl\1111,TDAD 

MANZANAS 24 •. mNF.S tm MO!lm.os 
CUAUTJ'fl,AN TZCl\l..1.1, Mlll(TC::O 

Diario GAner~J al 28 Feh 93 

lo. deC11enta Deseripdon de \~ cuenta 

lODl-OO\-lq·oo 2011.k Pf.RH n1uo1. 
IODl-OOl-18-00 ClnA, SA 
IOOl-OOMO-OO 1.A l.U! Dr. mm. si 
1002-002-1e-oa c1nA, sA 
4000-00l·OO-OD \'J:NTAr. ftETPO!'Ol.!TANAS 
4000-001-00-00 vuns rou.nr..1.r. 
1001-0ot-00-00 m TPmmoo 

Poltu DI Dr lo. 
6000·001-IHIO 
1005-00l·OO·OO 
1001-001-00-00 
1001-002-01-00 

l fecha: l8Feh93 
VIATICOS 
mmmme1.r 
emom, s.A. 
HIWl ftOREKO !SUS 

Paliza De Dr lo. 4 Pecha: 18 Feb93 
6000-001-15-oo mmos 
1005-no1-oo-oo m mmmm 
1001-001-on-oo ftUfCOKF:R, S'.A. 
1003-0Dl-02-00 UUl,GARCIA ACOSTA 

5 Fecha : 28 Feb 93 
AHílPtmr.101. 

F. OH 
r. rm 
F. 036 
r nn 
mm nr. mmo nr. 1m. 
VFHTAS nr. FF.nnRO OE 1qq3, 
VF.RHS nr. rt:RRF:Píl nr. t q<11 

Total de h poi ha 

Concepto : como¡ VllTICOS SR. ROREIO ISLAS 
l111~rF.DA,JE,At.1HEHT,CASEUS,G~SO 
llOSPEDAJE,11.1m1,mms,G!SO 
COHPROB CH 006 OIFEB93 
conrPDD VIATICOS 

Tohl de la polin 

Concepto : COftPROB VllTICOS SR. GARCIA ACOSTI 
11osrr.nA.1r.,A1.1nr.n, c~sr.us,r.~sm. 
llOSP!P!Jf,11,IHF.M,CASETIS,GISOI. 
COHPROB rH 007 omrnq~ 
Cíl~tFOfi 'JIAT!rnr. 

Total de la polha 

Concepto: DEPRECIACION 1 AHORTl!ACJOI FEB 93. 
AllílRTIUCIOll FF.P. H 

Polln DeDrlo. 
áOOD-001 ·3~-no 
6000-001-ll·OO 
6000-00l-ll-OO 
6000-002·30-flO 
6000-001-20·00 
6000-001·19-00 
1101-001-00-00 
1101-001-00-00 
1101-001-00-00 

DEPRF.CIACIOR HOH ¡ EQ l:r. om 
nr.Pm:ur.1:111 t~UIPO nr TrAllSPOF.Tf. 
MGRTJUC1ílff. 

nr.mmCJo• rr.n " 
DF.PPECUCTOM FFR q3 
AHORTJ7!CIOH rrB 93 

Polha De nr lo. 
6000-001-07·00 
6000·001-11-00 
6000-001-07-00 
6000-001·11·00 
1001-oos-no-on 

DEP'N HílR Y f.Q PE OFICINA 
or.r•1 EQ nr. mmom 
OF.P'I HOB Y EQ DE OFICINI 
DEP'I EQUIPO DE mmom 
lftOR!l!ICIOI JISTAJ.!CJOHES 

6 Fech: l8feb93 
"r.mm 
1\ FEDERAL 
l\ F.5TAT.l.I. 
11 rrnrm 
!\FEDERAi. 

DEl'Pt'.r.\j,í!lflNHR93 
nrmmc101 FEB n 
DEPRICllCIOIFES93 
OEPRECJICIOI ff.B 93 
IHORTlfülOIFEB93 

tohl de la pollu 

Concepto : PROVISJOI 1\ FED ! l\ ES! FEB 93 
PROVISIOi FEB 93 
PROVISJON Ff.B '3 
PROVISJON fEB 93 
PROVISJOR FF.R 9' 
PRllVl5!0M n:o 93 

l'"ol io No. 0000?. 

m.ECJ30l01 lF'fl 
111~57711 

9, u~. r,o 
11, ~~ J 1.''l 

12,uo.oo 
4. 7~l flíl 

669,367.!D 

1. 7Q~.Ofl 
119.50 
15.SO 

l,000.DO 

1,no.011 
DLOr. 
'i48. no 

7J9\ 
J/1lfl 

'i, ]~!1.00 
72.91 

119.lh 
666.!b 

6,llo.80 

6%.Q1 

m.11 
1.1122.01 

rn.01 · 

l711,f.7o.nn 
U7,R41i.U!I 
60,8SJ.6n 

J,oon.on 

2,000.00 

J,!lílO.flD 

l.ODD.00 

un.u 
5,916.66 

141.81 

RJ9.47 

C: O U T I H U ~ F. 1 F O 1, l O : O!l!llll 
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ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

fi Tfl'l'EMJ\ nF. COri'l'Al\ll.Tnl\11 

HANZANA.fi 24, .lDNF.S 11E MOnt<:I.Ofi 
C!!IA!l'fTºrJ.AN l 7,C!A!.I. r. Mr.XJC:O 

OiRrin GAneraJ ~1 2H Feh 93 

Ji'n 1 i o Nn. nono::¡ 

m.1~q301n1-1 Fii 
10?.!i77A 

-------·--·----- -------··-------· ··-------------· ----·--------------··-------------
No. df.Cuenla Ducrlpdon de la cuenta Concepto del Hnv\1iento Debe H1ber 

---------·-----···· .... ····-·----
2no2-001í·OO·OO i1mm1. ~~OVlSION rrn " l,6SB.94 

Tohl de h pnlha 1,m.41 l,488.41 

follu De Dr 111. 1 Fecha: 18 Feb93 Concepto : PROVISIOM UR F. UFOKAVIT Fl'.B 9l 
~nM-001·03·00 'l\ INFOllAVIT flPO'.'l::rr~ nn 'l1 l,6ií4.ll\ 
6000·001- M· DO i1rm0Drm1on rrov1z1owrr.nq1 6f..~. 11 
6000·001-0Q·OO ~\ 1 KFllN~VIT rMrn:in~ ~~H 11 J, f,7n. ~, 

6DOO·no1·M·DD 1\ FOllTIO r.r. Nr.Tl~O nov1r.rnN nn rn l,ObR.21 
lOOl-003-0n·OO r..A.R. l'lhW!:~!l'l~ 1'Ffl 'l1 1,'1.13,ql 
1nn2-on4-no-oo lHFOKliVIT Hm•1r.11111rrn11 4,Jl4.81 

Total de Ja rnliza 6,0tíR.73 6,068.13 

Polha De Dr lo. R Fech: 18 Feb 93 Concepto : PROVISIOl FE8 93 l.lt.S.S. 
6000-001·10·00 cuam1.n.s.s. PfOVl5HJN FFI\ '11 l.IU.:; f..'lOOOO 
60DO·OOl·IO-OD CUOTAS 1.lt.s.r.. ~ROVISIOR FEfl q3 1 1\.$.S. 9,710.00 
1001-001-00-00 l.tt.S.S. PROVISIOH n:B •n l.ILS.S. 16,610.00 

--- ------------- -------·-----------
Total de la polha 16.m.aa l6,6lD.OO 

Palita De Dr lo. q Fecha : 18 Feb 93 Concepto: COSTO DE VEITAS F!8 93. 
sooo-001-00-00 r.osro nE \'ENUS com1 nr. VEKTA~ fí.~ ·11. 11~. l\f. .lHI 
1006-001-00·M !1.WEHloF.ttHERIAI. COSTO nr VFMl!S ll'íl 91. lll,930.00 

Total de la paliza Jl5,9J0,00 m,930.aa 

Polha De Dr lo. 10 Fecha: 28 Feb9l Concepto: TUSPkSO IU 
10~,-001-00-00 1n TR~sun~no TP~SP~Síl !'.'~ Al~NH.f·llAlll.F 1io. 11~1. rn 
1oos-on1-on-oo !VA ACPr.rn1n111.r. rnn~r.o '"'A r11~s1.nrnn h0,851.60 

Tntal de liipnll:a 60,851.60 ;n,R5UD 

PolltaDeF.glo. fech~ : 01 Feh O Concepto: VH.TICOS A ftORT-SAlT-Dl!UG 
wn-1102-01-00 l\llGOllORF.,,ll tS\.U v1:.t1rnr. ~ ttn~n :a11 nnn.~ 1,0fl:lli,: 

lhn1·on1-oono fl~llCOllFr., f..~. r:u onn nur.i:; r.nm1n 1~1.i~ l.noo.oo 

total d11 lapollu l,000.00 1,000.00 

Po1ha De !g lo. ¡ Fecha : 01 Feb 9l Concepto : VIATICOS 1 GUIO·QRO Y CF.l.IY 
1003·001·02·00 Ulll. r.~NCU WiSU vu.r1cnr. ~ m1~n-Q~r. Y r.nH 2,0(1(1.{l[J 

1001-001-00-~o tl~KCOftF.R, S. 1'. Clt 007 Plilll. G~l:l'.1 ~ ~r.tSTA 1,000.00 
-·· ·- -. ---·--·~---

Total de la pollu 2,000.00 1.000.00 

Pollu De !g lo. l Fecha: IOFeb9l Concepto : PAGO 1\ !ST EIE 93 

,. 1, 11 ,- 1 11 11 ~ t n r o t. 1 n onoo4 
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ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

ftrli'l'RMA lll•: COflTAIHT.íllAll 

HAN7.ANAS ?.4, .1nm;;s nr; Mntrn1.o:l 
C:lll\!ITTTl.l\N rzr.At.1.T' MRXIC:O 

Oiario GAner~l al 20 Feh q3 

Ko. de Cuenta nucrl~clo11 de la cuenta Conre~tn del lfovl•lento 

lOOMOi-00-00 ll EST!Tll. PAGO ll EST EKE 93 
1001-DDJ-OO·OO 8Al/COHER, ~-A. C!I OOB src ar f 1 Nl.!i Of.1, ~'.DO 

PollnDeE¡lo. 
lOOl-OOl-00-00 
lOOMOl·D0-00 
1001-001-00-no 

Poltn De Eg lo. 
6000-001-lO-OU 
6000·00)-21·00 
100~-001 -DO ·00 
1001-001-00-00 

PollnD1l9 lo. 
6000-001-19-00 
6000-00Ml·OO 
IOOS-001-00·00 
1001-002-00-00 

Polln Do 19 lo. 
IOOD·OOl·00-00 
1001-00l-OO-OO 

Pollz1D1Eglo. 
6000-001-01-011 
61100·001-l~-OD 

Jon1-001-oo-oo 
JDOl-002-DO·OO 
6000-00J·Ol-Dll 
2001-001-00-nn 
2001-001-00-00 
1001-001-00-00 

4 Fecha: 17feh93 
l.S.P. T. 
11 n:mn 
0~11r.nn•:R' S.A. 

Total de la paliza 

Concepto : PAGO ISP! ! 11 FEO EIE 93 
p~.~o r.r1r. 91 
PAGO Ellf 91 
Cll OO'l ir.~OHRIA llF. U fFiJrl,• 

Total de la polha 

Fecha : 17 Feb 91 Concepto : SF.RVJr.10 UF. q:¡, 
Tf.l.HJlll'lf:,l"(:r.:'rrt1~ r llf.N~UF.RIA F.N CPU !:FllVICIO f.,~F. ll. 

rr.1.r.ronos r r.onrns ~.Fn1r.10 rllF. q1. 
tvA ACRr.r.n1nft1 y rFnv1r.ro Tr.1.mmr.n nr 'l1 
nuA"F.I, S . .\, r.11no4 m.F.FOKOSDF.U'.JICO, f.A 

6 fecha: 17 Fehn 
1.uzrmm 
1.UZ ! FUEHZA 
IVAACREEDmill.F. 
mm1,s.1. 

7 Fecha : 18 Feb 93 
FOHnO Fl.JO comBll.ID!O 
BAllAftEI 1 S.A. 

fecha: 18feb93 
SUF.LnOS 
cmm:rnxrs 
1.5.P.!. 
1.u.s. 
suF.1.nos 
l.S.P.T. 
l.ft.G.S. 
mcom. u. 

Total de h polha 

Concepto: SERVICIO !U 93. 
SERVICIO F.!E 93. 
SFRVICIO EMF. 9l. 
5F.RVICIO EIF.RG F.l.ECT F.NF. 91. 
CH 005 CIA DF. 1.uz ! FZA, SI 

Total de h pollu 

Concepto ' R!POSICIOI rmo FIJO 10. 1 
RFP051CIOI FOIOO FIJO IO. 1 
CH 006 11. PORTADOR 

Total de h polha 

concepto: IOR DEL 1Al.28 DE m Di 1993. 
1011' nr.1. 1 ~J. 111 nr. Ff.ft DE 19111 
"º" nr.1. 1 u. 2A nr. FFR nr. ¡q9:1 
1011 nr.1. 1 ~l. 19 DE Ff.ll nr. !Qq] 

1011 nr.1.1 Al. JA nr. FER nr. ¡q1n 
llOH nr.1. 1 ~1. lft nr. Hn DF IH1 
HOft TIEI. 1 u. 2B nr. FF.R nr. l'l'll 
~º" OEI. 1 u in OF. FF.R nr. 1993 
CH 010 RAROI meo cmm1.n 

!•'n 1 i o No. 1111nn4 

m,gCJ.101n1 ·-1 Ft1 
lO'l.57711 

823.H 

823.48 

S,61!6.UO 
411.74 

fi,099. 74 

-)·,¡,¡¡ 

nor.n 
114110 

1,m.00 

l"f0.00 
no.on 
~4. nn 

m.oo 

1.'1164 

l,lll.61 

n,n1.or1 
6,085.16 

51.101 nn 

Haber 

flll.48 

m.o 

l.H4.AO 

l,lSUD 

5q~ ·ºº 
594.00 

l.Hl.M 

1,431.64 

1, 1r7 ~fl 

1. s 11 ~o 

S,30],0D 
1,UQ.JO 

70,!ll.96 

e o 11 r 1 1 u t. ~: 11 r o 1. 1 o : oonn~ 
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ELEC:TRICO, S.A. DE C:.V. , 

Hlr;·n:NA IW r.C1tl'r1\TITf,TllA1) 

MANZAN1\s ?.4, .1nNER tm Mnnm .os 
CllAllTTT!.AN 17.Cl\T.l.r. M"xrr.o 

Paliza De Jg lo. 
1001-001-00-00 
1002-001-03-00 
IOOl-OOH0-00 
IOOl-OOHl-00 
1002-001-14·00 
100l-OOH7-00 

ll1~r1n GAOAT"itl al ?.íl FAh q~ 

Ducripclon de la r1vrnto\ Concer.to del ~ovhier.tn 

tahl de la poi ha 

1 fecha :l8Feb93 Concepto : DEPOSITO Dlt FACTS COBRADAS 
or.rnsJTOOEF.\r.TSCORRlDA!l mcom, s.1. 

l.!C!S!OEL!l.Ul, S!OECV 
ftll! !ftUZ, S!OECV 
F.I, B!JIO, SI DE CV 
r.vmm,s1 
QU EiET!RO 1 Sil l.Ul, SI DF. CV 

P!GOF004 
PAGOF014 
rAr,orou 
PAr.OFíl25 
P!60F031 

total de la poi ha 

TOTll, O! POLIZ!S REPOIT!D!S 19 TOT!L DEI. ftES 

199-14 

1;-,"' l f n Un. nonos 

F.J,F.Q::l0101 ~1FT1 

10?.!"i77n 

Oehe 

Bl,947.li 

114,577.0D 

114,577.00 

1,401,007.BO 

hb~r 

81,941.li 

u. 780.00 
ll, 780,00 
39.567.00 
54,780.00 
43,670.00 

114,m.oo 



ELECTIUCO, S.A. OE C.V. 

flTS'rE:MA DF. CONTATITT.TDAD 

MANZANAS 24' .mNF.S nr.: HORF.T.OS F.T.F.9~0101 -1 Fii 
CUAUTTTJ.AN 17.CAl.l. T, HP.XTCO 1 0?.5770 

nalanza dA ComprobRcinn al 2A FHh q~ 
Cuer.tu Silln r.on •ovl;hntos 

----------------------·-·-····••« -- --·--- -------------------- -----------·----- ·----·----- ----- . -····--------- -----
1111. Cuenh ne~rrl ¡:rinn !:~ l In •ntl!rfor neh" ll~hi't rr>\Jrl.1 J.rh~I 

--------------------------------------·----- --- ----------------------------------------------- -···-
10110-DOD·OO·OO C~J~ S,S00.00 1,411.f.4 :.411 iH S,Sni1!l0 

1000·001·00·00 roxno FIJO COMTUll.IP~D l,oon.no 1,411.U 1,01.fi• 1.00fl.00 

1000-001-00-00 rnnnn FIJO Ul~STf.C:IftlENTOS .1,soo.nn n.no 11.0fl 1. ~or1. no 

1001-000-011-on MNCOS 9-l,411.94 ll 5. 1 so. ~.[) 84.Jlli&l 12'~. r.03 .61 
1on1-nn1-oo-oo AANCOnr.R, U 16,702.H 215,!Sfl.50 Al.~J'J.11! 160,:tH.76 
1001-002-00-00 emm.s.1. Jl,950.00 0.00 1,1RO q 30,66q,J6 
1001·00]·00·00 ami mm. s.1. lA,820.00 O.DO (t.00 1R,R1n.llD 

IOOl·OOO·OO·OO cmms o.oc 669, 3'7.60 214,517.00 4~4. no.&o 
1002·001·00·00 ftETIOPOLl!AJOS 0.00 194,680.00 78,560.00 l96,ll0.00 
IOOl-001-01·00 nEmm z. SI O! cv O.DO 15,815.00 o.no •5,815.00 
IOOl·OOl·Ol·OO GF.RrtAR zun ROBLES o.no 7,700.00 O.OD 7,700.00 
I002·00l·Ol·OO l.IC!SIDF.l.11.U!,SIDECV O.DO Bl,BlO.OO 43. 7!0.00 19,050.00 
IOOl-001·01·00 El.ECTR!Cl800Em.s10ECV 0.00 1,969.00 O.DO l,'69.00 
100l·OOl·05·00 1m m1.1no emmz 0.00 1,116.00 o.no 7,ll6.00 
IOOl-001-07·00 PHll.WS, SIDECV o.no 50, 160.00 fJ,00 S0,160.00 
IOOl-001-08·00 F.NERGODEI, SI O.DO 34,540.00 o.oa ~4' ~40.00 

lOOl-001-09·00 ELEC!R!C! KORFIR, SI o.no O.flíi5.00 0.00 41,06~ .OD 
IOOl·OOl·ll-00 ELEC!RICl!l.l.EN, SlDECV 0.00 50,HO.OO O.DO 50,490.00 

IOOl-OOl·ll-00 ZOl.!EC, SI O! CV o.no 6,l70.00 o.no f,nnno 
1002·001·11-0D EVER!IDY,Sl O.DO H.1~0 en '~' 7:10 ,';'.1 0.0!l 

IOOl-OOHMO ZOJU, PF.REZ ltll.\01. 0,00 9.íl0.00 o.no 1,1145.00 

IOOl-OOl·OO·OO rnruror. D.00 271,681.60 llf:,01'1.00 U!l.,fl70.M 

100l-00l·05·00 tPrtA C~l.1.kOO HUTIUF.7. o.no 7,Al5.50 n.nn 71 RIS.Sll 
IOOl-002-06·00 RODRIGO P!l.l.!R[S mrnn o.no H,121.10 o.no 24,C71.lfl 
IOOl-OOl-10·00 !U!IKU!,S!OECV o.no 47,76'.00 11,11111.nn 1-', 11~1.on 
IOOl-OOl·ll·OO El. A!JIO, SI OE CV 0.00 Sf.,781.00 3q, ~6'1.nO 11.115,nn 
IOOl·OOl·ll·OO ROSARIO r.u~r. 1 o.no 4,9SD,00 o.no 4, 'J~n Cl'l 
IOOl-OOl·IS·OO F.J. NORTF&O. S~ O.DO 11,0B0.00 o.no 14.0llB.nn 
IOOl-OOl-16·00 CA~A TR!VllO, f.A o.no H,173,GO fl.!JO H,47l.OD 

IOOl-OOl-11·00 QUERF.!IRO 1 SU 1.11!, SI O! CV 0.00 43,670.00 U,6lDOn O.CD 
IOOl-OOl-18·00 CIU,, SA o.no IB,304.DD 0.00 18,304.00 
IOOl-OOMO·OO LA LUZ DE mm. SI o.oo 11.410.00 o.oo 1 ~ ,430.00 

1003-000·00·00 DEIJOORES DIYF.RSOS o.no 4,00ll.00 4,000.00 O.DO 
1003-00l-OC·OO O E U O O !ES O.DO 4,000.00 4,000.00 o.no 
1003-00l·Ol·OO HUGO noma ISLAS a.oa l,000.00 J,ODl'l.00 o.oo 
IOOl:OOl-Ol·OO RIUL GARCll !COSTA o.oo l,000.00 2,000.on 0.00 

1005·000·00·00 IV! !CREEOl!!BLE 77, l!O.OO 605.19 60,1\51.60 16,88!,57 
1005·001·00·00 !VA ACREEDIT!N.R ll,ll0.00 605.l'J 60,851.60 16,88!.59 

1006·000·00·00 A!.H!CEft 350,0D0.00 o.no 3l5,'l1n.on 14,070.00 
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ELECTRJCO, S.A.OE C.V. 

SISTEMA DE <'ONTAflTT.lDl\O 

MANZANAS 24. .Tntrns DF. MORm.on 
CUl\HTTTI,AN TZCAI,I,I, MEXJCO 

DAlanErl dA Comprohacf 011 al 20 Foh 93 
Cuentas ~ala con c.o·:t11lenta3 

11u1. Cuenta Duc:rlp.::lon r.~ua Anterior 

1006-001-00·DO Al.tt!CEI DE ttlTEilAL o.no 0.00 
IOD6·00MO· 00 !l.!ACEHGERERAL JID,000.00 o.no 

1100-000·0R·OO ACTIVO r!JO rn1.ono.oo ll.fl!I 

1100-0111-00-00 ttORll.IARID Y EQ DE OFICINA 55,000.00 o.no 
1100-00l·OO·OO EQUIPODEmmnm 115,0011.l'IO nnn 

1101·000-00·ílíl DHPRECIAOIDK Ar.uttlll.AJIA o.on 0.00 
llDl·OOl·OO·OO DEP'N 110R T EQ nr. OFICINA O.DO o.no 
11111-001-00-00 OEP 1N F.QUIPO DF. TUllr.POPTf. o.no o.no 

\l00·000·00-00 ACTIVOS n1n:111nos l'l.Oíl0.00 o.r1n 
llDD·DOl·DD·DO lRSTAl.ACIO! OFICIKAS. 1s. ono.no º-ºº llDO·OOl·DO·DO D!POSITOS Eft GARAUTI! 4,onn.oo o.no 

llOl-000·00·00 A!OJTIZACIO! 0.011 º·ºº llOl·DOl·DO·DD A!ORll!ACIOI INSTAl,ACIORES º·ºº O.DO 

lOOHOO·DO·DO 1"PUESTOS POF PAGAR -ll,134.65 6,9ll.ll 
l"ODl·DOl ·DO·OO l.S.P.T -5,688,00 5,686.DO 
2002-DDl-DO-DD J.ft.S.S. -J0,999,00 O.DO 
lOOl-003-00-DO S.l.R. -A6D.6Q 0,00 
lDOl-004-DO·DO IKYOUVIT ·l,111. 74 D.00 
lOOl-005-00·DO 11 F!DERAL 411 74 411.74 
lDDl-006·00·00 21mm1. ·8l3.48 6ll.48 
l00H07·00·DO UTEICTOK t.S.R. ·100.00 o.no 

2005·000·00·00 IV! !RISl.IPADO º·ºº 60, ll~I. f¡fl 
lOOl-001·00·00 IYATPAf.Ut!ADO o.no 60,RSl.60 

3DOO·OOO·OO·OO CIPITAI. -1.000,000.00 o.on 
1000-001-00-00 CAPl!AI. sor.111. FJ.10 -~011 1 000,00 O.Of1 
3000-002-00-no CAPITAi. SOCIAi. m1mr. -~M.ono.oo n.on 

tono·non-oo·oornr,nir.os o.no [1.(10 

4000·00!·DO·OO VEl!AS ttr.TROPOl.ITAm O.DO o.no 
4000-002-00-00 VEltAS FORUF.AS o.on o.no 

5000-000·DO·DO COSTO DE VENIAS o.no m.m.nn 
sooo-001-00-00 COSTO DF. mm o.no ns,•uo.oo 

6DOO·OOO·OO·OO GASTOS llF. OPF.PACIOK 80,031.11 120,147.05 
60DO·OOl-OO·OO Gl:TOS DR VE!TA 39,!7l.61 51,114.65 
6DOO-DOl·Ol·DO sumos 13,79!.06 15, m .no 
6DOO·DOl·07-00 l\ESTATAL m.qa 616.!l 

199-16 

Pilgina Nn. 2 

gi,g93m Cll-1 Ffl 
J0?.fi770 

lhter Saldo Actual 

H5,930.00 -3151930.00 
0.00 350,000.00 

0.00 370,000.00 
o.no 55,DOO.OO 
o.no JU,D00,00 

6,174.llfl -6,374.98 
m.11 ·m.n 

5,fü.66 ·5,916.66 

o.no 19,000.00 

º·ºº 35,000,00 
0.00 4,D00.00 

145.Bl ·145.!l 
145.al -145.11 

17,508.34 ·51, 719. 77 
8,5<Hl.SO -8,590.50 

an,360.10 -31,359.70 
1, 73UI -2 1Ht.6l 
4,llUI -6,416.55 

n¡q,47 ·6l!.47 
1,658.!4 ·1,656.!4 

O.DO ··lD0,00 

fin,11~1.60 º·ºº 60, 11~1. 60 o.oo 

onn -1.nno,000.00 

º·ºº .. 500,000.00 
0.00 -soo,noo.no 

6DA, ~16.00 ·606,516.00 
110,670.00 -J70,670.00 
ll7,846.00 l17,846.DO 

O.DO 325,910.00 
o.no 315, 930.00 

0,00 l00,171.76 
o.no 9l,0!7.l6 
O.DO 39,560.06 
n.oo q¡¡,qo 



ELECTRICO, S.A. OE C.V. 

Slf:TF.MA nF. CON'rl\1H!.IOAn 

MANZANAS 24 •. 11m1m Of, MOHF.I.Ofi m,gq:1111 n1-11~11 
CUAUTTTT.AN T7.CAJ,J,J, MEXJCO J 025770 

nnlRn~A dA Comprobacinn Hl ~O FAl1 9~ 
Cuentas 50(0 car¡ 1nvl1lent1u 

ft111. Cuenta Orn:ripcion Saldo Anterior Debe ll11ber G.J.ld0Actu11l 
-----------------·-·--·-···-···--------------------------------·----------------·---------------------·-----------------------------
6000-001·08·00 S\ lNFOM!VIT 721.ll 1,661.28 o.no 2,3RS,41 
6000·001·09-00 l\ FONDO DE RF.TIRD m.4s m.11 o.no m.16 
6000-001-10·00 OllOTIS !.!.s.s. 3,450.00 6,qoo.oo O.DO J0,350.00 
6000·001·11·00 11mm1. 131.99 31B.4b O.DO m.4s 
6000-001-14·00 COKISIONF.n O.DO 6, 08~ .1 ó o.on 6,0!\5.ltí 
6oon-oo1-1s-oo VUTICOS o.no 1,111.00 11.00 l,115.00 
6000·001·16·00 CDftBUSTIBl.ES 1 LUiRIC!N!ES o.no .Cl0.15 O.DO -410.15 
6000·001·19·00 LU!Yfm!I 0.011 170.00 n.on 270.0íl 
6000·001·20·00 TF.U:FOROS,r.ORRF.ROS r KF.NSAJERn u GRA o.no 570.00 a.no s1nnn 
6000-00Hl·OO uncu1.os nr. mm Y 1.111P1F.1.11 O.DO 110.on n.oo 110.nn 
6000·001-ll·OO nFPRF.P.UCION ft08 f FQDEOFU 0.00 UQ,16 u.no 2n.H1 
6000·001·23-00 nr.PRF.CUCION EQUIPO nr. TRARfiPOnr. o.on ~. 250.00 n.no ~ .1sn.on 
6000·001·11-DD llF.Rr:AOO 11.!ico.nn O.DO o.no 1 ¡.~no. nn 
6000·001·30·00 PIPEl.EW y ms DE ESCUTORlO 4,800.00 :is.qo o.no 4,835.'IO 
6000·00l·ll-00 URENDARIF.ITO nr an:nrs lll~Uf.BJ.fS 1,000.00 o.no !!.!!!! 1,!ltHl.Cf: 
6000·001·32-0l or1r.ms 1,000.00 O.DO o.no 1,000.110 
6D00·001·H·DO RW.llTiftlEllTO y m.rr.c. OE rm. l,000.00 0.00 O.DIJ 1,0íl0.00 
6000-DOl·lS-00 l!OR!l!ACIOft. 0.00 12.91 O.DO 1UI 
6000-00l·OO·OO cmos OE !OftlilSTR!CION 40, 05q. ID 68,ñn.4o 0.00 IOR.611.\fl 
6000-00l·Ol·OO SUEl.OOS l1,l1S.OO 51,101.00 O.DO 78,476.00 
6000-00l-01·00 11mm1. ~47 .50 1,012.íll o.no 1,sf.q,s1 
6000·002-08·00 SI IMFOH!VIT 1,430.61 l,670.53 O.DO 4,101.14 
6000-00l-09-00 ll roNDD DE mm 57¡,¡4 1,068.ll 000 1,640.45 
6000-00HO·OO CUOT!Sl.ft.S.5. 4,860.00 9,720.00 o.no 14,m.oo 
6000-00Hl·OO llFEDERll. m.15 rn.01 O.DO 184.76 
6DOO·OOH4·00 ARRE!O!ft!ENTO mm INKUEBLES l,000.00 0.00 0.00 1,000.nn 
6000·0Dl·l9·00 P!S!.JES O.DO 50.00 O.OD so.no 
6DOO·OOMO·DO cmum BLES T 1.UBRICAHTES O.DO 680.90 o.no 680.90 
6000-0DMl·OO l.U!lfUER!! O.DO no.no 0.00 210.00 
6000-00Ml·OO IEJ.ETOIOS Y comos O.DO 570.00 o.oo m.oo 
6DOO-OOM3·00 P!PELERIA l !RTS DE ornm 1,SOO.DD O.DO o.no 1.500.00 
60DO·OOl·l7·0~ REOLUT!ftln!O DE HRSOM!I. l,SOO.OD O.DO o.no l.500,00 
600MOM8·00 nEP'B nos Y E2 DE OFICll! o.no 1111.16 o.no m.16 
60DO·OOM9·00 nEP'l EQ DE TRWPORTF. o.on 666.66 n.nn 666.66 
60D0·0Dl-30·00 lftOR!ll!CIOM. O.DO 72,q1 o.on 72.!1 
---------------------------·---··---------------------------·---------·-------- ----- --··---·--·----------·------------------------

tohles o.no 1,40~ ,0117 .!lQ 1. ~n~ ,llD1.no o.on 
Total de cuenhs JeF11rhda~ ¡nq 
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ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

Pirecr.lon: HA!laNAS 14, .rnrn:a DE KOREl!lf. 
Re~, Fed.: r.l.f.930lnl · 1 f!I 

cunda 
Periodo 

IOOO·OOO·OO·OD 

Enero 
Febrero 

IOOl·OOO·OO·OO 

Enero 
febrero 

F.nero 
Fehrero 

1'on1·non·oo·oo 

Enero 
Fe bu ro 

CIJA 

B!NCOS 

c1.1~ms 

cargos 

5,soo.nn 
l,4ll.h4 

l,OOD,Ollll.Oíi 
11~. !~O Vl 

O.DO 
f.f,l!,367.f:O 

DF.UDORESPIVF.RSOS 

º·ºº 4,000,0íl 

1001-000·0D·OO IVA ACRF.EDIT!BLE 

lnero 
Febrero 

1006·000·00·00 

F.nero 
Febrero 
~------· --· ·--· 

1007·000·00·00 

Enero 
Febrero 
---------.-----
1008·000·00-DO 

Enero 
febrero 

11.n1m 

·-·-------------· 

77, 110.00 
605.19 

l~u. nnn. 011 
o.en 

ftfRCAllr.IA!: ENTPAllf.ITO 

o.on 
n.on 

·------···---·-··----·--·-·-. 
ACCIOKTSTAS 

o.on 

º·ºº 

1. 1 ORO tti ro R. 

Abonos 

0.00 
1, 412. ~4 

'·HIO, ~17 .nti 
84,íllil.ffl 

o.no 
J1 4, ~77 .DD 

CJ.OD 
4,0DD.00 

0,{JO 

liO,fSl .60 

o.no 
125,930.00 

nnn 
O.DO 

0.00 

º·ºº 
199-18 

CUliUTllH~ 1.~1·~1.l.l, tlfl!l'.11 
Cedu.h:1U)7111 

lloja 
Follo 

~otldR lnlci ~1 
Sa 1 do 

s. ~oo .no 
5,500.00 

.,11,4n.q4 
229, ~03 62 

fj I(! 

4H,1'JO.M 

íl.flO 

º·ºº 

7'1,IJO.oo 
16,1183.59 

:iso,onr..on 
H,070.0o 

/¡/¡{¡ 

o.no 

u.on 
O.Oíl 

0.00 

O.OG 

llOU 

O.Ofl 

O.DO 

o.no 

o.no 

ono 

~ e u 111 11 1 a d o 
e & r g n s l h o n o ~ 

5,500.00 
6,9lU4 

1,0!10,0(10.Ull 
1, ns. 1so. ~o 

UO!l 

bfi9,Jli7.M 

º·ºº 4,000.no 

77,llO.OO 
77,Jll.19 

nn,non.nn 
150,000.00 

··---------·---------

nna 
o.on 

o.oo 
l,431.61 

9(10,517.06 
965,ll6.!! 

o.oo 
ll4,11!.00 

º·ºº 4,000.00 

0,00 
325,930.00 

O.DO 
O.DO 

-·-···---------·-----------

o.on o.oo 

º·ºº º·ºº 



ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

Dlreccton: HkMlANAS l4, .ID!IES bE KORE\,OS 
Reg.Fed.: r.1.mo101-1rn 

KUOR Al. '18 Df.fF.h '·H. 

C11en l:a 
Periodo 

1100-000-00-00 

Enero 
Febrero 

1101-000-00-00 

lnero 
Febrero 

1100-000-00·00 

F.nero 
Febrero 

1101-000·00·00 

Enero 
febrero 

lOOo-000-00-00 

Enero 
librero 

lOOt-000-00-00 

Enero 
febrero 

lm-000-00-00 

Enero 
febrero 

1003·000·00·00 

Enero 
febrero 

ACTIVO FIJO 

rn1,ooo.oo 
O.DO 

DEEPRECIACIOHACUKUl.m 

ACTIVOS VIHPIOOS 

º·ºº º·ºº 

l'l,nm1.no 
o.no 

pnomnnm 

ACREEDORES DIVERSOS 

IKPUES!05 POR PAGAR 

suri.nos POR PkGU 

o.na 
o.no 

º·ºº º·ºº 

º·ºº O.DO 

º·ºº º·ºº 

J. t 8 R O K ~ ! O R. 

AhCllO! 

o.oo 
O.DO 

o.oo 
6,311.98 

o.oo 
0.00 

o.no 
145.Bl 

o.oo 
0.00 

o.oo 
o.oo 

ll,t34.65 
37,508.34 

o.oo 
O.DO 

199-19 

CUkll r l TI.A N l 7,1~ ~ [,\, 1 , 11 f.l I Cll 
r.1!d11l;;: tn1~1711 

A e n ' 1; 1 ~ 11 r, 

11.iJ~ 

Fnlio 

s~ldn lnlehl 
S a 1 ~ r. e a r g 11' ~ b o nos 

110,000.00 
110,000.00 

o.on 
-6, 314.98 

39,000.00 
19,nno.on 

• rl.Oíl 

-145.!l 

o.no 
o.oo 

o.oo 
0;00 

·H,134.fi~ 

•11, 119.71 

o.no 
O.DO 

O.DO 

O.DO 

o.on 

0.00 

o.no 

o.oo 

0.00 

o.no 

:110,nnu.no 
310,000.00 

o.no 
O.DO 

111,nnn.r:u 
39,000.no 

o.no 
O.DO 

o.no 
o.oo 

º·ºº o,oo 

000 
o.no 

o.no 
O.DO 

o.no 
6,314.98 

fJ.00 
n.nn 

11,0fl 

145.Rl 

o.no 
O.DO 

o.oo 
o.oo 

11 1134.M 
!IR,64l.99 

o.no 
n.on 



ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

Dlrm:lon: HUIZAKAS 24, .IDKES DE ftOl!EtOS 
Re9.Fed.: nmn101-1rn 

ftAYOR Al. 18 llE n'.11 ~1. 

Cuenta 
Periodo 

Enern 
FebrPro 

1005-000-00-no 

Enero 
Febrero 

llOO·OOO·OO·OO 

Enero 
Febrero 

3'000·000-00-00 

f.nero 
Febrm·1 

llOD·rlOu·ílO·OO 

En~rn 

Febrero 

Ener.i 
Fehrero 

Ho1br11 

G.00 
ono 

º·ºº 60,811.60 

PRES!AKOS A LARGO PI.AZO 

CHITA!. 

O.Oíl 
0.00 

o.no 
o.no 

·······--·-·-···· 

RF.f.111.!lnOS 

lllGfüOS 

COSTO DE VlKTAS 

ílílíl 
Q,(llJ 

0.flíl 

n.oo 

O.DO 
m.m.nn 

G1.r.rnr. nr orrr.~~1nr1 

a.1,aJl."11 
110, 1~':. 05 

l. 1 B 11 O K A Y n ~. 

non 
O.M 

O.Oíl 
60,851.60 

º·ºº O.DO 

1,r,11n.nrir .. r1n 

'" 

• •. Oll 

º·ºº 

o.no 
608,116.00 

11.00 
o.no 

íJ,110 

o.on 

199-20 

Cll.\llTITl.Atl IZCAl.l,I, KEXICO 
Cedi!Ja:102 1.77n 

Hoja 
Follo 

::.tlrln loirl l I 
SA J dn 

~ t: IJ r,\ 11 1 ,) rl 0 

C:a rgn 5 Abonos 

o.no 
o.no 

O.Oll 

11.0ll 

o.no 
o.no 

n.oo • o.na 
o.no 6D,6Sl.6D 

fi.00 
O.DO 

·1.ru,;1,1;111i.O:i 

·\,OfiO,Ofl!lOr. 

11.110 

•lílfl 

(1.:::0 

·608, 116.00 

o.no 
31~. qrn.oo 

IHJ,Gll,11 

1no, 77~ n 

O.Oíl 

u.no 

t¡ ¡,~ 

ll.00 

o.no 

r1.on 
fl.00 

ll.U!l 

fl.00 

lllJO 

o.un 

0.110 
0.00 

O.Oíl 
115,930.00 

~ .• 1111. "l1 
ln0,77A.71. 

n.oo 

º·ºº 

O.DO 
60,!ll.60 

O.DO 
0.00 

1.nno,000.00 
1,000,000.00 

-···--·-------

O.DO 

º·ºº 

o.oo 
608,116.00 

º·ºº 0.00 

n.oo 
O.DO 



ELECIBICO, S.A. DE C.V. 

Dlrecclon: ftlKUUS H, ,JDnES DEllOREl.OS 
Reg,Fed.: nmo101-1rn 

!IYORAl.IBDEFE803, 

lo1hre e u en ta 
Periodo Cargos 

1000-000-00-00 

Enero 
Pebre ro 

11DO·OOO-OO-OO 

Enero 
Febrero 

rRotucro~ FllUMCIF.ROS 

1astos F111~~c1nns 

O.llR 
n.on 

o.on 
o.nn 

1, l B R O n A Y O R. 

Abonos 

0.00 
n.no 

n.oo 
O.O() 

199-21 

CUAUTITLIK l!C!l,l.l, m1cn 
Cedu la:10l~178 

Ac.111:.11 I ado 

lloj• 
Follo 

Saldo Inicial 
s ¡lJ do Cargos Ahtinos 

11.00 
o.no 

o Oíl 
o.no 

º·ºº 

o.no 

o.no 
0.00 

o.no 
o.no 

o.no 
n.nn 

0.011 
O.DO 



MANZANAS ?.4. LlDNRS OE MOTIET.OS 
EJ,F.930101-l Fil 

F. n 'f A no 

IRGRESOS: 

IHGRf.SOS 
TOTAi. nr. u1m:r,os: 

cor.ros: 

r.or.ro nr.vr.1us 
TOTAi, DF. COSTOS : 

UT!l.ID!D BRUTA 

G!SIOS DE DPERACIOft : 

GASTOS DF. OP!R!CIOH 
TDT!LDF.G!S!OSDF.OPF.RACIOI: 

UTILID!D !IT!S DF. OTROS 116RF.SOS y mros 

OTROS UGRESOS Y GASTO~: 

PRODUCTOS Fll!NCIEROS 
G~CTOS YJNAICIF.ROS 
TOTH DF. OTAOS IMGRF.SOS Y G~STOS: 

llTll.IDAD lf.T!: 

ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

1~llAllTT'ft.Atl J ZCAT,J, T, MF.XJCO 
1 0?.5770 

Paainrt -> 

HESlJl.'l'l\HOf] 

\de lu venhs 

tnB,!116.on 100.nn 601\, ~llí. 00 100.00 
61lA,S16.00 100.M 6DR,~16.00 100.00 

l)~. 930. Oíl B.~6 lH,930,0fl 53.16 
ns.q30 na ~1. ~l n~.'110.00 5l.56 

1e1,m.oo 46.U 281, ~86.DO 46.U 

120, 747. 05 19.M l00,11B.76 31.99 
llO, 747.05 19.84 200,77A.76 3l.91 

161,SlB.95 21i.59 Rl,RD7.l4 13.44 

O.DO 0.llfl o.no O.DO 
o.no 'l.ílO ll.00 a.ao 
O.Oíl ªºº o.no o.aD 

1ti.Vl 111,llíll.H 13.H 

199-22 



MAllZANAS Z4. .mtms nR HOREJ,OS 
EJ,F.CJ:l0101-ll"H 

ELECllllCO, S.A. DE C.V. 

Clll!-111'1TT,1\H JZl11\1.l,T, HKKlr.n 
10?.fl77íl 

BAJ./.\UC:fo: C11':Nl~HAI. A l. 

A e r 1 v o 

ACTIVO mcu1.mr. : 

CAJA 
meas 
CLIEl!F.o 
PEUDOR!SDIVERSOS 
IVA ACRf.EDIT!il.E 
ALftACEI 
mmms EH mmro 
TOTAL DE ACTIVO CIRCUl,lM!E : 

ACTl'IOFIJO: 

ACTIVO FJ,10 
nP.!mmc10N1CllHUl.AOI 
romnr.icmnn.10: 

ACTIVO OIF!RlnD : 

1cmos mrmns 
AHORll!ACIOI 
rom nr. ACTIVO DIFfRIPO : 

5,500.00 
ll9,8Dl.62 
454,19D.60 

O.DO 
16,883. ~9 
14,070.00 

o.no 

370,000.00 
·6,H4.9A 

391000.00 
·145.Bl 

731 ,047 .81 

363,625.0l 

lB,ft54.IB 

--------------------------------------------------
T O T A L D E ACTIVO 1,133,527.0l 

199-23 



MANZANAR 64 •• 1nm~s nR ttor:m.n:: 
El.F.'l30101-11'11 

n A t. l\ N e !': 

PlfilVO f r.IPIT!f. 

PllOVF.F.DORFS 
M:llF.FDORF.5 01'.'r.Rf.OS 
IHPll!STOSPORPAm 
SUF.1.nosrnRPAGAr. 
DOCUttr!TOS POR PAGAR 
IVIWSl.!DAOO 
!Olll. OF. PISIVO CORTO PI.IZO : 

PISIVOl.!RGOPLAZO 

msmos A !.ARGO PI.IZO 
rom. nr. rmvo 1.mn PI.!l.G : 

mm1. 

ClPlfü 
llF.!;111.tr.nns 
r.F.f.ll/,TAPODf:l.f.Jf.l:CJ.':111 
TOTAi. nr. C:~PIUI. : 

•r O 1' A J, P A n r v r1 

ELECTRICO, S.A. DE C.V. 

y 

Ci I•: N r•: H T\ 1, 

O.llíl 
o.no 

51,7M77 
n.on 
o.no 
o.no 

n.oo 

l,llOO,OOO.nn 
non 

111,r.1n 1~ 

r.11A.11TrTt.AH 1 zr.Ar.1.r, Mr•:xrco 
1 Cl?.fi770 

" '· 

~ I, '/19. 77 

n.uo 

1. ~lll,íl07.H 

e: ,, "" r ·r 1\ 1. 

199-24 l . 

~; 
~~:~~ ... '.·r~J: 



CONCLUSIONES AL CASO PRACTICO. 

SIN ORGANIZACION NO SE HADRIA ODTENIDO NI ESTE MI N!UGUN 

RESULTADO. 'I MO SE 5/\Df!IA L/IS ACCIONES A T011Aíl PARA COflJ\LG!ll 

O ttODIFICAR LO NECESARIO. 

EN TIEMPOS PASADOS, Ell HUCHAS OCASIONES NO SE LE DADA LA 

IMPORTANCIA OU!: íENIA LA OHGAt.JIZACION COMTADLE, Y HUCllAS 

OTRAS NI SIQUIERA SE LE CONOCJA, EN LA ACTUALIDAD YA ES UNA 

PARTE HUY lllPORTANTE DE LA V IDA DE LAS EMPRESAS. LOS 

DIRIGENTES DE ESTAS YA SE CONVENCIERON DE LO IND!SPENSADLE 

QUE ES TENER CONTROL SODRE LOS NUHEROS QUE ARROJAN LOS 

RESULTADOS DE SUS OPERACIONES. 

POR SUPUESTO QUE ES IMPORTANTE RECALCAR QUE NO "es SOLO L/I 

ACTIVIDAD CONTADLE LA QUE DEDE TENER ESTA ORGANIZACION, SINO 

TAMDIEN LA DE MERCADOTECNIA, Y ODV!AHCNTE LA DE TODOS LOS 

DEPARTAMENTOS QUE FORMAN UNA EllPRESA. SERIA ALGO AS! COMO LA 

FORMA EN QUE TRABAJA UNA HAOUINARIA, ESTA TIENE COMPONENTES 

QUE ESTAN FORMADOS POR PARTES, TALES PARTES DEDEN TENER UNA 

FORMA ESPECIFICA EN SU FUNCIONAMIENTO, PARA LOGRAR EL 

CORRECTO RENDIHIENTO DE ESTA MAQUINARIA. 

EN UNA EMPRESA TAL VEZ NO ES AS! DE PRECISO, YA QUE 

DESAFORTUNADAl1EIHE EL ELEHEtHO 11UHANO HUCllAS VECES ESTA 
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PREDISPUESTO O DISPUESTO A QUE NO LLEGUE A lCRMINO LO QUE 

REPRESENTE Utl TODO PARA l\LCft.HZAR LAS 11ET AS CSTADL[[; 101\S. 

SI EL DEPARTAMENTO EN EL QUE SE ENCUENTRA ESTA PERSONA NO 

ESTI\ ORGAMIZADO DEDIDAllCMT[, ES HU\' l'RODADLE QUE NO se 
IDENTIFIQUE EL PRODLCHA. PERO POR EL CONTRARIO, SI ESTE ESTA 

ORGAIHZADO se ENCUENTRA y S[ [;ORHIG[ ItlHEDIAlAllEtlTC. 

LO MAS IMPORTANTE QUE DEDE DISTINGUIRSE SIEMPRE [S QUE AL 

QUERER DAR NACIHIENlO A UNA EMPRESA. DCL llPO auc SLA. NO 

DEDE PERDERSE DE VISTA QUE PARA ODTENER EL EXITO QUE SE 

QUIER[, PRIMERO DEDE OHGAH!ZAl!SC PARA SADCH OUC t1CTODOS USARA 

Y QUE ELEMENTOS REOUERIRA PARA ODTENER SU HAXIMO DCNCFICJO. 

EL CASO PRACllCO [5 MUY S!llPLE. SIN EllUARGO DEJ.l\ ven COMO CON 

LA COIHADILIDAD PCRtl!TE EL COtlOCIMIEtlTO DE LOS DATOS QU[ SON 

TAN IMPORTANTES PARA LA TOMA DE DCCISlotJES. O SOLAMENlE PARA 

SABER COMO ESTA TRABAJANDO LA COHPA&IA. POR EJEMPLO, S[ SABC 

CUANTO SE VCND !O, EN llES Y HED !O lll l.l\Düll. LO CUAL ES 

IHPORTANTISIHO PARA SAUER SI VA BIEN O SI NECESITA ALGUN OTRO 

CONTROL. SE SADE CUAMTO SE GASTO. CUAIHO SE C011PRO DE 

INVENTARIO, QUIENES Y CUft.NTOS ESTUVIERON TRABAJANDO, DATOS 

COMO LOS SALDOS DE CLlEtlTCS Y PROVCCDOl!CS. PUEDE DCC!Ull\$[ SI 

ESA UTILIDAD ES LA ADECUADA O NO. Y EN DAS[ A ESTE PRIMER 

RESULTADO FINCAR NUEVAS DASES. 
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se DA EL COllOCIMICNTO TAl1Il!EN DCL crt.:CI IVO COll [L OU[ S[ 

CUENTA PARA PODER llACER UNA PROYECC!ON O FLUJO DC EFECTIVO 

PARA NO OUCDl\R CN CEROS ESPERANDO llASTI\ QUE CL CL!CNTE PAGUC. 

TAHDIEN PARI\ EL MONTO DE LOS ADEUDOS, ETC. ADEMAS TRAE COMO 

BENEFICIO LA PRONTITUD EN LA AUTORIZACION DE l\LGUN CREDITO 

PARA LA COMPA&IA, POR LA OPORTUNIDAD EN LA INFORl1ACION. 

SIN LOS Dl\TOS QUE SE llAN OBTENIDO LA EMPRESA IRll\ DE 111\L EM 

MAL, YA QUE NO HABRIA QUE LA DETUVIERA Y TAL VEZ EL ODJCTO 

PARA LA QUE FUE CREADA JAMAS LLEGl\RIA 1\ l\LCANZAl!SC. 
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CONCL US ION[S. 

ES EVIDENTE LA NECESIDAD DC LA CONTADILIDAD EN LA ACTIVIDAD 

DE MERCADOTECNIA Y VENTAS, YA QUE COMO SE MOSTRO, DESDE LOS 

PRINCIPIOS DE LA COHERCIALIZACION SE FUE REQUIRIENDO DE UN 

CONTROL QUE ESTABLECIERA COMO SE TENDRIA CONOCIMIENTO DE LOS 

RESULTADOS DE ESTA. 

EL DESARROLLO DE LA MERCADOTECNIA I~ TRAIDO GRANDES LOGROS 

PARA LA HUMANIDAD, TANTO MATERIALES COMO CULTURALES. ES BIEN 

CIERTO QUE A MAYOR APERTURA DE LAS CIUDADES EN SU 

COl1ERCIALIZACION MAYOR SERA SU DESEMVOLVI111EMTO, TAtllO SOCIAL 

COMO ECONOHICO. ES DCCIR. SURGIRAN TALES NECESIDADES QUC LA 

POBLACION SE IRA PREPARANDO EN LA ODICNC!ON DL MAYORCS 

CONOCIMIENTOS YA SEA, SI DECIDE TENER UN NEGOCIO, O DICN SER 

UN El1PLEÍIDO DE UN NEGOC JO, YA QUE NO !lE PUEDE LLEGAR A LOGflAR 

OBJETIVOS QUE SE QUIEREN SIN TAL PREPARACIDN O CONTAR CON 

ALGUIEN PREPARADO. TAHDIEN llAY QU[ CONSIDERAR QUE ESTAMOS EN 

UN HUNDO MUY CAMBIANTE. DE TAL MANERA QUE QUIEN tm ESTE 

ACTUALIZADO CON LOS HEQUERIHIENTOS HAS RECIEMTES, SE QUEDARA 

REZAGADO. HACIENDO DE SU TRABAJO ALGO POCO EFICIENTE Y UTIL. 

ASIMISMO. LA CONTABILIDAD A PESAR DE auc SIGUE SIENDO LA 

MISMA. A 11AYOR EFICIEHCJA. t1CJORCS RESULTADOS, OBVIAMENTE 
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COMO EH TODO, PERO A LA CONTABILIDAD SE LE HAN IMPLEHEHTADO 

SISTEMAS DE COMPUTO CON PAOUETERIA QUE llACE EN UNA SEl1ANA LO 

QUE POSIBLEMENTE SE HARJA EN UN MES. POR MEDIO DE ESTOS 

TAMBIEN SE OBTIENEN INFORMES TAN VCRACES Y OPORTUNOS QUE NO 

HAY RAZOM POR LA CUAL SE TOME UNA DECISION t:RRONEAMUITC. 

POR SUPUESTO QUE NO HAY QUE PERDER UE VISTA QUE LO QUE HACE 

QUE TODO TENGA EXITO, QUE ES LA ORGl\NIZl\CION. 

ESTA TRAE BASTANTES BENEFICIOS Y LOGROS, PORQUE A PESAR DE 

QUE USTED SEA LA PERSONA 111\S PREPARADA CON MAS EXPERIENCIA 

QUE CUALQUIER OTRO EN SU RAMO, SI NO ES LIMA PERSOlll\ 

ORGANIZADA NO LOGRARA LO QUE PRETENDE, O BIEN TAL VEZ LO 

LOGRE PERO DE UNA MANERA EQUIVOCADA, O LE TOMARA MUCHO MAS 

TIEMPO LLEGAR Y DE UNA MANERA HUY COSTOSA, PORQUE AOUJ LO QUE 

VII DE POR tlEOIO ES EL DINERO, QUE SE NECESITA Y UTILIZA PAHA 

TODO, CtHONCES, SI QUIERE LOGRArt ALGO Y NO ESTA ORGAtllZADO SE 

VA A HACER FACIL DECIR " HAY QUE PAGAR PARA ESTO, TAMB!CN 

PARA ESTO OTRO Y TAMBIEN PARA ESTO ", PERO ENTONCES COMO VA A 

LOGRARSE LA OBTENCJON DE GANANCIAS, SI TODO LO USA 

EQUIVOCADAMENTE POR SU FALTA DE ORGANJZACION. 

EN ESTE PUNTO PUEDE VERSE COMO TIENE QUE HABER UN TODO COll 

LOS CONCEPTOS DE LOS QUE SE HABLO. ESTO ES, PARTIENDO DE LA 

COMERCJl\LIZACION, PRIMERO ESTA ES LA QUE DARA LAS GANANCIAS, 

POR EL INTERCAMBIO, 
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LA CONTABILIDAD. QUE DARA EL CONTROL Y CONOCIHICNTO DE LOS 

RESULTADOS. 

LA ORGANIZACION, QUE EXISTIENDO. CL CXITO EN LA ODTENCION DE 

LOS RESULTADOS CSTA GARANTIZADO. 
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