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l N T ~ O D U C O l O N 

El presente trabajo ~rofesional, ~a sido realizado con el ob

jeto de demostrar oue la nlaneaci6n anticipada para la elabora~ 
ción de un buen uresupuesto, nos lleva al logro de loe objetivoe

proyectedos de una orga.ni7.aci~n, nue es entre otras cosas, la ob

tenci6n de utilidades. 

Actualment-é, ce.da empresa cu.ente. con un "Dlan preeupuestal, el

que guiar~ a los dirigentes de cada una de ellas, a la obtención -

de loe resul.tados adecuados, aunque debe de tomar en cuenta oue-

existen diver~os factores aue desafortunadamente e~t~n fuera de su

alcance para ~oderlos controlar, y oue en ocasiones influyen pare.

la obtencidn de los plane~ tr~zados.Los cuales entre otros se pue

de aiencionar lo~ ei~ientes:el deteriorar.de la mercanc!a, de9d.e--

que sale del almacen, hasta su destino, el plazo que se les dá a.

los clientes ~ara su pago que en ocasiones ~e vence y no se cubre

e1 totA1 del importe de la mercancía por el c1iente adauirida,etc. 

Tomando en cuenta, todos 1os facto es contemp1ados ~nterion::ien

te, se dará inicio al contenido de este trabajo, 

Capítulo l. ¡;:¡ el ~resente ca~!tulo, se contemplará el sipnifica

do de la palabre presupuesto, desde sue raices, su ~arco te6rico, su· 

clasificacidn, objetivos del mismo, estni.ctura, etc hasta su díecre-

13ancia de lo l"IUI.?: es un"nron6tico~ 

Ca-p!tulo II .- A continuación se e.nPli~arl'I., don~. e ~e encuentra

colocado el nrQ,::;unue~to, dentro del orpani.c-rama funcional, cua-

les son me funciones, quien ea la -perAo· a reeponsabl.e en lo con

cerniente a la formación coordinación y control del mismo. 

- J • 



CRp!tulo III.-5iguiendo con l~ misma idea del capítulo ~n

terior, y to~ancto en cuenta el Organ1P:rama Funcional, ~e es-

bozará una clasificac1dn, de las dif'eren-ces eCJpresas de tipo

industria! y comercial, en e! manejo de sus ~rceupuestos, gas

tos ventas, y ~roducci6n. 

Capítulo IV.- l"inal~ente, y concluyendo con la preeenta

cidn de los capítulos anterioemente e>:pueetos, se retomará.

todos los conceptos y puntos contemplados en loe capítulos pa

sados, pera su respectiva planeac16n, consti~ucidn, coordina

ciOn, análisis y control de resultados, as! como el. eiete1:11-L ... 

de in!ormacidn y la im~ortancia de los miamos, punto de aooyo-

7 las diferentes formas de mane~ar sus presupuestos, qui~n es

el princinal responsable en la obtención de los objetivos del

proyecto presupuestal. 

- ).. -



CAPITULO :r 

ANTECEDENTES GENERALES DE LOS PRESUPUESTOS. 



I.- ORIGENES Y EVOLUCF1; DEI PRESUFUESTO. 

Puede decirse que siempre ha existido en la mente de la huma

nidad de idea de "presupuestar", lo demuestra el hecho de r¡ue los

egipcios hacían estimaciones ~ara pronosticar los resultados de -

sus cosechas de trig0, con el objeto de prevenir la eecasl?-, y-

que los romanos estimaban las posibilidades de pago de los pueblos

conquietad~s, ryara exigir el tributo correspondiente; sin embargo,

no fu' hasta a fines del siglo XVIII cuando el presupuesto comenz6-

a utilizarse como ayuda en la administracL~n, al someter al minis

tro de finanzas de Inglaterra a la consideracidn del Parlamento,

sue planes de gastos para el período fiscal inmediato, incluyendo

un resumen de gastos del afta anterior, y un prograata de impuestos

y recomendaciones para au aplicacidn. 

A continuacidn se preeenta el resumen, sobre l~s or!genes del

presu.puesto. 

A fines del siglo XVIII,en Inglaterra, el ministro de finanzae

r~alizd la apertura del presucuesto, en loF que baFa sus plane: y

su control. 

En 1820, en Francia y otros pafsP.s europeos, adoptan un presu

puesto para le base gubernamental. 

En 1821, en E.U.A. se implanta un preeupue~to rudimentario en el-

5obierno. 

Despu4s de la primera guerra mundial, toda la industria, apre

cia el control de los v,aetos por medio del presupuesto. 

En 1912 a 1925, en Estados Unidos de Norteam.i.:i.ca, es la etapa

en que se inicia la evoluci6n y madur4z del prepu~uesto, ya que -

la iniciativa privada dá inicio a la ob,,rvaci6n de que puede uti

lizarlos para controlar mejor sus p.astos, en concordancia con el

rápido crecimiento econ6mico de las nuevas formas de organizaci6n

propia~ de la creciente induatria; anrobáñdo~e la ley del Presupues

to Nacional, y estableciéndose como in~tru:nento de le ··dminiP.tracid'n

oficial. 

- 3 -



Se ir,icia ~·e ó.~ fl rt a forma, la Pplir::acid~ de un buen mtft.od~-

de n1'1neacidn i;:impreearia1, -C:ÚyP. eficiencia -nronto se hi za flaten

te, habiéndose integrado, con el correr del tiempo, un cuerpo doc-. 

trina1 conocido como, '!Control Presunuesta1" • 

. •. partir de este é'poca se •X1lort6 de AméricP a Europa bá•ica

me.i:lte a Francia y Alemania. 

En 1930, en Ginecra Suiza, ee lleva a efecto el.prilller Simpo

'ªi'WD. Internaciona.1 de Control Freeuoueeta1, intee:ra.do por represen

tantes de ,,eiri.ticinco pa:!e=Rs 1 donde se estructuraron sus urinci-

µios,para tener así un ren~o internacional. 

. En 1931 en ?l~xico,, se implR.nta u~ u!'esunuesto en les empr~eas~

de origen nortemamericano, como 1a treneral l·iotora ~ompeni; y def!-

puée'"en lR Ford Motare Conroeni; eatablecHndoee as! la técnica--

-presupueeta1. 

En 1946 1 en loe Eetados'Unidos de Norteamérica en el '8epertamen

to: de !t1arina, se i:'reeentd un pre~uuueeto de Progrernas y Activida--

dee. 

- En le posguerra de la Segunda Guerra Mundial en E.U.A. la Admi

nietracidn ~or areae de reeponeabilide~, di6 luP'!!r e la conteóili~ 

dad y nrei ~·upueato CP.1 mismo nombre :r finPlid~a.. 

En 1962 en B.U.ft. en el renarte'!ler.~ de 0.efenea ee elaboró un

sietP.ma ri-= -planeaci6n p~r --=ro~emae y ure::i.inuesto. 

En 196.!. en E.l' •. ! .• ~1 nenartemento de A¡rriculture, intenta el-

~r~eupuesto baee CPro. 

en 1965, en eee mismo r.P!s, el preei~ente introdujo oficial~en

te _a su qobierno el~eietema ··_de Planeacidn nor -progrpmes y Preeu-

~ue~to, cre~nros~ ~l De~prtamento.de P~Psunueeto. 

tinf'l:"lente en 1-::/~: ~n E.~·. • .. 1::- ·-·-:-·?-. Instru~entF por medio C:e-

.Peter A.P:1h!'r t:c ~~ otr~ verPfdz{f'~"e1·~ Presup11esto Base Cero, inRtni

... ~n-tP~·r ...... :!"" h.,!Je ~e _,.,,..,ieteE ..;11.Dec;isi 0-5r. "':.e f:t4 apÍic~do en i::'l --·· 

~~tprn de Georria• 

-·-



La palabra PresupueFto, se co:-.pone de dor- reice~ latinAs: 

PRE= QUe si¡;nifica delante de y ••• 

Espaflol. 

-Facer -Sl'PONER 

·-SUPUESTO 

-HECHO 

La1':!n 

Facio 

Fictu• 

Facturn 

-He cho, fonnado 

-o-

Pf")r lo tf.nto, presunuesto .... il!Trific::=, "antes de lo hecho". 

Debido e oue el presu"!lueeto reuresenta hoy en d!a un instru

mento importante para las empresae, el vocablo presupuestar ee

po"Oularizd, nero e pesar de ello lf'I real Acedemia Espaff.ola rle la

Le-guil, dur?nte muchos años no la ace"!ltcS, y 1nantuvo el criterio de

que debía de nsar~P el verbo preeupanP.r, ~ara indicPr lo re~rente

e. la infonnecidn de un presu'!Juesto; sin embargo, 1~ d~cimanovP.na

edicidn del Diccionerio acad~mico, aparece inclu!ño P.1 verbo ure

supuestar, por lo ~ue B8tá bien dicho, por eje~Tilo:Resultados--

Presunuestados, por ser participio :paP.ado. 

CONCEPTO D'. PRESUP\lB~TO • 

En t4rmino~ ~nerPle~, lR. !'1''1.abrP. pree:trpuepto s:ido11tflc1a par

la EconomÍI! Infü1stri?l ep: 

11 I a técnica c!e nlaneaci•~n y predeter:t1in~ci&n de cifres sobre-
~ . 

basee estad:CAticae y n-preciaciones Ce :teohoa··y :f~ndi:n~noé ai!.~to-.:..: 

rios': >·. 
Refiri~ndose e1 presupue~to, c~mo hPrr~~ie'Jt·~ de ·,1~ ~-!ñmiñi!I-

tracidn ee le puede conceutuar como 1' 
11 J,~ estim~ci6n proP.:ramade, en. f~ry·~ ·ais·t:r.iri~t:i.~~,' rlP. .1~:s .c.on

dioionee de operF.1ci6n :,• ~~ los· i·e:~i·."it~dos ~',;_~·bt·e~·~.~;::t'~r·:~n ·:~~«~-
niemo, en un per:Codo deter.nin2Co''.•: 

::n euma, Bl Presunuei:;to • 11Es ur. ?onjuntr: ~!"· -r.irond~ticos ?"P.f'e_;

rentt;s a un ner:Codo precisaflo". 

- .5 -



2.- Objetivos del Presuouesto. 

Los objetivos del presupuesto, son de Previ~ión, Planeación

Organización, coordiru?.ción o integración, Dirección y Control

es decir, Comprende o está en todas las etapas del proceso adm1-

n1etrativo .Por lo que a continuacidn se aprecia, en la inicial

est?Uctura mencionada, primero se cita un concepto p.eneral de

las etapas del Proceso Administrativo, par~ enseguida indicar el

u objetivos del ?resupuesto en esta etapa: 

A) PREVISION. 

Concepto.- Dieµoner de lo conveniente para atender a tiempo

las necesidades presumibles. 

Objetivo del Presupuesto.- Tener anticipadamente todo lo nece

sario pr-ra la elaboración y ejecución del presupueoto. 

B) DE PLANEACION. 

Concepto.- Camino a seguir con unificación y siatematizaci6n

de actividades, por medio de las cuales, ee establecen loe obje

tivos de la empresa y organización para alcan1arlos. 

El preeuouesto en sí, es un olan escencialmente numérico, que

ee anticipa a las operaciones que se pretenden llev~r ~ cabo, oero

depender~ .de la información estadística que se po~ea en el momen-

to de efectuar la estimación, ya que adem~s de loe dato• históri

cos, e~ necesario enterAree de todo aquello que se procura realizar

y oue afecte de algdn modo lo aue se planen, oara nue con basP a las

exper1encias anteriores, pueda nroyectarse los posibles resultados a

futuro. 

Entre los m~todos más u~uales nar~ conseguirlo, está el de laB

tendenciaF y el de lae correcciones. 

-6-



Objetivo del Presupuesto.- Planeaci6n unificada y sistemati

zada de las posibles acciones , en concordancia con los objeti-

vos. 

C) DE ORGANIZACION• 

Concepto:Eetructuraci6n y T6cnica, de las re:taciones que de

ben existir entre las fUncionea, niveles, y actividades de los

elementos materiales y humanos de una entidad, con el fin de lo

grar su mrucima eficiencia dentro de los planes y objetivos seHala

doe. 

Habiendo estableciendo loe objetivos generales de la es

tructura de le ore;e.nizacidn,podnln precisarse los departamenta

les, que indicarán las caracter!~ticas de los generales,tales 

como ventas, produccidn, compras, finanzas, personal,etc; de a

cuerdo con las necesidades espec!ficas.El ae;rupamiento de acti

vidades equivale a establecer en la Entidad divisiones y Dep,... 

ta.mentas, mismos que di:µi lugar ª'elaborar tantos presupuestos -

como departamentos fUncionalPs existan. 

La elaboracidn de presupestos ?articulares para cada departa

mento, permiten apreciar si cada uno de ello~ realizan lae :fun

ciones establecidae,utilizando en este caso al Presupuesto como

elemento para modificarila estru.ctura de la entidad en caso ne

cesario. 

Mediante el empleo de los presupuestos dentro de la Orga.ni:m

ci6n, a través de la coordinaci6n o direcci6n qu9 se tenga de los

mismoe, ea como se lopra el completo en~nR~e de sus funciones to

tales por la independencia departament~l que debe exietir. 

- 7 -



Objetivo del Présupuesto.- Adecuada precisa y funcional estruc

tura de la Entióad, 

D) DIB COORDINACION O INTEGllACION, 

Concepto.-Desarrollo y mantenimiento armonioso de las activida

dee de la entidad, con el f!h de evitar situacionee de deoequilibrio

entre las diferentes eeccionee que inteE?"an ma.organi~aci6n. 

La influencia coordinadora de los pre~·unueetos, constituye una

ayuda muy valioea lJara lograr este eouilibrio
1

, ya que para la elabo

racidn del presupuesto de un departamento, es nacer-ario basarse o-

auxiliaree en otros, de tal manera nue va creando una cadena de de

pendencia entre ella, engranando así todas lae funciones de la em-

presa. 

Objetivo del pre•upuesto,- Comoaginaci6n estrecha y coordinada

de todas y cada una de las Eeccione$ para que se cumpla con los ob

jetivos de la Entidad. 

E) DE DI~F.CCION. 

Concepto.-Punci6n ejecutiva para guiar o conñucir e inepeccio

nar o,eupervisar a lo~ euboordinadoe de acuerdo a lo planeado. 

El presupuesto, es una Pnorme herramienta de utilidad para las de

cisioneE tomadas~ administracidn por excepciones, política a seguir

visidn de conjunto, así como auxilio correcto y con buena~ bases-

~ara conducir y gui~r a lo~ suboordinados. 

F) DE CONTROL. 

Conce~to.-Es la accidn por medio de la cu41 ae aprecia si los

nlaneP y objetivo~ se G~tán cumoli~nóo. 

La accidn control$ldora del presur'.u~sto, ~e establee€' a1 hacer la

com~aracidn entre este y los reFultadoR obtenidos lo cuál conduce a

la detarm>nac16n de las variaciones·o ·deeviaciones ocurridas;~i bien

la simple determinaci6n de las diferencia• no ee una solución, se~ 

rá nece~ario analizarlas con el objeto de tomar las medidas conva-

nientes para corretdr la~ deficiencias existentes. 

- lj/ 



Objetivo del Presu~uesto.-Comparacion a t 1 empo ·intrn !.o presu-

puestado y .l·JS resultados habido~, dando lup;ar a diferencia~ anali

zables y estudiab~es y.estudiab1es, para hacer Euparacionef y correc

ciones 



3 .- l!J!:gUISITOS ?;.RA ur; ¡;uEJl PRESUPl,.'::STO. 

Hablar del lxito de un prer:upuesto, ~o ~uiere decir que nece

sari.amente los resultados logrados hayan eido idénticos a loe pro

n6Fticos, sería euficiente , el haber obtenido la mejoría en el -

grado de eficiencia y eeeuridad con el oue ee condujo a la entidad; 

sin embargo, para que un presupuesto cumpla en forma adecuada con-

las funciones que de ~1 ee esperan, es indiepensable basarlo en -

determinadas condiciones Que oblieatoriamente debe~ observarse co--

mo son: 

.\) COtl~Cl'"B!l'!'O ¡;:., J.A E!liPRES; .• 

Loe presupuestos van siemnre ligados al tipo de empresa,? ~us

objetivos, a su organizaci6n, y a sus necesidades, eu contenido y

forma varían de una entidad a otra, principalrn@nte en el grado de

análisie re~uerido por lo cuál es indie~ensable el conocimiento-

amnlio de la empresa, objetivos y neceeiCades en ~ue se heyan de-

a-plicar. 

La preparaci6n del presupuesto, se basa en el principio de oue

todae ).ae transacciones d& la entidad, est!ln :íntimamente relaciona

das ~ntre s!, de tal suerte ~ue ei una det~rminada parte del plen

puCiera ~er tomada como punto de partida, el resto del mismo po_-, 

dr:!a Per eetAblecido con un grado razonable de Pep,uridad y certeza

penni tiendo P la eerencia tomar decisiones adecuadas¡ Por ejem~lo,

si !!e Tludiera determinar las ventae con c ;·erta exactitud, podr!e-

e stimRr~e t~mbi~n el vo,_it~en de !Jroducci6n r~~cu~C!o, lo oue ner:ni

tirfp p le gerencia nol"'T!ar ~u c~itDrio respecto ~ los límitP.P de -

inventario oue desea mRntener. Todo esto sería fRctible sin eAe-

~mnlin ronocirni···nto de la em1'r.c1FD Pn 'P~rticuler. 

-10-



B) KXPOSICION DE AAll o 'l'OLITICA •.• 

El conocimiento del crít-;rio de'-:lós directivoe de lá Comp~ ·• 

ff!a, en cuanto al objetivo P,ue ee busca con l" implantacidn del

\>resu~mesto, debería ex¡lonwr en torma e:l.ara y concreta por medio

de manuales o instructivos, euyo '.:.prondPtico senl, además de lo an

tarior, uniforme al trabajo y coordinar lae funciones de lee per

sonas encargadas de la preperacidn y ejecucidn del presupuesto-

de!in:iendo lae responeabilidadee y loe l:!mites de le eutori•af

cada uno de ellos, !!;Sf ca•,? evit~r opinione_~ p_arti~eree º. dive:r-

sae • 

. ,._ . Jffi ~choe qitiÍlUalee, ~e inpluirtl tambi4n 111 infonnecidn mbre-
,. ~- ·-~ •, ... ~ 

lciB pre'supuestoa qti.e :f'orm.'an el eistemR anrobPdo, el uer!odo cp.e a-

barcará el nresupuesto; el dise:\o de las formas esnec!ficae t"l'IJe

hayan de usarse, con instruccionea'sóbre su manejo y contenido; y

toaa la informacidn 1ue se juzi¡ue conveniente para inclut.f=J lle

nar las necesidades específicas de llt"~p,iti~~ de que ee trate. 

C) COORDIN/,ClON PA!lA J,A EJECUCION DE; ?LAN O POLITICA. 

Debe existir el Director del Presuuueeto, oue ~ctuará como coor

dinado~ d~ tod~s loe departamentos oue intervienen en la ejecucidn

del 'Dlan.La Bincronizacidn de loe diferentes •ctivi~.adP.s se hará-
< ' 

elaborando un cBleftaa1"1o en que se precisan ~as ~echas e~ qut ced~-

departamento deber~ tener disponible i~ infonnacibn necesari.e., parR

~ue las dem~s: -ecciones puedan deeflr~ollar 9Ue e~timF.ciones. 

De esta m"'nera ser~ neceeario, tambi~n que toda lf'. informaci~n ... 

obtenid~ de J..q,e eetimacione: realizadae, !?een envi::rl.a!=! aJ. l~irectcr

del PrerupuP.sto, centralizándose en el proP.Tame. de e.ctividades; e.s{

l~s fechas del calendario e~t~n referidas a1 mo~Pnto en oue ~~te-~ 
reciba o env!e al.go. 



La reE~onsAbi1~d~d ñe la pre~eracidn del ~r~sunue~·o recae co

bre el mismo, pero los funcionario~ de los divereos de~artamentos

tendrén ·la oblip,aci6n de proporcionar los estudios necesarioe para

su él•boraci~n;De ah! la necesi1ad de cetermin~r el campo de acci6n

de ca~e uno, 91i P.utoridad, responsabilidad y .~erarqu!a. 

D) FIJACION DEL PERIODO P"-BSUP\lESTAL • 

. ·~~ Otro de los requisitoe que deben de tomarse en cuenta por 1~

inte¡;raci~n del Control Presunu~etal, ee~le fijpci6n del lepso -

que comprenden le.? estimaciones. La determinecidn de eete ?erío

do opera en funcid'r.. de di veraOf! facto re e, t?lP r- COC\O e st?bil.ide.d

'o .inestabilidad: de le.s opéracione1rde la empresa, el ur!odo del-:. 

procesJ productivo, las tendencias del mercado, ventas de tempora

ea, etc. 

otros factores que influyen en la fijaci6n del per!odo presu-

pueE=tal, ·son las carac;:erísticae 1'ropiae del rengltSn; -pl)r e;templo-

1?.e "invereiioneF a mt.~ae un R?"o" y los financiamientos, pueden-

estimeree nara los lapsos mayores que la~ partidas de operRoidn. 

~lorme.lmP.nte hacen coincidir los períodos rie l!:!s estimacionee

con los repultados, ~~r?. noder efectu~r cor. ~Pyor ~~ctibiJidad -

le.e comp?.rr::cionee entrP. loe ~ismoF y t .. AC~!" las cor~ecciones necese

rtas. 

3) DIRECCION v VI3ILANCIA. 

t_t~E' vez edoptnCo el "'Ol-?.n de c~da uno de los clcr.qrt?.mentoe, re

cibir~ 1 e. d 0 leeaci'bn de elaborar e1. Tlri:tsupi.~-:sto que leP. corresFOr .. -

Cen, con las inetruccionr.s o recomendaciones ~ue ayu~en ~ los je

feei a poner P.n urácTic~ dich~P 1l1BnP.s.E1. ~i,t:"~ie~~r pFSO rerá hB~

cer U!' .. e~tui:lio rr.inuciO!'IO re !.i:t.P ~i""!"P.ren:i1t-z "\A.e fH:r~rr. /10 ·1 P co"1-

naracidn .o~ los .t1.at'Js realeP con loF ,redcterm~.n~_dO!!r ,,~e;•·i:l:s.P~r. ne~ 
riddicemente las estim~cionAe y, de ser neceéario, modificarla~-

• l;I.• 



~n :funci6n con la entidad a la oue pertenece, etc. 

Un buer. si~ste;ne~ de -pref;t.:1'.:uestos, re".'!uiere de un trabajo co~ 

tinuo y minusioso. eet~dio de circunstancias oue pudieran modi·fi

c~lo; oue la ~ereona que haya de encargarse de tfl. , posea cono-

cimientos y tiempo necesarios nara vigilar tant~ el cumplimiento

como los posibles cambios, as! el pre~upueeto podr4 ser verdadero

instrumento de control para la admirdstraci6n. 

F) APOYO DIRECTIVO, 

la voluntad de lEi imnlentaci6n c1e ?a Presu~uesto por parte de

los Directivos 7 su respaldo, ee indis~ensable para eu buena rea;. 

lizaci6n y desarrollo,lo cu41 aá al presupuesto un uso no sola-

mente infamativo sino .. ue lo convierte en un ple.n de accidn O:Je

"rativa, y de patr6n de medide de lo ejecutado. 

Resumiendo, se puede decir nu'? el presu~uesto debe tener·t cuan

do menos loP eigui~ntes puntos primordiale~: 

l.- Conocimiento de la entidAd,- Pues es la tase para hacer el

presupuesto ·con Adecu?.cidn. 

?..- Una ple;nificRci6n peneral previa, O}lB inteere la detenni

naci6n de políticas y objetivoP füturos.1!9nerAles a ¡¡rart nivel. 

3.- La infonnaci6n r~ ~rogramae, detallP.c1cs o enal!ticos "ue

conviertan loA objetivoe generales, en nlanes de o~eracidn. 

4,- La cuantificaci6n.- en tlrmino" monetarios en unidades oe

valor reconocido, de lo~ ~l~~e~ o~erativoe. 



s.- El control, o sea la realizaci6n de que los planes presupuestados-

•e cumpla~,., o sea que se superen, pero, en todo caso con un an,lis3.s de las

variaciones o desviaciones, conocimiento de causas. y sus posibles rectifi

caciones o ajustes a tiempo. 



4,- CAq~CT'.RISTICAS DEL PRE~l'Fll"STO, 

l ·- DE FORJ"UT ACION. 

A) ADAPTACION A LA h~!PqEsA. 

La rormulac16n del preupuesto, debe de ir directo con la•

carscter!eticas de la empresa, debiendo ariaptarse a les finali

dades de la misma, en todos y cada u.no de loe aspectos; esto es,

la adaptacid'n de un sistema de control a todo tipo a~ empre~as,

ademlls, el pref:u~uesto no es solo i:rui simple estimaci6n, su implan

tacid'n requiere de un estudio minucioso sobre bases cient.tficas-

( en ciertos casos)de las operacione~ ~aPadas de la compañía en

que se desean implantar, el conocimiento de otras empresae simi

lares a ella, y el prondatico de las operaciones futuras de acuer

do con la: 

B?PT ANEACION 1 COORDINACION' YCON" 'lOT. ns T,A3 FUNCIONES. 

Todos los aspectos de la vida, aun los más sencillos, antee_ 

de realizarse, han estado basados en un plan; as! ~or ejemplo,-

planea la familia sus vacaciones, el artista sus cuadros, el fabri

cante sus productos, etc, quien haya de formular el presupuesto de

be partir oor lo tanto de un olan preconcebido, por lo tanto dicha

planeaci6n no reeultar4 .efic4~ sino ee lleva a cabo formalmente,

loe planes, no se realiz.an en el momento en a.ue se nreAentR. alguna

situaci6n favorable o desfavorable, no debe tenP.rse una pro,vecci6n

:f'utura y ser encaminada hacía un objetivo clara,nente definido y con

trolar todas le.e f'uncione~ que conducen al alcance de dicho objeti-

vo. 
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Entre loe aspectos recomendables resp~cto a este inciso, pe_ 

ra el mejor funcionamiento del presupue•to est4n: 

a) Seccionar en tantas partes el presupuesto, como respon

eablee en la funci6n hayan en la entidad, como autoridad pre

cisa e individual de loe intereses en el control y cumplimien

to del presupuesto, de tal forma que cada área de responsabili

dad debe eer controlada por cada~presupueBto espec!:t'ico. 

b) Los presupuestos deben operar dentro de los mecan111moe

contables pP.ra que sean facilmente comprobables, con el t!n de

de compararlos con lo operando, analizar las variaciones y des

~aciones y corregirlas en su caso. 

U) No dejar oportunidad a malas interpretaciones o discu

cionea. 

d) Elaborar el presupuesto en condiciones de poder ser al

canzables. 

2.- DE PRES~ACION. 

A) DE ACl!E!IDO A LAS ~ORMAS COllTABTES Y ECONO~ICAS, 

Loe preeupueEtos ei se utilizan como herramienta de la admi

nistrac16n(n~blica o nrivada), tienen como requisito indiepenea

ble, el ir de acuerdo con lee nonnaF contable~ y econ~micae(pe

r!od, mercado, oferta, demenda, ciclo econdmico,etc) y de acuer

do con la eetructura contable. 

3.- ng APLICACION. 

A) RLASTIClDAD Y ~RIT~IO. 

Las constantes .fluctuacione~. ñ~l marce.do y la fuerte presi.5n

a la ~ue actualmente se ve sometid~ la empreea, debido a la com

petencia, obliga a los dirieente• a efectunr considerables cam-

bioa en su~ nlane~, en plnzos relativament~ breves, de ah! ftue-

~ea p1··~ci ~o r:ue los presuriuestos ~- ?n aplicable E con elasticidad

y criteri.,, dPhien.do eicer.it::\r cambios en el mismo s'!ntido en que

varfAn l~s ventas, la produccidn, las necesidRñe~, el ciclo eco

né:-:.Lco etc. 



S.- CLASIFICACI JN DEL ?RESUPU::;STJ. 

Ea com encontrar que existen diferentes tipos o denominacicSn del pre

supuesto, en realidad estas distintas formas de llamarlo, ,obedecen tan so

lo a caracter!sticas particulares del mismb; a continuación se exppne una

claaificacicSn de acuerdo con sus aspectos sobresalientes. 

1.- POR EL TIPO DE t:KPRESA. 

A)~ 

S0 n aquellos que realizan lo.!l gobiernos, estados, Empresas dE"scentrali

zadas, etc; para poder controlar las finanaaa de su& diferentes dependan

c!aa. 

B)~ 

son los presupuestos que se utilizan en las empresas particulares 1 co

mo instrumentos de su <ld•inistración. 

2.- POR SU CONTENIDO. 

A) PRINCIPALES. 

Estos preoupuestos, son de una especie de resumen, en el que se presen

tan los elementos medulares en todos los presupuestos de la empresa. 

8) AUXILIARC:S. 

Son aquellos que muestran en forma anal!tica, las operecionea estima

das por cada uno de los departamentos que integran la or94nh:aci6n. 

3. - POR SU FOR1':A. 

(fases alternativas que presente) 

~>~· 

Estos preoupuestos consid~ran .lnticipadamente l.,s variaciones, que pudiesen-

ocurrJr, y permiten cierta elasticidad por posibles calllbios o fluctuacionea

pl",.)pias 1 16gicas o necesarias • 

.. .,. 



B)~. 

La determinaci6n del lapso que abarcan los pre~upuestos, de

penderá del tipo de operaci6n que realice la empresa y de la ma

yor o menor exactitud y detalle que se desee, ya que a auls tiem

po corresponderá una menor precisidn y análisis, así pu~s puede

haber presupuestos. 

A) Cortos.- Los que abarcan un silo o menos Y••• 

B) Largos,los que formulan para más de un silo. 

Ambos tipos de presupuestos, son dtiles, es importante pa

ra l~s directivos loe cu~lee deben tener de antemano, una pers

pectiva de planes del negocio para un período suficientemente-

largo, y no concibe esta sin la formulaci6n de presupuestos pa

ra períodos cortos, con programas detallados para el período in

madiato siguiente. 

5.- POR LA TECNICA DE VAIUACION. 

Son loe preeupueatoe que se formul.an sobre bases empíricae,

sus cifras numlricas, por ser determinpdae eXperienciaa anterio

re~, representen tan solo la posibilidad mils o menos razonable

de que efectivamente suceda lo que se ha planeado. 

B) iSTANDAR. 

Son aquellos que por ser formulados sobre bases científicae

o caei cient!ficae, eliminan un porcentaje muy elevado, las po

eibiliaades de error, por lo que sus cifras, a diferencia de las

anteriores, renpreaentan lo~ resultados Que s~ deben obtener. 
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6. - POR Sl' !lEPLEJO llN !·OS BSTADOS PIN A NrJIEROS • 

A) DE :?ClSIIJHlN PI::A:'ICIERA. 

F.~te tipo de presupuesto muestra la posicidn estitica que-

te,;dr!e la empre.se en el. futuro, en el caso en que .'se cumplie-

ren le.s nrediccion~Fi se presenta por '?1E!dio de lo qUe se cono-

ce como Po0ici6n Financiera( Balance Ganeral)Preeunuestedo. 

B) D7: 1':ol.llTADOS. 

Que muePtra 1Ps nosibilidades ~e la ~btencidn Ce utilidadee

en U!l per!'JdO ~ futuro. 

C) D~ COSTOS. 

f Bstosiee preparan, tom9ndo' como base los ~rincinios &Ft~bl~

cidoe en loe ~rondsticoe de ventas y ~e rPfl~~~~ ~un neríodn ~

:ruturo, las erogacione~ que ee hRyen ~P. efectu~r por Ccncepto

de costo total o cuaJ.ouiera de ~s nart~~. 

7.- POR PI:'l:.I·I::AI(i':S ~UE "R"':''lmE. A) '.!JF. PRO~'.OCIO!I: 

Se preeenta en fonna de Proyecto Financiero de BX"Oansidn,

para su elaboracidn es neceeario esti~a~ lo~ ingreso~ y egresoe

que ha~'P.n de ef~ctunrFe en Pl período 1Jr'!:!supuesta1. 

Nonnal.mentP. ~~ elaboran ':'A.r~ e>olicitud de cr~ditor-, co-~titt1-

yen !lrond'eitico·· FP:'leri:=.les eob:Te le. distribucidn C'.e 11'.>e recursoe

con ~u~ cuente, o hPbrt Ce cont~r l~ em~rese. 

C) DE Fl.!SION • 

.,e emn1P~ pRrP -!et_e~inRr enticir?d~me'~t~: l~.e on=reci:Jnes ~.ue

;,9y~:-. ~'.n ri:a~1lnt,... c.., ,Jn~ .conjunni6n··~e entiC=u:le~. 



ll) POR A7!EA~ O t¡IlfST Eq D··· RE'oPONSAFIILIDAD, 

cuando se desea cuantificar la ;eeponsabilidad de los encar

gados de las áreas y niveles en que se divide la Compañía. 

E) POR PROGRA1.'A3. 

Este tipo de presupuesto, ea preparado normalmente por depen

dencias gubernamentales, de~centralizadas, patronatos, institucio

nes, etc, sus cifras expresan el gasto en rel.acidn a los objeti

vos que se persiguen, determinando el costo de las actividades-

concretas de cada dependencia que-debe reali7ar para llevar a 

cabo l:>e programas a -·argo. 

ANTECEDENTES DEL PRESUPUESTO POR PROG!!AlolAS. 

Pu' el gobierno de los Estados Unidos de Norteamdrica, donde

ee estableci6 por primera vez el Preeunueeto oor Programas y Ac

tividades. 

En el afio de 1946, el Departamento de Marina, preeentd su pre

eupueeto nara 1948, bacidndo sus mátodos de clasiticaci6n, uno por

objeto del gast' y otro nor programas, 

Bn el afio de l.961, el DepartaT.ento de la Defensa, elabord un

Pistema de planeac16n por Programas y preEupueeto, eetableciendo

las categorías de programas para el lov.ro de los objetivos bási-

coe. 

Pué hasta el a~o de 1965, cuando el presidente de E.~.U.U.con

base a loe resultados del presupuesto deJ Departamento de la Defen

~a, lo introdujo a todo el gobierno, oera considerar que presenta

ba los resultados de cada operación en funci&n del costo.Se cre6-

el Departamento de Presupuesto, el cuál formaban l.os eapeciaJ.:lia.. 

tas tlcnicoa. administradores. 
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quienes daban base para las dietintaF secretarías, quienes for

mulaban su presupuesto por progremaD de distintas categor!as O

programas, actividades, proyectos, etc. 

El Departa.mento de Presupuesto, hace una comparacidn de 1os

mismos hasta armonizarlos, y concretarlos para as! formUlar e1-

Preeupueeto por Programas Definitivo. 

Lo que intent6 el Gobierno de Norteamárica, f'uá adoptar e1-

presupuesto ba~ado en funciones, actividades y ~royectos, los-

cuales tuvieron como base de aplicrcidn, en cost~s de toda depen

dencia ejecutoria de programas. 

En Francia, la base de la formulacidn de aue presupueetos

eon: La formulacidn de las necesidades proyectadas a corto y a

largo plazo. 

En Am'h.ca Latina, los presupuestos por Programas, se implan

tan con base a los planee de desarrollo de los programas a reali

zar para lograrlos. 

En M~xico, se han hecho una 8erie de modificaciones a loe pre

supuestos existentes hasta la feche, lo que ocaFiond que se hicie

ran modificaciones en el aspecto legislativo, como son:La Ley de

lngreeoe de l~ Federacidn o del E~tado, as! como el respectivo-

Presupuesto de '.:gref'l.OP de le Federacidn. 

Estos c~mbios, tratan de adantar el Presunuesto por Programae

y de Actividades n su: realidad administrativa pera lograr una me

jor aplicaci&n a sus recursos materiales, humanos, finencieroe, e

a! como nar~ obtener su~erioreP rendimientos. 
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8,- DE TRABAJO, 

Es el presupuesto comt.~r. utilizado por cualquier empresa; su.

desarrollo ocurre normalmente en las siguientes eta~as pureR: 

A) PREVISION: 

B}PLANEACION, 

C) POR!IULACION, 

9,- PRESUPUESTOS PAl!OIAI.ES. 

Se elaboran en forma anal!tica, mostrando lae operaciones

eatima~as por cada deuF.rt?ffiento de la empresa, con base en e-

llps, se ·d9~arrollan l?Q: 

a) PrefiUnuestos ~revios. 

La fiinnulaci6n previa sujeta a estudio, lo cu.U generalmen

te da lugar ?. ajustes de f!Úienes ~finE.n presupuestos anteriores

pa= dar luga;r el.1 

b) Presunueeto De:f'initivo. 

Es aquel oue finalmente va ~ ejercer, coordinar, y controlar

en e1 per!odo 0 al ocal se re~iera, la experiencia obtenida con es

te tino de presupuesto dará lur,a;r a la elabor?ci6n de: 

e) Presupuesto Maestro o Tipo. 

Como e-tos ~resupueetoe ahorran tiempo, din~ro y esfuer20,ya

que solo se hacen los que tengen variac!on ~ustPnciel. 



d) BASE CERO. 

Es aquel que se realiza sin tO!!i.ar en ci~enta la~ experiencias

habidae. 

Este preeupuesto, es dtil ante la desmedida 1 continua ele

vacidn de loe precios, exigencias de actualizacidn de cambio, 1-

el aumento continuo de los costos en todos loe nivelee, básica

mente resultan ser muy costosos y con informacidn expontanea. 

El presupuesto base cero, es una metodología de planeacidn-

y presupuesto, que trata de revaluar cada año, todos los progra

mas·.y gastos de una entidad organizacional, de ah! su denominscidn

se emplea el tlrmino planeaci6n, porque en su elaboraci6n, ~e es

tablecen los programas, se fijan las metas 1 objetivos, 1 ss to

man deci~iones relativas a la política básica de la organizaci~n,

ee analiza en detalle. distintas actividades que deben llevar a

cabo para implantar programas, se seleccionan alternativas que

permiten obtener los resultados y ee hace estudio comparativo de

eus beneficios y ueoe correspondientes. 

La secuela l6gi.ca para una preeu?uestación con base cero es: 

1.-Identificar y analizar cada unP de las diferentes activi

dades. 

2.- Evaluar y cate~orizar loa paquetee de d~cisi6n por medio

del estudio de Costos Beneficio en forma subjetiva. 

3.- Un ~a1uete de deciei6n, es el documento oue identifica

describe una actividad eenecífica~de tal manera que la adminis

tracicSn puedas 

A) Evaluar 1 jerarquizar con relacidn a otrse activida

dee que compiten por los mismos o similere~ recursos 11mitRdoe. 

B) Decidir si lo aproba~ o deeaprobará. 
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Un Presupuesto represen~ 1 la estimaci6n de los hechos , generalmente~

desde el punto de vista financiero, expresa los planes y proyectos de los

funcionarios a cargo de la Administraci6n de la Empresa. 

Defin1c16n de Pron6stico.- Conjetu:-a a cerca de lo que puede suceder. 

A diferencia de el concepto de presupuesto,es que el pron6stico, es -

una predicción a cerca de lo que va a ocurrir, pero, con bases emp1ricaa

y el presupuesto es una predicc16n de lo que va a suceder pero, con bases

º con un soporte sutentado en los departamentos organisacionales. 

------o--------
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CAPITULO II 

EL PRESUPU;;;STO DEWRO DE l·A OR",ANIZAOION f·E UNA <Y.PRESA, 

Siendo el Presupuesto un fact'r muy importante en la fonna

cidn de une empresa, debe ser planeado por Departamento "Funcio

nal", para que los objetivos del proyecto, puedan arlicaree como

se han planeado, entre otroe se pueden citar los eiil:Vientes: 

a) Proporcionar la ayuda necesaria para que las funciones-

de la empresa puedan ser planeadas, coordinadas y controladas,con

el objeto de obtener resultados satisfactorios. 

b) Auxiliar en la toaia de decisiones de la direccidn de una-

empresa. 

e) Determinar la forme de financiamiento m~s adecuado para'-

la empresa. 

d) Indicar las falllas de organizaci6n y, 

e) Pacilit~r la localizaci6n de deficiencias, 

Ahora biln, la administracitfn de la~. erapresae, se basa en una

eerie de objetivos parciales, aue en:forma conjunta conducirán.-

al objetivo final.Para lograrlo, hay un elemento primordial que

es el Control Preeupuestal. 

considerando que entre los ~rincinalcs objetivos que motiva

ron la implantaci&n del presupuesto, se encuentran; Controlar las

operacione~ de la empresa, medir la eficiencia de las ~oeraciones

y coordiner las activid~des de los dif~rente~ nivelee1 tenemos-

que el Control Prl!runuestal, se conPtituye por medj.o de un: Plen

Pinanciero"'• que está integrado por diferente• presupuestos indi

viduales en donde contienen las metas aue se esperan alcanzar. 

Sl Control PrAeunuPstal,tiene que abarcar todas las Rctivi~ades

de la empresa, presentando !os informes comparativo~ entre lae op~ra-
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cionee realizadae y planee trazados por cada una de ellas en

períodos determinados, que bien puedan ser mensual.es dependien

do de las necesidade• de la Empresa. 

La importancia que representan las variaciones en un control

preeupueeteJ., constituyen el elemento más valioso de esta tdcni

ca, ya qµe de su anA.l.isie se determinan 1as medidas correctivas

para eliminar las deficiencias. 

Para concluir, ee hará a1ueidn sobre las funciones del --

o.ai.U Presupu~al.. 

La planeaci6n 7 coor4inaci6n 4•1 Sistema de preeup,..,sto de

ber& recaer •obre un 1n4hiduo, estas responee.bilida.dee normal-

aente eon ae1gna4aa al. Contralor, J"& que ea la 11ereona que tiene -

mki experiencia en el área r -lios ocnec.i.aientoe el.e la Coe--

paft:!e. ••• 

Por la magnitud dP al~ae espreea., a& co-'n que se establez

ca un eom1~ de Pr·,_-,, ·~:to.,, c¡ue estn~ f'onaad~ por un ~po -

d~ person.o ~, ·lU~ goen8rtllrr.•!W• IOOll loe Geretth• M ca4& l.rea, 7-

ccmo presidente pue6e fung1.r el Director General. o Jefe de l'r•--

Las Princio;:,ales f\1.ncione~ de1 Comitl eon1 

a) Recibir y nprobRr lae estimacicnea o cif::as orelillinnres

del presupuesto. 

bl Analizar la.e variacioneo entre las ~l.frA= ,.,. les 7 lae-

presupueE;te.daf'\. 

e) Tomar lr,s :iedid:i:1.s ·:ot"rectivas nece~aria.r:. 

'~' DisPfar "!.-s fonna.: y m4todoe presupuestPdos nsí como el

manual l..le :rireeu¡iue etos, y 

e) Mantener a loE ejecutivo~ conFtantemente in!ormadoP en

la marcha del presu~uesto. 

En la veri ficncidn del cumµlimi:-nto que cad·~ departamento funcio

nal, rea11ce la tarea que se le ha encomendadO ~n relacidn al pre-

supuesto empreearia1 y con P.llo la conaecucidn de loe objetivoe de

la empresa. 

-2<0-



1.- PHJ,;SUl'l ;;:s~·o DE l'l!<ANZAS. 

A) INTRODUCCION. 

Las empreeas~ee ven en 1a necesidad de conservar cantidade:s

adecuadas para hacer frente a las obligacionea que se han traza

do para el periodo. 

La durAción del Presupuesto,ee establece por periodos de doce

meses,haciendo la distribuciOn'por mes, y en algunas ocaSiones-

se divide en periodos menores,elaborAndoee• un calendar10 de in

gresos y. egresos _en loe _dltimo~ meses del ejercicio;De esta mane

ra, se puede determinar las necesidade~ o excedentes de efectivo

en concordancia con loe ciclos financieros y econOmicoe de cada-

empresa. 

Este pre~upueato,ea una herramientb escencial para medir y-

va1orar el objP-tivo de liquid&z, en un intP.'tlto formal de predecir

por un periodo, loa :f1ujos de fondos tanto de entradas como de sa

lid.as .. ;aei como loe niveles de fondos que la empresa tendrá en eu

ruwro. 

B) Elementos oue Integran el Presuouesto 9e Caja. 

Para poder elaborar este presupuesto, es necesario hacer una

sepereción de la~ transacciones de operaci6n, de financiamiento-

y de loe saldos en efectivo, con ~l nro?6sito de estar en poBibi

lidades de determinar los sobrantes y faltantes de efectivo en la

operaci6n. 

Por lo anterior, se deduce aue el"presupuesto de caja" se 'Pue

de dividir de la siguiente manera¡ Saldo lnicial, entradas y sali

da" de efectivo, aa1 como tambiéfi el financiair.iento extP.rno para

determinar la disponibilidad al final de un periodo. 



La seccidn de trAnsacciones de financiamiento, se detcrmina

después de haber obtenido los resultados de operacidn, tomando

en cuenta que los saldos de efectivo y la pol!tica que ee haya

dictado eobre el nivel que debe exietir de activos líquidos. 

Es recomendable que en el ~resupueeto, sa muestren las ventas

como informacidn adicional, ya que están estrechamente relaciona-

das con los ingresos que se generan por concepto de pago de clien

tes, tambi'n esta relacionada con elnivel de inversi6n, que se-

tendr' en cuentas por cobrar por µna parte, y por otra parte,en-

1• inv•rei~n que eo.o requiere de inveA•ar1oe, ae! como 101!! oagps~ 

aue ee generarán por concepto de compras. 



a) h'ntradas de efectivo.- son las fuentes de efectivo de

recursoe que tiene una empresa, para pod1-r llevRr A cabo ~us o

peracionee en un periodo determinado. 

1.- Cobros a Clientes,- La cobranza a los clientes, se debe

dete rminar con base a las ventas y condiciones de pago que han

sido establecidas con ellos. Será necesario conocer el compor

tamiento de los clientes con respecto a las condiciones de ven

tas pactadas. 

2.- Ventas al contado.- Al elaborar el Presupuesto de Ventas

ee debe contemplar la recuperaci~n inmediata de nuestros fondos.

invertidos, es necesario llevar un control en relacidn con las-

ventas del al'lo anterior. 

3,- Otras entradas de efectivo,_ Se pueden considerar den1:1ro

de este rengldn, los intereses por inversiones en valoree, lae

ventas de activo fijo, donativos, ventas de cartera, devolucio

nes sobre comprae, intereses moratorias a los clientes, devolu

ciones de impuestos, aumentos de capital, etc. 

4.- Entradas de efectivo con financiamiento externo.-En es

te rengldn se incluyen los préstamos bancarios, préstamos hipo

tecarios, emieidn de obligaciones, emisidn de acciones, etc. 

5.- Salidas de Efectivo.- Son los pagos que tiene ~ue reali

zar la entidad, para llevar a cabo sus objetivos, los cuáles pue

den seri 

sueldos y Salarioa.-Ea un rengldn importante dentro de las.. 

erogaciones de la empresa, pare calcular el total, eE neceeario

que se hag• un cálculo individual, listando todos y cada uno de

los presu~ueatoe que ee han autorizado, con su valor. correspon

diente por departamento o centro de rerpon~abilidad. 



2.- P!IE~UPllRSTO D;; VENTAS. 

El oreeuuueeto de ventas, d~be con~iderarse com~ la base Ce

otros presupuestos y de aqu! su importancia de seftalar los sigui

entes puntos. 

a) Bn cada ceso particular, es indispensable seleccionar ~or

mediO. de estudios -previos a su establecimiento, cuál es el adecua

do para la entidad en vista de las circunstancias, necesidades y-

los recurBos humanoP, tácnicos y materia1es de que se disponea 

b) Que esté fonr.edo !Jarte de 1.in flistema intenal. 

e) :'111B los casoe en que sea conveniente, e~ convinen los Me

todos que notencialmente nueden aplicarse. 

d) Recolectar, seleccionar ordenar y estudiar adecuadamente

los datos :f'u.ente de este preeu~ueeto. 

e) Determinar loe factores oue inf1uyen en este presupuesto

y sus efectos en cada grupo o línea de!uroductoa, clientes, zona.

distrito, etc. 

f) Debe analizarse por linea de oroducto, l'T'UPº homo!l"neo de

erticulos, clientes, periodo, zona y distrito de ventas, segdn el

caso, no si blemente no será neceeario e:plicar simu1tar.eamente en-

todo e los casos estas claeifice.ciones, sin embargo, e~ deee2b1e

lograr este análisis ba•icemente Para facilitar la elaboraci6n de

oresupuesto de oroducci6n y de la inveetiFRci6n y juetif'icación -

de veriaciones. 

ji) Con Objeto de darle nexibilidad, será necesario Que: 

- Se fonnule a diferentes nive'es de acuerdo e las divereas

slternativae o ~actores oue pu•dan estar influyéndolo. 

- se establezca limites minimo y m~xi~o, el nri~ero de los-

cuales nodria fijara• através de le fónnul• de pu~to de equili

brio. 



-Tendrá por objeto determinar h0sta donde es costeable ven

der un producto, en una zona o di~trito y eetablecimiento el lí

mite máximo por medio de cualesquiera método, 

h) QUe la base de la valuaci6n del presupuesto de ventas en.

unidades, eea precisamente una lista de precios revieeda 1 auto

rizada; para el caso, que ee haya formulado globalmente, dicha

lieta auxiliar!a para obtener el detalle de unidades, 

i) Establecer el sistema de medidores.- Consiste básicamente

en comparar met6dicamente la~ cifras preEupuestadas con lae rea

les a través de un reporte diseffado y formal, cuya prepareci6n

sea periddica, esté basado en un instructivo y designadas espe

c!ficamente a un departamento o persona. 

j) Fara logTar objetividad, ee conveniente presentar gTafi

camente le comparaci6n entre las cifras presupuestadas y las rea

les y completar e~to, con comentarios FObre la juFtificaci6n de

lae variaciones, dichP comparecidn debe tomer narte de la infor

maci6n mensual a le gerencia y, probablemente en algunos casos

al Coneejo da Adminietraci6n. 



Una vez que el yez que el aná1ieis de mercado se ha completado,

la di'Yiei6n de ventas está en posición de e""imarse en cada die-

trit:o o l!iOllA· 

-Análiei de Producto. 

Para poder llevar a cabo dicho estudio, ee necesario contes-

tar a las siguientes preguntas. 

l.- Ha7 demande. por cada uno de nuestros ~reductos? 

2.-¿se obtiene esta demanda mediante un costo elevado? 

3.-¿se eetán vendiendo estos productos con un margen de utili

dad razonable? 

4.-¿Debe descontinuarse algdn producto? 

5.-¿Nuestroe uroductos son superiores o inferiores a los de

los competidores? 

6.-¿Deben hacerse promociones especiales para otros produc

tos? 

Después de haberse contestado tecitos las preguntas anterioree

es necesario hacer una distribución o prorateo de los costos, para.

descubrir si loe productos se están vendiendo con una pérdida de

oneraci4n. 

-Eatimaci~n de las Venta~. 

P.e necesario, hacer partícipes a los vendedores en la eatima

cidn, en virtud de que ellas están en posibilidades de hacer pro

ndeticos más aceptados ya que están familiRrizadoe con las condi

ciones de cada distrito. 

El Pr~cedimiento a seguir eer!a el sip,u1onte1 

-Cada vendedor prepara la estimación de loe nedidos que espe

ra conseguir. 

-Las estimaciones son revisadas por las personas autorizadas. 

-Las estimaciones de loe ~erentes de distrito ~on revisaaa~-

por el gerente de ventas. 
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Para poder elaborar un prondetico de ventas, Fer~ necesario 

concretarse a loe siguientes pasoE; 

1.- Aná1isi~ de resultnf.os pasados. 

2.- An~lisis de mercado, y 

3,- Análisis de la situac16n de cada producto con raspecto

a .. su mercado y utilidades, 

-Análisis de resu1tadoe pasPdoe. 

El prondsticc de yentas, se basa en las experiencias de1 pa

sado, el conocimiento del presente y de lee prediccion~s del fu

turo.La mejor ~videncia ~e un programa de venta~ real12able, eA

de hecho de ,..ue una1·gran proT.1orcidn ha sido nreparada atendiendo

ª las experiPncias anteriores, por lo oue la~ posibilidades de

que se repiten sean mayores. 

-An~11sis de Mercado. 

Batos análisis, revelan los aumentes y diami"!:lt:ionee que e1-

mercado sufre como consecuencia de las fuPrzae econdmicae eene

ralee, el ~nálisis de ~ercedo, ei¡¡nifica la rec>leccidn de toda.. 

la informaoidn pertinente y disponibilidad conforme a su terri

torio determinPdo, toda esta informaci6n debe ser analizada en

una forma que la empresa ~ueda determinar cuál e; la posici~n-

de ese territorio y cuál deber!a eer,7ilmbién ee toma en cuentB

no solo la demanda pasada y preeentP y la comp~tencia de nego

cios siailares, sino tambi~n, la relaci1n que existe entre otro~

tipos de productos que el probable crecimiento o declinaci6n do

tales productos en el mercPdo. 
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El pre~unue~to de ventae en la~ empresas privadas, es de pri

mordial importancia, 78 ~ue noe permite conocer parte de loe in

gresos que deeeAmoe obtener para poder l.levar a cabo to4.ae las

operacionee ne los orga.niemoe. 

Puede definirse el presupuesto de ventas como, el docum.ento

que nos muestr~ la proyeccidn de las ventas en un futuro deter-

minedo. 

A)Factoree Externos e Internos. 

La situaci6n econ6mica y política que se ha presentado en -

eetos dltimoe a~1e, tanto a nivel nacional como internacional,

ha venido a repercutir en tantas empresas industriales y comer

ciales .La estabilidád política de los gobiernos, los controle!l

gubernamentalee en los precios, producci6n, importaci6n, expor

taci6n de los productos, las guerras abundancia o ascacda de las

cocechae y las tendencias de los ciclos eoondmicos, eon algunos.. 

de los factores ~ue afectan de mRnera directa la• po•ibilidades

de ventes de las empresas. 

A oetoe factores, los podemos clasificar de la siguiente ma-

nera: 

PACTORES ESPECIFICOS DE VENTAS. 

Son aquellos que nor eus causas foi-tuitas o fuerza mayor,-. 

accidentes que in1'l.uyen en la determinaci6n de la~ ventas. 

EAtoe factores a eu ve?. se subdividen en1 

- De efecto perjudicial.- Afectan en decremento a las ventas

del período anterior, por lo que se debe tomar en cuente. parP .el

presupueeto del período eiguiente,por ejemplo1huelgas , un incen

dio, un para, un" inundacidn, un rayo, etc. 
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_ De efecto saludable.- Son aquellos que afectaron en bene

ficio a las ventas del aflo anterior, que probablemente no vu.a..t•· 
van a ocurrir, por ejemplar Productos que no tuvieron comnetea. 

cia, contratos especiales de ventas,etc. 

- De cambio.- ~on aruellas modificaciones que van a efectu

arse y que afectardn las vont:a.s, como el cambio de material• de

productos, de produccidn, de mercado, de m€todos de ventas etc. 

- corrientes de crecimiento.- se refiere a la superaci4n -

de las ventas, tomando en cuenta el de~arrollo de la empres~. 

FUERZA.5 ECONO"'IIJAS GENERALES, 

Para determinar estos factores, se debe obtener datos de ins

tituciones de cr€dito, dependencias gubernamentales y Organiemos

particularee, dichos datos oueden ser; precios, produccidn, acep

taci6n, poder adquisitivo de la moneda, finanzas, informes sobre

le banca de cr~dito, ingreeo y producto nacional, in~eso per-cá

pita, por ocupacid'n, clases, ona, etc. 

FACTORES INTERNOS y su EFECTO EN r.As INFLUENCIAS ADMINISTRA -

-1'.!ill.:. 
Este ~actor es de carácter interno de la emnreea, refiri~nllo-

ee a lae decisiones que deben tenerse e carp-o de loe directivos

los cuales pueden ser: GambiRr la naturaleza o tino de nroducto

estudiar una nueva política de producci6n, etc. 

B) Prenaración del ?r~supuesto de Ventas. 

Las ventas nue~en ser hechas directamente a los consumidores

ª trav~~ de los vendedores, aFentee, sucursales, bajo una direc

ci6n central, etc, 



C) Pr~su~uesto ·de Inversiones. 

Se refleja princioalmente en aquellas empresas :induetrie.les

comerciales y de eervicioe, en las cu~es la~ inversiones en f'a
bricas, mB.f!uinaria y· equipo, repres"en.tan una gran p~rte de la in

versidn tótal, 

la funciiSn 'l'Jrimaria del- "Preeu-oueBtO de _.irwersione!!·, es '9rin

_cipalmente analiza~ las lnversiones de edificios, ~errenoe, ms.

ouinaria .. Y eauipo; eu objeto ee someter e. tales inversjones a

las pruebas· más ctiide.doeas y los: 9studios máe detalladoe en 

cuanto a nosibilidades presentes y futuras. 

Bl obj~ta básico de este presupuesto, es le. planeaci6n con

cienzuda ñe todos los factores que intervienen •n dichas inver

siories taleF com.! la vigencia y neceeid9d 1 la ~1'Joca P.'!"l ci.ue de-

ben ser hechas, la disnonibilidad dP. fondor y fuentes do finan

ciR'lliénto. 

r.a caracter!etica "lrincinel de este Tireeuoueeto,es que cada

inversi6n se considera un oroyecto ~ue habrá de form.ular~e en-

ferina individual, toiaando en cuenta los sipUientes elementosr-

costo total, eetimacióoi de ingresos y utilidad a p:enarar.1. fech,,._ 

de 1edidoe, in~talaciOn, c~n~trucción e iñi~~o de. o~~raciones,ti~ 

po y cantidade~ de materia~ pri!!las _á_~~Li~~~~~'-:-·li_~i:-~-~Pª~-1'.'.~Q~l~ri_ 
do nara su o1)eracion, fuente d~_. ·:ri'nanC:l.8lni!·~,to-~_·1~t~·rno o exter

no para cubrir el proyecto, poli tics, de :deoreciación, y. eu efec-
¿.~ 

to de reEultadoa, etc. 

El prssupue•to de inversiones promueve i"nveriabÚ1Dente un es

tudio cuidadoso del.equino y de las intalPciones .oue·mejor.con-
vi~nen a ia e~p;re~a, 'nara lo cuál. se .requiP~e ·.q~~·-: t~~ió~_.io·~·-_.:ftm...:..' 
cioni:~.ri-=>~ ·~ n iOs · n1F1neq de meyor anticinAcion··de 'J:·;t · no·e ·heria· si

no pe· ore~ara. el nreeu~:iuesto, ... E= ')Ue e~ ori-~n~· ~'.~;~·~· i~~;.~·~1),'.~<?iOn~ . . . -. . ' 
~· oninion~s E-obre el_ l"lroblP.m:r ... 1~r. _'?Y.amen cuidadoso .. ~~ :.l~s. e:f~ct')s-

en· Co)Bt·' óe 0!"'.er~cidn. 



Este Presupuesto, es parte importante de loe planes fillBn·--

cieros, ee aplica a loa planeE a corto y a la~go plazo, enten-

d1,ndose que dicho presupuesto ee debe indicar las cantidades que

ee necesitan y las fechas en oue deberá de est"r <lileponible el di-

nero. 
Si loe fondos van a ser obtenidos de la acumulnci6n de ingre

sos, los dividendos deben ser registrados, durante un pe!odo de

i1empo largo. 
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3 .- PRESUP11E~TO Ti'' PRODrr,c1nN. 

Las bases de este presu~uesto debe ser el nresuouesto de ven

tas, siendo necesario fonnularlo en unidades, detenninando el in

ventario base, ~ara que de esta forma, se proceda a cuantificar

la produccidn misma de cada uno de loe meeee, semanas, nuincenas,

o per!odoe que se re~uiera presupuestar. 

Para mantener el equilibrio de eetoe objetivos, se deben con

siderar loe siguientes factores. 

- Estabilizar la Producci6n. 

Im9lica la uniforme graduación del ~roceso de nroducciOn en

tre el punto m~s alto y e1 más bajo,se trabaja en el punto me-

dio de estos dos extremos. 

-Duración del proceso de nroduccidn. 

Si el tiempo de elaboración de un articulo ee corto;la ~ro

.duccidn puede ser au~entada para satisfacer ~pidBJ'Jente 1oe -

pedidoe no pro,."1.etos.si por el contrario, el tiemuo de uroduccidn

requiere un neriodo mAe largo, entonces la flexibilidad del pre

supuesto, sera. menor y por ende dificil de mantener una produo

cidn uniforme, que nos '!)ermita enfrentarnos a bruscas fiuctuadio

nee en la demanda y al mi~mo tiempo mantenep inventarios bajos. 

- SUficiente maouinaria y eguip~. 

Debido a las necesidaCee de uroducciOn normal, y tomando en

cuenta los requerimientos estacionales e imprevistos incrementos

de demanda, deben ser suficientes para la prod11ccidn; la adrLiriie

traciOn· debe considerar la importancia de aumentarlas, teniendo

en cuenta. el tiempo que debe transcurrir antes de que loe equi

~OE puedan ser utili~a~os. 
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O) Inventarios. 

Loa inv~ntarios, no 9ueden mantener un nivel constante,es ne

cesorio controlar la fluctu•ción establec!endo límites permisibles

dentro de los cuales se mantengan sus altas y bajas, 

Los lfmites se denominan como mínimos y máx:l.mo1i:ll.• inventarios,

se det~ruiinan de acuerdo a las caracter!eticas de cada e11111resa. 

Loa mínimos son la cantidad de inventarios, ~ue no pueden dis

minuirse sin poner en oeligro la entrega onortuna de los pedidos. 

Loe máximos, es la cantidad ~ue debe rebasarse sin constituir

una disminuaci6n en lae utilidades nlaneadas. 

La ~eterm1!11'ci6n de los máximos y l!i!n1mo~ 1 de fluctuación de

inventarioe, depende de las funciones de ventas, producci6n y fi

nanzas. 
El Gerente de Ventas tomará en consideración las fechas de en-... _ 

trega, planoádas en el presupuesto, los bllbitos de sus clienteá¡-

el vol~en de los ~edid~s, entregas de mercanc!aa , etc. 

El Gerente de Producción, atenderá los factores como• El tiem

po. requerido para la fabricación de cada artículo, montaje y des

montaje de las máquinas, Tiieponibilidad de ma.~o de obra,Exieten-

cia de materia prima y materias auxiliares, etc. 



- Disl>onibilidad de ~'.ateria ?rima. 

Al planearse la producción, deberá saberse si hebr~ materias

pri~a~ en cantidad suficiente y a precios razonables en el momen

to que se necesiten, y conocer si laF Areas de almacenamiento son

adecuadae, es im~ortante preveer si hebrá~lan7amiento de nuevos-

productos al mercado, o aumento en el vo)Wnen de la nroducci6n.. 

- Disponibilidad de Yano de Obra. 

Si las oneraciones de manufactura reouieren de mano de obra-

especial.izada, deberá atenderse al requerimiento de los traba-

jador~s mediante el entrenamiento y caµacitaci6n. 

una ve2 valorizado el nresupuesto de producción, se procede a

formuler el.calendario de elaboración, oue es el de la detenni

naci6n de las cantidades a1producir mensualmente, uara cubrir el

prop.;rama de ventas considerando el inventario base. 

D) Costos Pijos y Coetos Variables. 

- Costee fijos.- Son aouel1as ero~ciones oue permanecen cons

tantes, invariablemente a los vol~~enee de ~roducci6n y ¿9 servi

cios como son: Sueldos, rentas, depreciacione~,amortizaciones , etc. 

Costos Va;iables.- Son aquellas erop.aciones oue aumentan o-

disminuyen en oroporsidn directa a loe volWn~nes de iroñuccidn, y

de servicios como son: r:atEria nrime, Horas extras, Gastos indirec

tos, etc. 

t9s costos variables de distribUción y eventualmente loa finan

c~eros, no ~e incorporan rl costo al costo de 10 unidad prodvCida.

pero ei ~on tomados en cuenta ~ara efectos de la valuacidn de alter

nativas, y de la toma de deeiciones especializadas así como parA--

planeacidn de las utilidades. 



- El vo1ltmen preliminar de ventas deterr. . .'. l l•lo por el gerente de ventas es

revisado y aprobado por el Gerente General. 

- El VQ16men de las ventas se convierte en embarques dentro del periodo pre

supuesta do. 



4,- PRESUl'UE~TO DE RECURSOS RU'fANOS. 

Este departamento debe lograr principalmente, la integraci6n

de los elementos humanos y materiales necesarios pera al adecuado

funcionamiento de la empresa. 

Loe hombres oue han desempeHado eualqUier funci6n dentro de

la compe.fl!a, deben reunir ciertos requisitos mínimos f!Picoa, in. 

te1ectuales, o morales de manera que el hombre ee adpte a la fun

ción, y no viceversa, de modo que de acuerdo al axioma aceptado

se debe buecar el hombre adecuado para el puesto eñ.el Que es re

querido. 

Además, debe proveerse a cada miembro de la empresa de los-

elementos administrativos necesarios para cumplir eficientemen-

te con las obligaciones de su puesto, y finalmente •• tiene que

dar una introducción a los elementos humanos para lograr una co

rrecta articulación social de loe hombrea que forman la empresa. 

Entre los ºª"ºª requeridos para lograr ka integraci6n de ~ 

personas extraflas a la empresa, se tienen los siguientes: 

Reclutamien~o.- QUe tiene por objeto allegar a la empresa -

candidatos para ocupar un puesto en ella, quienes pueden provenir

de las escuelss técnicas,loe Eindicatos, por recomendaciones de-

actuales trabajadores, de agencias de colocaciones, de la calle

a trav~~ de toe medíos de comunicacidn, etc. 

Selecci&n.-Tiene como fín, escoger entre J~~ cnndidatos,-

al elemento más apto para el p\\esto renuerido,.Pera et:.:to ee utili

zan diferentes medios como sont 



Hoja de ~olicitud.-Es en donde se anotan los datos genera1es

del solicitante, la escolaridad, experiencia laboral, etc. 

-La Entrevista.- Que permite completar y aclarar loe datos

proporcionado~ por el solicitante. 

-Las nruebas Psicot6cnicae.- Son para tener un conocimiento

máe amplio de las aptitudes, capacidades, temperamento y perso_ 

nalided del individuo. 

-Examen m~dico.-este se deja hasta el final, una vez que el

candidato ha demostrado ser idoneo para el puesto que se preten

de ocupar. 

Introducci6n.- con la que ee pretende le familierizaci6n del

nuevo elemento con todo el personal de la empresa. 

-Desarrollo.-para buscar el mejoramiento y progreso de los

elementos humanos dentro de la empresa, a trav4 de cursos de ca

pacitaci6n te6ricos, adiestramiento práctico, entrenamiento y for

maci6n a todos los niveles. 

-Comnensaci6n.- Estableciendo un adecuado sistema de incen

tivos que contengas valores motivacionales, con ciertas condicio

nes b'sicas como son: oue el objetivo de la alta compensaci6n de

be de ser mutuo y colocarse tan alto, para rue tanto la compañ!a

como para el individuo, deban estar convencidos de aue la energ!a

y habilidad del individuo lo llevará el logro del objetivo y que

es cap~z de mejorar los actuales resultados. 

Con esto se pretende demostrar, ~u~ si la ejecuci6n del tra

bajo ee hace con base a la motivaci6n 1 ee obtiene Rra.n eatisfac

ci6n individual eepontaniedad en el trabajo, eficiente obsPrvan

cia de los nresunuestoa·, reducci6n de coRtos y ga.etoe, relacio-

nes humanae virtuosas, y humanizAci6n del trab~jo. 



A) PROF.~ATEO D& GASTOS DE g~~VICIO. 

cualquiera ~ue sea el sistema de costos que l:le utilice en

u.na em~reea, este requiere de una adecuada división departemen

tal, para obtener loe mejores beneficios de contabi.lidad de cos

tos de operaci6n de cada departamento, 

El departamento de Rec~reos Humanos, es una entidad que -

presta servicio a loe departamentos productivos, y por lo tan

to sus gastos son erogados en beneficio de loe mismos, quienes

deben absorver el porcentaje que le corresponde por el servicio

recibido. 

En consecuencia, es necesario establecer los m~todos para

conocer el total. de los gastos de la Gerencia de Recursos Huma

nos, que se considera un depat·tamento de servicios, y as! poder

elegir lae bases equitativas, de acuerdo a las circunstancias

para que loe costos indirectos, pueden ser prorrateos entre loe

centros productivos, de adminietraco6n o de ventas que lo origi-

nan. 
Para ilustrar un ejemplo, se muestra el siguiente cuadro, en

que el prorrateo ee limita a una asignaci6n global, a gaetos in

directos de producci6n, y otra a los gastos de adminietroci6n. 

Preeup"esto de loe Gastoe del Departamento de Servicio de

Recursos Humanes para el a~c que termina al 31 de Diciembre del

ai1o preaupuestado. 

Gastos de: 

Contrataci6n 

Capaci taci6n 

Seguridad e Higiene 

Total 

Para s~r prorrateado 

IMPORTE 
(miles de pesos) 

15,000 

20,000 

25,000 
· 90,0CO 

a ••• 



Conceoto Importe 

Gastos de Producci6n 35,000 

Gastos de Adminietraci6n 30,000 

Gastos de venta 25,000 

Total 90,000 

GERENTE GENERAL 
<1} 

Los conceptos 6notados anteriormente, incluyen gastos de la.

Gerencia de Recursos Humanos, que hen sido considerados también

oomo Departamento de Servicios Generales, por lo tanto se han -

reunido todos loe gastos de operación y se prorratea entre loc

demás departamentos. 

E1 ejemplo eicpueeto anteriormente, refleja de U?lli. manera bre

ve io.que es un prorrateo de gastos de servicios aunarlo al con

cepto y procedim~ento. 

-45· 



D) Otr>e Departamentos. 

Existen dentro de una orge.nizeci6n otroP departamentos, qu.e

apoyan de alguna forma a loe departamentos antes citados, los

cuales se pueden mencionar entre otros: 

a) Presupuesto de Compras. 

Este presupuesto, está relacionado con la producción de in

ventarios, sus principale~ objetivos generales eonsGttrantizar -

el abastecimiento oportuno de demande interna de l!l!lteria prime.

obtener adecuados precios de adquieici6n, anrovechando los des

cuentos por pronto pago y bonificaciones, as! como las rebajae

eobre las compras, y evitar una posible sobreinverei6n en inven

tarios. 

Para poder formular este Dresupueeto ea necesario: 

-Que est' perfectamente coordinado con el de producción y

detallar cada una de las materias primas y materiales, as! como

los períodos de compras. 

-Estimar el inventario de materias primfiE y demás mRteriales

al inicio del período a presupuestar. 

-Investigar los actuales y posibles vendedores, seleccionar

los y determinar con cuales se trabajará durante el período a:

preaupuestar, obtener sus cotizaciones, definir sus condicionee

de pago, plazos de entrega, descuentos, bonificaciones,etc. 

b) Denartamento de credito y Cobranzas. 

Este departamento, apoya gradualmente a los dem~s , puesto

que lleva una cartera en la cudl nos indica la cobranza de la.

mercancía y los plazos en Que se vencen estoe mismos, as! como

la disponibilidad de efectivo en el momento en aue eE renueri

do, etc. 



• c) Departamento de Contabilidad. 

Rete departamento, es de gradual importancia en la formula

ci6n de l~e presupuestos, ya que con la pren~raci6n de loe es

tados financieros de la entidad, ayuda al otorgamiento de prés

tamos a la empresa por medio de instituciones bancarias y otros

entes econ6micos. 

d) Nivel Gerencial. 

Es de gran apoyo al realizar loe presupuestos, que !11 análi

sis de loa mismos, estos son elaborados en loe diferentes depar_ 

tamentoe de la entidad, y son reunidos todos los informes pare.

la toma de decisiones. 

~~~~~~~~ o--~--~~--------------
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e A p I T u r, o III 

cr.ASIFICACION DE: LAS' DI PEf<ENTJ-;s F.lt.PRESAS y su ~·ANEJO

DE PRESUPUESTOS,· PRONOSTICOS, GASTOS, VENTAS, e'TC. 

En el presente capítulo, se expondrá la fonna del manejo de

los presupuestos de una empresa industrial y de una empresa de_ 

servicios, poniendo como ejemplo, una empresa editora de perío

dico y una empresa productor~ de alimentos, en el manejo de aus

gestos, ventas, producción,etc. 

Siendo una casa editora una empre~a de caracter meramente de

servicios, a continuación se ejemplificará brevemente, desde que

se edita un per!odico, hasta la circulación, distribución y venta

del mi~mo, ?SÍ como los gastos oue intervienen para que este pro

ceso se lleve a cabo. 

Por otra parte, se mostrará en un conciso bosquejo, el proce

so de una empresa productora de alimentos, en el análisis de la

organización de ~ue presunueetos, y de eu discrepancia con la em

presa productora de periddico. 

Una vez dados loe pormenores del tratado del presente capítu

lo, ee dará inicio a su contenido. 

1.- ~reve deecripci6n de los nasos para alaborar ~n peri6dicoT 

~on el objeto del trabajo nue desarrollRn loA dP.pArtementos

de redaccidn y anuncios, de donde proviene el material que habrd

de publicr:rse, a continuaci6n, se mencionará en forma reeumida,

loe paaoe y ~lementoa Que intervienen: 

a) Redaccidn. 

Este departamento, proporciona el material informativo, edito

rial, noticias y fotoeraf:!as o.ue contiene cPña peri6dico en sus

diversae oeccionea. 

- ,, e.-



-Primera seccidn, continuecidn de le primera, segunda seccidn

socialee, deportes y espectám;.los, finanzas, clasificado y suple

mentos. 

ias noticias pueden c1asificerse en: 

-Internaciona1es.-Enviadas nor agencias noticiosas United

Prees-Inter(UPI )France Pres(FP)correeponsslee exclusivos o envia

dos especia1es, por informes directos. 

-Loca1es.- Enviados por reporteros encargados de la "Fuente" a

quienes se les aFigna columnas de política, deportes, etc, por in

forme directo o por oficinas de rrenea. 

Esta inform~ci6n de noticias, ~e turna a una jefatura de r~dac

ci6n en cuartillas, en donde pasan los correctores de estilo, ·pos

teriormente ae desenvuelven a la jefatura, en donde de acuerdo con

la importancia de las noticias o reportaje, se decide la nlPna, t!
po de letra que habrá de utilizarse, 

Al Departame~to de inforu:acidn, le son entreRSdas las fotogra

fías, telex, o dibujos para la secci6n y envío al Departamento de

Redacci6n para finalmente determinar cuales han de public~rse y-

re da~tar el pie que debe llevar ceda una de ellas. 

DEPAR"'A'"E':TO n·: AmJ-;crns. 

Este departamento, recibe lne anuncioe nue han de publicarse_ 

al eiguier.te d'a oruvenientee de :Almacenes, comercios, Oependen

cia5 .rle gobierno ,"lns~itucio~~.s. Fim1nr;:ierfts, '"-lociales, Clasif'ica-

doe • Cines, espectáculos; :-ÍÉ!leviéidn, ·oublicidRd de ctt.i:a, corte-

e!a, etc, y que son ll~~a,da~ por ·1~~ d-ietintoe conduct:>s como e je

cutivos de- v~ntf'!,~·.·:ª.~.nteer/ redF .. cto,res .V dirio:-ctoree-. 

Un• vez ·recibida .ln .publicidad, el Denartamento de anucioe ela--
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bora un 11!;ommy 11 o i::equema de escnla de ceda r.il~m.::i. con ~'16 colum

nas, en los que se colocan los anuncios en ~osici5n eolicitada

por los clientes, y los demás auncios se colocarán en las dife

rentes secciones, respetando las política~ de no incluir publi

cidad en las nlanae destinadas a l·Js art!culoe period:!eticos ae

fondo(editoriales). 

Toda l• publicidad está respaldada por un orden de anuncios

con todas las especificaciones del cliente, días de eparici6n

l{neas, precio, conducto, seccidn, plana, publicidad, comieidn,

etc. 

Terminando el d{a de labores, el departamento de anuncios en

víe loe esquemas a redacci6n, donde ee terminará de fonne todas

laa planas del periddico, para posteriormente enviarlas a los de

partamentos µroductivoe. 

A continuacidn, se hará unR breve descripci6n en las fUnciu

nes nrincipales de los de~artamentos productivos que intervienen

en el proceso de impreei6n para elaborar un peri6dico. 

l.- Compoeici6n Pr!a.- E1abora loe textos que le turna le

redacci6n en forma electrdnica. 

2.- Cabeceadora.- se elaboran las ~ de los textos que

por su tama.flo no pueden elaborarse en mánuin~s de composicidn

fr!a por no tener el alcance suficiente. 

3.- correccidn._ Revisa los textos de las "cabezas': que no-

aet~n correctos o en todo caso se corrijan. 

4.- P~rmaci6n.- Preµara las planas ae loe textos, nue envfa

el Departamento de Correccidn, coloce-ndo "maecRrillas ner,rae" en

donde van las fotol!Taf!as, nRr~ aue cuanño ARan fotop:r~fuad~s 

los espacios salg?r, "" ble.neo. 
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s.- Cá":'!araa.- En Pste departamento·, se fjtOgTí1''fían .,~. for

ma~os d• las nlanas 0ue env!a formaci6n de donde se obtiener. los

negativos, ea! mismo, se obtienen los negativos de las fotograf!as

que habrán de imprimirse. 

6.- l!'otomeoánica de Color.- En este departe.mento, se elabo

ran las secciones de color de los originales opacos o transpa.. 

rentes, los colores básicos, amar~llo, rojo, azul y negro, por

medio de equipo fotomecitnico de donde se obtienen loa nepativos-· 

finales, 

7.-±njerto.- A los negativos do las planas que env!a cámaras

ae les injerta fotografías a color y blanco y negro que van a-

publicarse. 

En caso de selecciones de color, transparencias o de origi

nales opacos, los negativos de cada color se montan en un solo

negativo final, 

8.- Fotolito.- En este departam~nto, se elaboran la~ láminas

que han de montarse en los cilindros de la rorativa para la im

presidn en láminas. 

Para transportar loe negativos a las láminas, se realiza el-

siguiente proceso. 

a) se coloca el negativo final sobre la lámina. 

b) Se expone durante unoe minutos a· le.- luz~e~peci~1'~ 

e) La láminn que viene preparada con cierto's , qu:Cmicos, que

da lista Jlera revelar las imágenes a las nue •e les.aplica fija-

dor quedando listas para ser montadas en los cilindros de la ro

tativa. 

Rotativas.- En este d<partamento, se les imp,:.;_men lae J>lanas

que han de formarse con tant~s láminas con espacios que tiene el

cilindro, la imJ>resi6n en blanco y negro, se logr1' JlBSendo un :ro

dillo entintador, el cuál impregna de tint• a Je~ imáy,PnP• e~puec

taa a la acción de lt:. luz. 
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EmpaQ.ue.- En e!'lte departamisnto, ee desarrol1r,in divi:1rsoe tre.-

bajos como el intercalado de secci~nes, atado, enfe.jillado, en

v!ado finalmente los ejemplare• terminados al Departa~ento de-

Circulacic5n, 

SECCIONE5 t::UE D''.:'Er.RAN LA 

<:S'l'Rl'CTIJRA DE C" !'3RIODICO, 

SECCIONES 

~· 
.,.Porte da 

-lnternacion•l, 

-Ngcional. 

-Bstados. 

•Policieca, 

~ 

~ 

l 

4 

3 
l 

l 

- Ge.cetillAs-EdictoA-Een. 1 

-Avisoe.Ba1ances-Convoc. 1 

-Editoriales, 2 

-Contre:>ortPdE1. 

Total. 

llilli 
EDITORIAT,ES 

-Sl -

l 

4 

2 

2 

2 

l' -=-· •'· 

~ 
PUBT,IC!D~.D, 

1 

l 

1 

l 

_1 __ 
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SECCIOJIE:-< ~ ~ ~ 

~ .;;r,Jr()'IIAIES Pl'IJLICIDAD 

D•eortes. 

-Portada. 1 1 

-~stadoe. 3 2 l 

,D.P. 2 2 l 

-:Cartelera Teatr•ll· 2 2 
_,. 
-Cartelera cines. 2 

-Radio T.V. 2 

-Contraportada(espt) 1 l 
Total · 14 12 2 

SOCIALES. 

-Portada . l l 

-I!Jteriores. 6 4 2 

-Contraportada. ....!.... -- ....!.... 
Total _6_ _5_ _¿_ 

PINANZAS. 

-Portada. l l 

-Financiera.e. 3 2 l 

-Avisos-Balencee. l l 

-Ip.teriores. 2 2 

-Contraportada. _ l_ --- _l _ 

Total _B_ _ 5_ _3 _ 

CLASIPICADO. 

-Portada. 1 l 

-Interiores. 3 l 2 

-TeleviPa. 1 l 

-Contraportada. l l 
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SUPLEMENTOS EDITADOS. ~ EDITORIALES PUBLICIDAD 

Lwuus- supletaen to TV. ' 2 

wnes-suplementp Pfnanciero 4 3 1 

J\leYe•-Sflple~nt.o sqcJAlu 4 3 1 

Do•ingo- c611icoa 2 

Domingo- suplemento cultural 4 1 

Do•ingo- suplemento 'ryrlstic2_4_ 
__ 3 __ _1 __ 

PROltiDIO DIARIO -"- __.!.._ 
__ 1 __ 

-$!(· 



CONSIO.::RACio~::::s y ::STRUCTURA, PARA LA F'ORMULACION 

DEL PRESUPUEST'J DE OPERACION POR L\ DISTRIBU

CION Y VC:NTA DE UN PERIODICQ,. 

Una vez que se ha descrito las partes que conforman un peri6dico, se pro

ceder! a estab1ecer un presupuesto en lo concirniente a la d1str1buci6n y ven

ta de dicho producto. 

Como primer paso se establecer1 una serie de "supuestos, considerados pa

ra la formulac16n del Presupuesto de circulaci6n. 

1) CALE:NDARIO. 

a) periodo contable. 

b) d!as festivos. 

a) Per!odo Contable. 

Contemplando que los per!odicos aumentan su cireuláei6n y publicidad en

determinados d!as fijos de la semana, y con objeto de estandarizar los mis

mos par!odos, para efectos de comparación, el ejercicio contable quedar& di

vidido en 13 periodos de 28 d{as cada uno (4 semanas pvr periodo>, con lo qu•

tiene un ejerc lcio de 364 d!as al año. 

b) DIAS FESTIVOS• 

El per!odo se publicar! todo el año natural, excepto los siguienj:ea d!as: 

10 enero. 

1D mayo. 

16 septiembre. 

20 noviembre. 

25 diciembre. 

-:s'S· 



a - Diversos o1atribuci6n en el D.F. &través de: 

Locales cerrados, tiendas, autoservicio,farmacias,puntoa de-

venta. 

EJEMPLARES NETOS ,.; 'vENDER POR CANAL. 

~tisaac1.6n en base a la es tadls tica diaria promedio por canal dJll 61 ti

PIO perlodo del ejercicio ;interior. 

EJEMPLARES PROMEDIO DIARIOS VENDIDOS POR CANAL DE OISTHIBUCION, 

:&. ~ ~ ~ ~ ~-
-WH ss,ooo 10,000 2s,ooo 15,000 s,ooo 

-MAÍI so,ooo a,ooo 23,000 1s,ooo 4,000 

-MJ:E so,ooo ª•ººº 23,000 1s,ooo 4~000 

-JU& so,ooo ª•ººº 23,000 15,000 4,000 

-VI.E 50,000 ª•ººº 23,000 1s,ooo 4,000 

-SAB so,ooo e,ooo 23,000 15,000 4,000 

-DOM 521000 ~ 24 1000 15¡000 41000 

sEMAllA. ~ 357 1000 59!~~0 164 000 1os 1ooo 29,000 

PROM. •St1ooo 81430 ~ 151000 41140 

EJEMPLARES A VENDER DURANTE EL EJERCICIO. 

a) ~n base a la eatadf.stica ciclica de Ejemplares Wieto• Vendido• por-

canal durante loa trece periodos del a.fto anterior. 

b7 S~bre eatimaci6n directa de increaentos sostenidos por periodo. 



c) CALENDARIO. 

~ ~ ..!!!!L !!!!L 
DEL MES AL :1.ES ~ ~ 

I lo En 28 En (l) 27 
II 29 En 25 FEB 26 

III 26 Peb 25 lf.AR 28 

IV 26 Y.ar 22 Abr 28 

V 23 Abr 20 May (l) 27 

V1 21 May 17 Jun 28 

VII 18 Jun 15 Jul 28 

VIII 16 Jul 12 Ago 28 

IX 13 Ago 09 Sep 28 

X 10 Sep 07 Oct (1) 27 

XI 08 Oet 04 Nov 26 

XII 05 llov 02 Die (I) 27 

XIII 03 Die 30 Die _fil n 
lli. 

CANALES DE DISTRIBUCION. 

Los eanaler. por"loa que s• .• distribuirá la eirculacicSn de los pe-

ricSdicos será la siguientes 

UnicSn de Voceadores.- DistribucicSn l»eal en los puestos del

D. F. 

Suscripciones.- Distribueidn a domicilie d ntro del D.F. y

zor.a metr_opolitAna ···a tr&.v~:i: de s 

Suec:Í'"tppi6n ae;r.?.:i::t1 ~ 

- ~u~crinoi6rl t!"f:!.rr1~~tra1·. 



El'; BASS A ~S'!'.::.DlS'!'lCA ~ICLIC.~ 

Mediante ~et~·m~todo ~e calculan 1os ejem~laieS netos~ ve~ae~

conforrne a lo~ ?•, ... entos cíclicos de temporada a~uetánf!Oee H.otom'-

ticamente a lo~ incrementos durante el afio. 

B?jo 0 •te mltodo los ejemplares vendido• ett el ~rimer período-

se toman como base al 10°" de acuerdo con la siguiente tebla1 

~ .....!!.!!illL ~ ~· ~ 
I (llASE:) 10<>:' lOOjC lOOjC 100\C 

II 102< lCl 101 101 

IIl 103 102 102 lQl 
lY 103 102 102 102 
y 106 103 102 101 

VI J,02 103 103 100 

VII 101 100 105 100 

VIII 102 102 106 102 

IX 104 .105 105 103 

X .l.07 ;.103° .ig4. 1_01 

XI 109 105 ib3 102 

XII 110 106 104 103, 

XIII 105 .ioz lO:¡ 104 
l, ~~:r 1,JJ9 1,342 l,~20 

INCREMKN'J!O 

PR0~1EDIOI hl.í! .l.l2L 3.5oit: l.75< 



-¡,R:;.SúJ·lu~:SrróS · ~~: ir~'}RHSOS · NET6~ n ;: CiRCiiÁéi:oN 
CORRESPONDIF!"T"'S A LOS 13 PERIODOS DB 19 

EJEt.'.PHF»;s NETO~ VENDIDOS 

PZRIOI:O ~ !!!!1illi !Q_RA;@Q ~· 
l ( 27.)f, 1 377 ººº 227 610 632 610, 405 000 

11 (28) l. 456 000 240 240 668 240 428 400 

~ 
117 780 

118 720 

III(28) l.- 456 ººº 240 240 668 240 428 400 ·118 !7~ 

IV(28) 

XlII 
SUMA1 

~-e 

= 

,. ., 

VIGENCIA. PRECIOS'.NETOS"SOBHE CANAL DE DISTRIBUOION 

I AL V]; 

VII o,r, XIII 

"- mno11;_ ~· SUSCllIP. 

'630 788 ·~38 
693 866 924 

INGRESOS NETOS DF. GIPCUI-P CION • 
(miles de pesos,) 

PllllI!!l!O) .· ~· ..l!!!!Qlli ~ SUSCRIP. 

I '"l. 039' 965 l.43'394· 49ifi"97 339i-390 

Il 

III 

XIll 
SUMA: 

1 099' 251 l.51' 351 

1 099• 251 ·151•351 

526' 573 
526'573 

:!96'999 

358 1 999 

~-
525 

578 

~ 
'8'684 

62'328 

62'328 



ESTRUCTURAS Y BASZ: ClP~!!ATIV,'.S ''ARA LA ::URMU! ACIOI> 

DE!l PRESUPUESTO D¡¡ VE1!TA DE ANUNCiú'.' Dii PUBI.IClDAD. 

Se re'!uiere formuli:.r el Prer-upue!=to dé'. Venta.e EPpacio (Publici

dad)en base a los eip;uienteE" 11 supuestos" y consiU&rE'dóst 

l) DIAS BDii'AJJOS.-::i~ consideran los mi~1 . .)c "Ue "'E! utili?.ar'Jn pa

ra fo~iular el presupuesto Je ciculaci6n. 

2) UNEAS DE AGATA PO!i_l'LA!IA EDITADA·- La, plana está integrada -

con 2240 líneas ágata distribuídas en 8 columnas de 280 líneas '1.

gata cada una. 

3) INTEGRACION PLANAS NO'T'ICIA POR E,'EMPLAR BDITAD01 

-Informaci6n 80" 

-Anuncios no cobrados 20" 

4) COBRO DE PUBLICIDAD POR PLANA VENDIDA! 

-Efectivo 92" 

·-Intercambio 8~ 

5) CONDUCTOS DE VENTA. 

-Agencias (Ejecutivos de Ventas) 

-Agentes Internos. 

-Agentes Externos. 

-Redactores. 

-Directos. 

6) LA PUBLICIDAD DIRECTA ESTA INTEGRADA POR EL SIGUil!NTE GRUPO

DE ANUNCIANTES. 

-Publicidad de almacenes. 

-Publicidad de Gobierno. 
Los precios por plana tienen un descuento del 12" en relacidn -

al precio por línea de ár,ata. 

7) RECARGOS A TARI~~· 

Página Impar 18" 

Ultima Plana 201' 

Primera Plans.(sec) 35" 

Color Adicional 15" 

Pos1c16n ~special 25" 



B) J,a -publicidad vandida 'lOr loF conductos, se clasifican de

acuerdo a los siguient~e gru9os de anuncios: 

l) 

II) 

PUBLICIDAD ;.LMACE!IES. 

- Tiendas Comercia.lea. 

- Tiendas AutoP-arvicio. 

- OtrAs. 

PUE!.ICIDAD C('W!ffiCIAL. 

- Desplegado comercial, 

- Eventuales Cflmerciales 

- SunlementoF> EsueciElles. 

- Suplementoe Institucionales. 

Espectáculos. (cinea,teatros). 

- Otros. 

III) PUBLICIDAD G09IERNO. 

- Desplegado Gobierno. 

- Emnr~sas Paraestatalea. 

- Institucivnee Fin~nciPras. 

- Otros. 

IV) PUBLICIDAD RF.IJACCIONAL. 

-Desplegado Policiaco. 

- Soci~!.es. 

V) CMSil'ICADO~. 

- Primerfl. 

- Interivr.,:.s 

9) ~\uv:=.:w~,..~. ~~P~riAlJl'S ~'? 'T'At?I?AS. 

~ ~ 
III 10 

X 12 

-GI-

TARI"l'AS. 

~· L. AGATA • 

_s_ 

1•053 OC'C 

l' 176 000 

1 1 557 000 

1'745 000 

2•070 000 

1'745 OOCl 

l: 675 c:oo 
l '775 (')Q(l 

2•07C 000 

l 

l 

1 

l 

1 

..L 

470 

525 

500 

790 

710 

8115 

050 

740 

840 

885 

850 

900 

PFO 

050 

c5r 

05<' 

050 



~·i~IMACION :;: EJ:\r·•Pf,ARES NETO'> V"!IDIDOS PO'l ?E'!Jl'DO(':lnom:,. 

M~NTO S01TENIDO. 

~· 
I (27) 

II (28) 

III (28) 

IV 

XIII 

SUMAI 

~-
1•3?7 000 

1'456 000 

1'456 ººº 

UNlf'll. ', POR.~!''lO:' ~· 

227 610' ,,,,:632 610 ' 405 ººº 
240 240(2(li68;640 428 400 

240 240 668 640. 428 400 

- r;:z.-

~ 
lll 71:10 

118 720 

118 720 



~ 
I 

II 

III 

IV 

XIII 
SUllAI 

VIGENCIA 

I AL II 

III 

IV 

V AL XIII 

mill.!L 
I 

II 

PRESUPUESTO UE INGRESOS POR V":N"'/. ºDE ANUr;cIO<;. 

CORRESPONDIENTES A LOS TRECE PERIODOS DE l9 

PLANAS VENDIDAS. 

~ ALMACENES COMERCIAL gQfil!!!!!2 ~·~· 
513 251 154 68 15 25 

644 315 193 85 19 32 

728 357 218 95 22 36 

TARIPA(PRECIOS PROMEDIO) 

1'076 ººº 1•729 000 l.•660 000 2•295 000 1'73b 000 

1'132 coo 1'1115 000 1'953 000 2•410 000 1'823 000 

1'165 ººº 1'902 ouu l'U46 ouu 2•525 000 1'910 (;(;(, 

INGRESOS DE ANl'NCIOS DEº PUBLICIDAD. • 

~ AW~CENES CO~•r:;icIAL GO~ RF.DACCION ~· 
74l.•I·49 270' 571:! 266°266 l26•48C 34°425 43'400 

930' 524 339' 570 158°000 43'605 43•605 55'552 
III 1•103'977 404'124 395'670 185°535 53•020 65•626 

IV 

XIII 
Slllf.AI 



>:ST'!l'CT!HlAS Y "'º''l p¡.~¡ f,,>. VO!llf1'1·'-CT0N/ 

lJEf- PRESUfU">TO lJE '1AR'l0'l DIT'C':':JS r.A DIS~RI!ll'Cln!I D'E-

CIRCULACION. 

Este rengldn, está formado por todas las erogaciones nece

sarias para hacer llegar ' todos loe per16dicos a loe condu~ 

tos de distribución o nuntos de venta. 

Lo! gastos que conforman este grupo son: 

- Material de empaque. 

- l'letes y portes. 

- Repartidores. 

- Comisión por venta de PUecripcionee, 

- eomisi6n a cobradores de public~ciones. 

- Eetimacidn de ceuntas incobrables per16dicas. 

Batos gn~toa se calculan, tomando como b~ee iP dotación ~e

ejemplares que se distribuyen Pn cada canal. 

Parr determinar los ejemplares de dotaci6n, se tomAn como

base, loe ejemplareF netos vendidos a,¡?TeFándoleA los ejemplaree

de devoluci6n. 

Pa.r~ presentar un ejemplo de como ~e integran loe ejemplare~

diRtribufdoe, Ae tomar~ como bRse lo~ ejemnlares vendidos eeti-

m~doe para el presupuesto de circulPcidn. 

PERIODO nms1i\B~s DF,VOLUCION EJEll.PLARF.5 

P~RIODO ~J EM.l'L.~ RE~ .,, DlOTRlBUlDOS 

=....!._ 
POR PERIODO 

UNION 227 ,61<' 97 550 30 325 lóO 

l'ORANW b.32,blO 210 ll?O :!5 ~4~ 400 

::!U>;Cq!PClON 405,000 405 oco 
OTROS 111 1'/KO 5 1:180 5 117 ó6C 

SllJf..•.1 1 1 377,780 fil 300 lli2 1 1 691 300 



~ 
I 

II 

III 

IV 

XlII 
SUllAI 

PRESUPl'BSTO DS CARt;O'; DI~ECTOS POR DISTRIEUC:ON 

CORRESPONDI>:NTE A LC1S T'lECP. PERIODOS DE i9 

~ !1!!!Q! ~ ~· 
2!l0'956 8•237 184 1 314 87•788 

296'903 8 1 694 l94'b93 92•860 

296•903 8'694 lq4•693 92'860 

ESTRUC'l'U 'tA::l Y BASES PAkA LA PORllULACION DEL PRESUPUESTO

DB CARGOS DIRECTOS A LA VENTA DE ANUNCIOS DE PUBLICIDAD. 

OTROS. 

618 

656 

656 

B~te rengldn, eat4 formado por todas las erogaciones necesa

rias para coloca~ la venta cte anuncios a través de los diferen-

tee conductos. 

Los princiuRles renglones que integran este gnipo eon: 

-Comieíon a Agentes vendedores de e.nuncios. 

-Comisidn a Agentes cobradores de anuncios. 

-Estimaci6n de cuentas incobrables. 

-S/Cartera vencida. (2%) 

-S/FRcturaci6n intercambio,501:) 
Les comisiones que raean a lo~ siguientes coductoe son las-

siguientes: 

COJmUCTOc. 

-Agencies(2je.cutivos) 

-AgentPs Int~rnos 

-Agentes ExtPrnos 

-Redactor~s 

CO!HSIO!'!(.,C) 

l8(15+3ib) 

15 

10 

12 
64< 

-c;s-



CO!IDUC'l'US !J,; 'IRN~'A • 

Por la importancia que representa la participación de los -

conduc~oe en loe volúmenes de ventee, ee considera necesario -

nacer aJ.gunos comentarios. 

La realización del pre~upuesto de ventas, de~ende en grR.!1-

parte de ioe mett1oe de ~ue se dispon¡;ra para contr?tGr la VFnt~

de los servicio~ ,Psf como ei n.J..ve~ tte capaci~~e1ón y proxes10-

nalismo de su equipo. 

Del grupo de anunciantes, se excluye por ser directos gran

parte de ¡os aLmac•nea\40~) y los de gobierno\10~), que conjun

tamente representan aproximadamente el ~u,r. del tota.L derramándo

se la di~erencia restante \5~) entre los siguientes conductoe-

A) J>jecut1voe de i{entas \l!~l'l• 

!) Agentes internoe-~xternos\2""). 

IJ) ttedactores \ 5,.). 

A) Loe ejeeutivóe de ventas, a~ienaen a ~as BR'Etncias puoii

ci.tarias que abarcan pri.nciptt..Lmente a.J. ae~p.i.egaoo coaierci~.1.. 

bl ~oa ag~n~~a in~ernos y externos etienñen princípalmente

lo~ anuncios eventuales, clasificados y ~apectdculos. 

e) Loe r•dnctores atienden la publicidad rednccionRl(polí

tica y sociales) 

IllTE:RCAMHIO COV.ERCIAL. 

El cobro de la venta de publicidad, pueden nactarse de dos-

formae1 

a) Bn efectivo. 

b) En interco.mbio comercial. 

En ocacionea, el sector eomerciel o gubernamental acuerda n

nunciarse pap,ando en mercancíAa, servicios u otroe valores en es_ 

pecie.Al celebrarse el contrato de intercambio ee establec~n :tas

condicionf'-~. de paeo r:ue pueden ser: 

Pa¡;o 100~ con mercanela o eervicioe. 

Pn~o con mercancías 50< en efectivo, 

Paeo en otras proporciones. 

- 66-



!lASES Y SVPUESTOS ? ARA I A FO!il~ACION DF.L 

PRESUPUESTO DE OP':RAcror; PO!! CON~!':!'TO. 

l) SUELDOS Y SALARIOS ~ OTROS PAGOS. 

Ppra lF ~ormulaci6n del Presupuesto de Ga~toe de Opere.cidn,

se tomará en cuente, el punto de partida de las n6mine.s del dl.-

timo per!odo del a~o anterior p~r rer.r~sent~r junto con las aper

t~cionee 1 p~~stacionas, más del 60~ del costo total de operaci6n. 

uos gastos que inte~ein este ~po sons 

:.~ 

- Confidencial. 

-..Oonfianza. 

- :ii~celizadoe. 
- OTRes PAGOS. 

-~ Tiempo Extra, 

- SIÍ'plencias. 

- subsidios. 

Premios. 

--Prima~ Dom. 

- Vacaciones uaEP~as. 

- Aumentos retroacR.tivos. 

- Oomi~iones f6raneas. 

- Otros pagos provisionRles. 

A)~ 

El rengl6n md:s· importanto ne.re l.e formul.eci6n de un preeupues

to de ¡lastos de oneraci~n l.o represente l.as n6mines. 

3n ba~e el or~ifl?"ama de la empresa y cle~ificando los ~stos

de ac~~rdo con la~ ére~s de reSl:l~nF?~ilid~d, los pa.c?Os por concepto

queden inteETedos en fOtmPt~s esn~ci~les rare ~ ahí efectu~r las a

~licacionee ccrreepondient~~. 



Una vez obtenido ~1 total de sueldos y salarios, se podrá

calcular las gratificaciones, e1 se¡:uro socia1, e1 1~ sobre-

remuneraciones pagadas, e1 5~ de Infonavit, y 1os dem~s bene

ficios a que el personal tiene derecho. 

b) Proveedores.- E~te concepto está ligado con los nive1es_ 

de inventarios aue deben mantenerse, y los ciclos econ6micos y 

de compras que hayan negociado los proveedores. 

c) Impuesto sobre la R~nta.- L~s pagos se realizarán por los

tres anticipos que deben de hacerse durante el a6o 1 a cuenta del

impueeto anual que debe cubrirse durante los tree meses eigu.ien

tes al t~rmino del ejercicio.Para d terminar este impuesto eer4-

neceeario el presupuesto de ventas. 

d) I.V.A •• - Tambi~n para poder determinar este imnueeto será

nece~ario conocer las ventas que se esperan realizar en forma men

sual, as{ como determinar el impuesto nue la empresa uaga por ed

ouisici6n de bie~es y servicios para acreditar el IVA que tiene

que pagar. 

e) Gastos de Operaci6n.- Son todos aquellos gastos que tiene

que realizar la empresa, ~ara el desarrollo de sus f\lncioneE co

mo son1Energ:(a eléctrica, servicio telef6nico, comnra de papeie

r1a, mantenimiento de maquin~ria, mobi1iario y eauipo de loe ve

hículos, aeí como el manteni~iento de oficina.e, etc. 

f) DividPndoe.- Para ñeter.niner eete conce~to, ser~ necesa

rio, elaborar un estado de resultados con informaci6n real A la

fecha y estimándose por loe me~~s rrstP.ntes. 

e) Reparto de utilidades.- Tambián será nPces•rio elabora~ un

E-tado de ~~sultadoe pare determinar este rengl6n. 



P!!•;!'lU-~lESTO DE SU!!LDCl!' Y SAI.>!!IOS, 
(~) 

P:JRIODO 
_I __ 
~ Rfil1.!Q:. ~· fil!fu_ a~ 

Conf'idencial 52 26.0 7,0 a.o 4.0 7.0 
Confianza. 70 35,0 13.C 13.0 5.0 4,0 

Sindicali2, 163,(\ 34,0 '48.0 57.0 22~0 2.0 
SU!f.A: 285.0 95.0 68,0 78.0 ~l.O 13.0 

Tiempo F.xtr~., 3,0 l.O l.O l.C 

Suplenciae. 1.0 l.O 

Subsidios. 2.0 2.0 

Premios. 5,0 7;0 

Primae. l.o l.O 

Otrae Compen. l.O 1.0 
Sllli!A: 13.0 l.O 2.0 3;0 •. 9,0 
TOTAL: 298,0 96.0 70,0 81.0 .. 22.0 

a) Sue1dos :i: SelariOs. -.-:·.'. / ·- -· 

La reviei6n ae sueldoe 'J salarios, se lp!r4 el !!lee a_it::ab_;:.u y ee-
eetima un incrementn del 12\'I. :-:.;. ·. ' .. ·•· 

En este concepto debe considerarse las po~ible~'·:·~·ij~~, de perso-

naJ.,.por jubilaci<Sn, renuncia o retiro, a~ colno::_;~e;é~r las nuevae-. , . . . -; .. ' ~·· ,, 
contre.te.ciones riuP he.n de hacerse pllr ~'9lencifi;·.·.~p·cé.·Ci0nes, ·vacan-

tes, as! como el person?.l eventual pare .!lromocion'!E~·-· 

A~n CURnrlo l~ ~~visi&n contractual ep- ext~n~ív: ~1 r~rsonal de

confian2a, alguno~ ñe el tos reciben aumentoe súperiores a 1os acor

dados en virtud de FUi:t md'ritoF o _por promocidn. 

b) Otro• Pagos, 

El paga por este conc~pto e~ muy varieble y ee 0 1P.va princi~nl

me~t~ ~n loe m~~~E d9 mayor activida~ co~0 rr.ial, cuenco existen cier

to~ ev«?ntoa, co:i::- ~!. me~ de -::i:.ro, =:.~sto, octtfbre, noviembre y diciem

tre de cnda aro, El !JepRrte.mento de P"'r!'onal t.i.et-e considerar aetas-

veriaciones 



Ayudas al personal. 

-Renta 

-Comida o Servicio de Comedou. 

-Transportes o Servicio de Transporte 

-Gastos m~dicos o •erviciomédico y hospital 

-Gastos funerarios o Gastos de Marcha 

-Gastos automovil o arrendamiento financiero 

Descuentos al personal. 

-Despensa 

-Ropa 

-b'.uebles 

-Lentes 

Ropa y Equipo 

-De segun.dad 

-De Trabajo 

-De Deportes 

Otros Gastos de Previsidn Social. 

-Festejos y comida~ fin de aíio-aniversario,etc. 

-9bseouios y regalos al Qersonal 

-Arcones 

-Pavos 

-Cupones de tiendas comerciales 

-Pases para divereiones y Es~ectéculos 

-Viajes a centros va~acionales. 

-Re ge.los por maternidad 

-ReF.Bl.os 13or onomae-tico 

-Premios por antiguedad 

-Premios en eventoe 

-Premio• por puntualidad 

-Premios por asistencia 



Gastos de Vieje(Viáticos) 

Combuetib1es y Lubricantes. 

~ansportes Loca1es,(pasajes) 

Otroe fletes y acerreos. 

Otros. 

Gastos de Viaje. 

Dentro de eete rengl6n, •e regietran los 11Rstoe de vi4ticas

como transportes, avi6n, hotel, comidas, y otros gaetos de pasa

jes en la localidad o fuera del Di•trito Federa1 que ia empresa

cubre a los agentes o funcion~rios para realizar actividades es

pecíficas que requiere la empresa. 

CO)(l!USTIBLR<; V T.UBRT C~NTF.S. 

En este rengl&n, se registran princi~almente, el papo de ga

solina, aceite y aditivos que consumen los vehículos propiedad de

la empresa que utiliza pRra el desarrollo de eue Rctividadea. 

TRANSPORT~s LOC.'.LES, 

En este rengldn, se registran los gast~s de pesajes en lP -

empresa para cubrir loe pasajes del nereonal: en taxis, peseros

metro, cami~nes urbanos y oensiones de automdviles. 

Gastos de O{icina. 

Dentro de este conce~to ee encuentran loe siguiente~ tinos de-

gastoe 1 

-Teléfono. 

-Energ!a eléctrica. 

-Papelería e impresiones. 

-Accesorios de oficina. 

-Correos y telégrafos, 

-Suscripciones y otras ediciones. 

-Gastos de cafetería y restaurant. 

-Materiales y utencilio~ de aseo. 

-Diversos gastos. 

Con esto~ d.lti~'~ conceptos, de 1o que es un gPeto en lA emprepa. 

-11-



de acuerC.,l con eu eetttd:!sticft parp omitir esi:oe gastos. 

SUBSIDIOS. 

E14te pago, ee hace principalmente, a loe agentes vendedores

de "'1blicided pera cubrir pesajes y otros gastos menores pera -

reali2ar eu geeti6n de ventas. 

Para e!ecto:del presupuesto anual se eetixan que eetoe pagoe

representan el 3 y 5~ del nago total de la• n&minl'A non11Rles. 

En el caso de reviei6n contractual, eetoe conce~toe aumen

tarán automáticamente a le misma oroporai&n de reviaidn. 

APORTACIONE; V PRS~TftCIONES. 

·En base a loe sueldos y salarios que naga la em"Preea, exis

ten una ~erie de cuotae y aportacionee que d.o:be cubrir, estimlin- · 

dose loe siguientes oorcentajee. 

a) APORTACIOrFs MENSn.r,i:;s. 

-cuotas IlilSS. l~;; 

-Impuestos e/ndminas. l< 

-Aportaciones INFONAVIT. 24; 
(;; e/salario Iñtegrado) 

-Impuesto sobre R~munersc~ 
~ 

Sobre la misma base se calcula el pago de: 

b) PRF.'lTACIOl'F.~ .•.!IUAJF.SI 

Vacaciones(Prom). 

Prima vacecional(lC.O~). 

r,ratific,ci&n S~mestrsl 

Gratificaci&n Anual 

_ ,,_. 

DU.S 

~ 
20 

10 

15 

30 
75 

" ~ 
5.4 
2.6 

4.0 

e.o 
20.0 



SUELDOS Y PORCE:lTAJES IMPORTE 
C'LCULO !Millones 1 • ~ ~ El!!§!· ~-~· 
Administración 95.0 221' 20% 21.0 

REdacción 68.0 22\< 20" J.5.0 

Producción 78.0 22% 2°" 17.0 

Distribución 31.0 221> 20% 7.0 

ComerciaJ.ización i3.o 2~ 2~ 3.0 

SIJMAI 2!li·º 2~ 2Qj¡ !i3·º 

PR:;su?UESTO DE AF'.lRTACIO!;,,s y PREST ACIOllES. 

PERIODO 
(MiJ.lones de uesoe) 

CONCEPTO __ I_ 
~ ~ ~- ~ ~· 

APORTACIONES 37.0 12.0 9.0 J.0,0 4.0 2.0 

Cuota IMSS 37.0 12.0 9.0 J.0.0 4,0 2.0 

Impuesto 11' 3,0 l.O 1.0 J.,O 

Impuesto 21' 6.0 2.0 l.o 2.0 l.O 

Infonavit 61' 17.0 6.0 4.0 4.0 1,0 2.0 

Sw!f.A: 63.0 21.0 l:¡.o 17.0 6.o 4.0 

PRESTACIONES, 

Vacaciones .... is.o 6.0 4.0 4,0 l.O 

Prima Vacacional7.0 2.0 l.O 2.0 2.0 

GRatif,semestraJ.11.0 4.0 3.0 3.0 J.,O 

Gratif. anual. 2~.o e.o :¡.o 6.0 3.0 2.0 

SUltA: 27 .e 20.0 13.0 12·º 7.0 2.0 

TOTAL: 120.0 41.0 28.0 32.0 J.3,0 6.u 

3) GASTOS DE ?REVISlON SOCIAL Y OTROS, 

Los conceµtos que integran este renglón son loe siguientes: 

~ago cuotas y otros. 

-Segi:.ro de vida. 

-Becas de Estudio(hijos trabajadores) 

-Pondo de ahorro 

- Bonos(semestrales-anualesJ 

• •!-

19.0 

14.0 

16.0 

6.0 
2,0 

2:z,o 



Con objeto ~e no entrar en detalle de cada una de las posi

bles prestaciones de pr•viei6n social, para efectos de oálculo

e6lo ee manejarán los grupos sobre la bRse de cuota anual: 

Papp de cuotas. 

Ayudas al personal. 

Ro'Pa y equi90. 

Otros matos. 

Descuentos a1 uersonal. 

CALCULO (millonea) 

Administraci6n 

Redacci6n. 

Froducci6n. 

Distribuci&n. 

Amortirnci&n. 

SIJll"A 1 

DIAS 

~ 
9 

7 

3 

8 

_3_ 
-1º-

SUEIJnoc; y 

~ 
128.o 

92.0 

106.c 

42.0 

..l:1:.Q 
385.0 

" MENSUAL 

~ 

ª" ª" ª" 
8\( 

~ 

~ 

2.4 

1.8 

o.e. 
2.2 

o.a 
8 

!!!!2!!!! 
10.0 

7.0 

9.0 

4.0 

_b..Q... 

_lb.!L 

FR'i:'IDFUESTO DE GASTOS DE PREVISIO:: SOCIAL. 
(millones) 

FERIODO 32\( 22< 30\( 13,C 31' 
CONCEPTO. __ 1 __ 

~- ~ ~- DIST. ~-
Fago cuotas. 10.0 3.0 2.0 3.0 l.O i.o 
Ayudas Pera. 7.0 2.0 2.0 2.0 l.O 

D8 sctor;.Pers. 3.0 1.0 1.0 l.0 

Ropo-Equiro. 3.0 l,C l.O 1.0 

Otros gastos. a.o 3,0 1.0 2.0 2.0 

SUl'A: 31.0 10.0 7.0 9.0 4.0 1.0 



P?ESl'?UESTO DE GASTOS PROYOCIONfliEs DE VENTA. 

PERIODO ... 
GASTOS PROl'-OC. I ~ ~· ~· l.!!.§!.. ~· 
!'.t!!mocidn en medios. 

Promed. en TV. 

P~m.en radio. 7.0 5.0 2.0 

Prom. otro e medios. 2.0 1.0 1.0 

SUMA• 2·º 6.0 ~-º 
Cam:E;e.i\as Promo e. 

Suseri'!J Semeet. l.o 3.0 

concursos. l.O l.O 
~ 

Evento e Premiac. 1.0 i.o 
Eventos Espeeia1es 1.0 :i:.o 

SUJilAI 4.0 4.0 2.0 

Otros Gastos P1:2mc. 

:legal os promoc. 1.0 1.0 

Regalos por suscrip,.2.0 2.0 

Rel!81os Agen. li'ub. 1.0 

Obseriuios. 3.0 1.0 

Donativos. 1.0 i.o .3.0 

Otros. 1.0 i.o 
SU!.'.AI 9.0 2.0 J.O 4.0 

TOTAL1 22.0 2.0 1J.O ·<!.o 

Transportes y Vi4ticos. 

Dentro de eete concepto, se encuentran loe siguientes tipos de

gaetosl 



De acuerdo eon las estadieticas, la forma de nago dia ¡.);:- anunctian-

tes ~ardando las siguiente~ proporaione~PECTlVO INTERCA!liBlO 
lC" ALl•ACEl•ES ~ 

CO'· ;RClAL 

GOBIERNO 

CLASIPICADO 

9o<t 

95',( 

971/. 

1()4. 

5\( 

3" 
Uns vez establecidas las bases y estructura op~rAtivae del presupuee

to de cargos directos a la venta de anuncios de publicidad,se dará 

un ejemplo. 

I 

lI 

III 

IV 

XIII 

SUMAI 

PRESUPUhSTO DE CARGOS :!RECTOS t. LA VEN'rA DE ANUNCIOS 

CORRESPONtlENT~S A LOS TRECE PERIODOS DE 19 

~ COMlSlOB 
AGENTES VEND, 

99'747 48' 697 

125-; 261 61' 203 

COMISION 
AGENTES COBR 

6'798 

8'536 

ESTl!{,ACION 
CUENTAS lNCOB. 

44' 253 

55'522 



Pl1lltlDO 

I 

II 

lll 

IV 

XIII 

SUJl!AI 

PRSSUPUES!·o DE CAR30S DIRECTOS ·'· LA '/'SNTA D~ PUBLICIDl<D 
ANALIZADO POR ~~U?O DE ANUUCih.NT3 

C'1RRESPONDIE!ITE k LOS ~·ases PERIODOS DE 10 

!Q!& AL!l.AC~ES co1.~:.11CIAL ~ ~·-· CLASIF. 

99'747 23' 269 57' 646 7'905 4'130 6'797 

125' 261 29'202 72' 245 9•Pe2 5'233 6°699 
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Una ve7. conclu!do este b~eve a.nSli~ie de la or~nízRci6n de

une empresa de Si:irvicios, dard' inicio corr.o ee Rr~P.16 ~ princi

pio de este cap!tulo; al análisis de la estructura de una empre

sa Productora de Alimentos, en el sentido de el manejo de eus ~ 

ventas producci6n y gastoe. 

Como es sabido, para que el presupuesto tenea los resu.ltados

que ~e desean lograr, es neceeario que estl reeoaldado por el-

Director G!neral, para que se le di la imnortencia que su natu

raleza reviste. 

El trabajo de coordinaci6n e implementeci&n, se le a~ign.a. -

comun~ente al Contralor o Ejecutivo ~ue depende del Contralor.ES

ta r9sponsabilidad incluye l?.s funciones asesoras de diseffo, and

lisis, consejo y ayuda para ninguna autoridad, respecto a las de

cisiones aue se etectden en lR planeaci6n y en el control. 

La 1mplementaci6n de un programa presupuestal, implica rela~ 

ciones humanas, compatibilidad de t1rlA organ1zaci6n emanada del

presupueeto y el establecimiento de una red de comunicRci6n.La

importancia de los factores huma.nos y psicol6gicos para el 6xi

to de un sistema presupuestal, no '1\lede subestimarse. 

Adem~s de la comoaginabilidad del factor humano, es necesario,

que se maneje este presu~ueoto, mediante el manual de control 

presupUestal, el cu~l nos orientará ~1 ti~moo re"uerido, para la

coneecuci6n de nuestros objetivos p1~Emadoa en el proyecto preau

oueetal nor el departamento orRanizacional.Ademde tambi~n SP. de-, -
be tomar en cuenta 1la candelRrizacidn de loe nresuouestos, es de-

cir, el tiempo requerido para llev~rlo a cabo y ~ue e~tdn estos

objetivos al alcance del material y tiemco que ororyorcione la or

ganizaci6n sujeta a e•tudio, 

Ya establecidas les condiciones nara llevP.r a cabo este pre

eupueeto, se analizará una Empresa FFoductora de ~limentos por

Deoartarnento Organiv.ecionat por etapa de pre~upueAto nue son.

las siguientes1 
PRESIJPllESTO DF! VE!l"'A5, 

Bl presuouesto de ventas,eR ln base de la pla:tfl~cil'fn ñP i~1 '?nrnna:¡{r.-
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ESTA 
SALIR 

11SIS 
OE LA 

Las ventas, constituyen una ~~nt~ primari~ Ca ~oné-s, requi

sitos de mano de obra, les adicionef~ de capital necesarias, la-

cantidad de gastos a planear, el nivel de producci6n, y otros~ 

importantes aspectos operacionales. 

De acuerdo con el plan total de utilidades, hay oue desarro

llar planes de ventas tanto a largo como a corto plazo.As! uno

obeervs comunmente un plan de ventas eetret6gico a cinco sftoa,y

un plan de ventee táctico a un allo.D~ este modo, el plan de ven

t~e a corto plazo se ensambla con el plan de ventee estratfgico

a largo plazo en todos los aspectos principales. 

Para los nron6eticoe de planeaci6n y control, es ~tiJ consi

derar, que el presupuesto de ventas, comnr~nde un~ serie de par

tes ~ue pueden een9ralizaree como sigue: 

1.- Loe objetivos de la empresa. 

2.- Las estrategias de la empresa. 

3.- Los pron6eticoe de ventas. 

Ademls se debe tomar en cuenta: 

a) Pol!ticas de precios, 

b) Consideraciones de l!n•as de productos y •• , 

e) A~ministracidn de ventas. 

uña vez establecidas lae condiciones que deberán de tomarse

en cuenta en la formulaci6n de un presupuesto de ventas, se ana

lizará la f'unci6n de dicho presupuesto el· aruílieie en la indus-

tria. 

EL llF.TODO DF. ~Nt,T JSJ'.'I EN Th HIDUS'l'R!A, 

El orimer CPP.o de este m~tndo, ea analizar las eetad!eticaa

en la industrie, nRra determinar las taFas de creci~iento histd

ricas.tuego se identificarán, se ev~lden y se ~royectnn causeleu

f'undamentalee de lea ventas de la industria, se d 0 sarrolla una pro

duccidn del vol.limen de la industria.s~ nnali1.a l~s phtron•s de cre

cimiento de la comnei\Ífl y se comparan lof'I oe.trones de 1.a inrluE1tria

De estos arufli"l.s se puede determinar si fp "ºrticipaci6n de la -

compa~fa en el mercado h~ ~st~do auw:int¡::¡ndo, di~'l'linuyenCo o man

teni,ndoee m~s o menoP ~l ni~mn niv~l. ~1 naso· final y ~1 más--_,q_ 



decisivo, ep d<:.~Rrroller unR 9royecci6r. de l~: n.Jr<..!idn df"l merca

do ~ue la Compa~ía debe adoptar comv su objPtivo para el perío-

do. 

En ese paso final, hay que analizar tod~a los facto~es itten

tif1cables que afectan las ventas de la comnañia.Bl método es

particul.armente bueno suponiendo que1l)Se dispone de las esta

dísticas de la induetria,2)se usan en~oouee estadísticos apro

piados en los análieie,3)Se pueden proyectar lee ventos de la -

industria en forma realista y4)se aplicRn juicios administrati

vos sensa~os a lo largo del desarrollo de la proyección de ven

tas. 

~ETOP9. p~_!-_l!!.!illLE:._i:R.9D.uv.o·.u~. 

Este enfoque, re~uiere de un a.ruflisis separado y una nroyec

c16n de ventas para cad producto.La suma de las proyecciones de

lfneas de productos constituye la proyeccidn de ventas de la Com

pai\!a en general.Este enfoque, es empleado por empresas que dis

tribuyen línea~ de art1culos importantes y usan un canal diferen

te para distribuir cada art!eulo. 

LAS CAPACIDADES DE LA EMPRESA. 

Otro factor imoortante ~ue h~y nue considerar, antes de la

aprobaci6n del presupuesto de ventas, ea el de las capacidades

internae de la Compaft!a durante el período cubierto p~r el plan

de ventas.Hay cuatro factores principales respecto a las capadi

dades internas que ,ueden limitar el plRn de ventas. 

1.-La caoacidad de la nlanta, 

2.-La disponibilidad del personal. 

J.-Lo adecundo de la~ materia~ nr1mas y suminiAtroa. 

4.-La d~epon1bilidad del capital. 

Estoe cuatro factores,sugieren la importancia de la coordi

naci6n entre loe jefes de ias diferAntes áreas funcionales en·-

deserrollo de un plan de ventas realista. 

- so-



La disponibilidad de ~er~onal ~uede ser un factor ll!Ulf c:r1.ti

co el determinar la cantidad de bienes, que pueden eer prod\IC'l-

doe y de ah! venderlos. 

Esta Pitu~c16n plantea el problema ~P.ra el director de pereo

;llSJ., en .cuanto a \os programas de contratsc16n y entrenamiento, ee

pecia1mente ~i va haber Au~~nto notable cle ventae y en le proCuc

ci6n • El costo de entrenamiento de personal ee un factor deciei-

vo. 
Is suficiencia de fondos para adiciones do capital de trsbajo

tiene tambi~n prandee consecuencias en la p1aneaci6n de ventas, ~or

~ue' eomnrende ~l problem~ d~ financiar la ~roducci6n, laa adicio--

'· nee de capital y el eaf\ler?o de ventas i111pl:!citos en el plan de

ventae, adem<{s eYisten te.inbién el problema de liquidéz. 

Se requiere efectivo para las adicione~ de cenital, lae s:i.6mi

nas1 lae materias primas, loe inventarios, los ge~toe, lae dettde.s

y 1os dividendos, pero puede ocurrir nue lae ventae no nroporcio

nen suficiente efectivo disponible, si las ventas a crédito son-

altas y las cobran7.~P bajas. 

CONTROL DE VENTAS Y COSTOS REI..~CIONADOS, 

El desarrollo dq un p1en de ventafl: realista, ... ropórciorni la ba-

pe del control efiCB.'Z de lac ventZ!s y l?·" COS'tOS de dietribuci6n. 

n control P.fic>{z ren'..li~.re nve el voidmen Oe ventPe '.\' lo~ CO!!t-

toe de dietribuci6n ~e co~aid~rfn C·Y'"lO nn solo nroblema en lumr-

('!e '!"'treoCU1'BCiOttl?~ f!CTtFTP·~~p ri ~ti?"'.t~~. 
J.a.~ metae de v~ntas y lae activióP.d"S de dietribuci6r:. repreee!'l

tan objetivo~ bdFicOs. Estas -r.~t?~ ~on '?"~Jativa.~'!nt~ generel-es t?Ue

et.trge la necesi:'pd de m>'!'•raPOI' estdnde.rsP esnec:!ficos ~ corto 'l1a

-ro, co~.o '.'"'!:Jrte d~l t:.sfUer?.o total de cor..tro1 nor narte de l.a admi-

ni~trpci&n. EjP~plos df loe eet~r.~~res eepec!fic~e que ~~eden usar

se ~ara loe propdeitoP de control ~on: 



l.- El mlmero de vieitas por p~r!odo nor v~ndecbr. 

2.- El ndmero de nuevos clientes a obt?nér. 

J.- El valor de lo~ gastos de ventas directos a cada vendedor. 

4.- ~s costos de venta como porcentaje del valor de ventas. 

5 .- El tamallo promedio de ··edido a obtener. 

6.- El ndmero de pedidos a obtener por visitas he:chas. 

7.- Las cuotas de ventas en valor monetario por vendedor por

per!odo. 

Oomo se podr~ observar, al realizar el presupuesto de·ven

tas, se debe tomar en cuenta factores m~s importantes ~~ra desa

rrollar un presupuesto ~ue sea m~e confiable, reali~ta, y dtil

a la adminstracidn.Si el presupuesto de ventas, es la base de-

la planeación total de la Compañía, y es llevado a cabo toman

do en cuenta los elementos mencionados, ve a ser más probable

oue la empresa obtenga resultados favorables en sus opera.ciones

y en su eituacidn financiera. 

2.-Pr.esuoueeto de Produccidn. 

E~te presunueeto, comprende los planee pRrciales para lo ei

guiente:P~oduccidn, inventarios de productos terminados y del -

trabajo en oroceEo, necesidades de materiales directos, compras

necesidad de mano de obra directa y gastos indirectos generales

de fabricaci6n. 

E1. preeupuesto de producci6n, es estimado de la cantidad de

bienes e Aer fabricados durante el 11er!odo nre~upue~tado, en el-

desRrrollo del ~resunuesto de nroduccidn, el ~rimer ~aso es el

e8tablecer las políticas relativas a loe niveles de inventarios

el paso siguiente, es determinar la cantiñad total: de cada pro-

dueto que se uroduciri:í durante el período pr.~s~~uestario, el ter

cer paso, es programar o prorratear._ esta P~Oci~·~c16ii ·_en. p~riodos-
---.¡,-;; ·:-.:;vr·''-i:-:~· -· - ·-· 

intermedios. 
~ ,> ·---·· • •' •e" 

El presupuesto de -produccidn, ·e~ e'J··-'pa-~~·-:-1ñiCi~l en_la.pre

supuestaci6n de OTJeracionee manufactu~~-!"a~/.~-d·~~·~~· ... _ei pr·~~~u+':!s
to de nroducci6n 
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hay o~ros tres presupue~tos principales pertinentee a la fabrica

ción i)El presupuesto de materiales que especifica eEtimadoe de ne

cesidades de materias primas,2)El presupuesto de me.no de obra, 0 ue ~ 

indica la cantidad y el coeto de mano de obra directa, y el presu

puesto de gastos indirectos o de i<astos generales de fabrioaci6n,

que incluyen estimados de todos loe cos~os de fábrica excepto ma

terial directo y mano de obra directa. 

CONSIDERACIONES GENRRALES EN EL PLAN DB PRODUCCION. 

Bl Presupuesto de producci6n,debe ser desarrollado en tlrminos

de cantidades de uniaades f!eicas de productos terminados.Por lo

tanto, cuando ee posible planificar el vol'1men de ventas por unida.

des y tambiln por valores, la preeupuestaci6n de la producción se

eimplifica. 

Las Decisiones necesarias en el desarrollo del plan de

producci6n incluyen lo siguientes 

1.-Las neceeidade~ totales de produccidn para el ner!odo presu

pueetado. 

2 • ..Lae políticas de inventarios relativas a los niveles de pro

ductos terminados y trabajo en proceso. 

3.-Lae políticas de cauacidad de planta, tales como loe l!mitee

de las deeviaciones con respecto a un nivel de producción estable o

a lo largo del año. 

4.-La ..uficiencia de las inetalaciones manufacturerae(Expanei6n

o contracción de la capacidad de la planta) 

5.- La disponibilidad de ~aterias primas, com~onentes comproba-

dos y mano de obra. 

6.-EL efecto de la duración del tiempo de procedimiento. 

7.- Loe lotee o tandas económicas. 

8.- La oro¡rramaci6n de la producción a travlz del oeriodo presu

puestado. 

Los ejecutivos de producciDn,, tienen que traducir las cantidades

solicitadae en el presupuesto de ventas a las necesidadee de produc

ci6n d~ unidade~ nara el ner!odo presupuestado por producto,teniendo-
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en cuent~ las políticas de admini~tr~ci6n de inventarioe. 

FlJAClOII DE LA FOUTIC.~ DE INV;:NTl.RI05, 

En la mayor!a de loe negocioE, loe inventarios rep;-eeentan

una inverei6n relativamente alta y puede ejercer influencia im

portante sobre 1ae funciones principa1ee de una empresa.Cada -

funcidn tiende a.generar de~andas de inventP.rioe diferentes-

y frecuentemente incongruenteF, por ejemplo: 

V~ntas.- Se necesitan grandes inventarios de productos ter

minados, para satisfacer lP~ necesidadades de mercado r~pid?.man

te. 

Produccidn.- S~ necesitan erAndes inventarios de materias

primae parP.. asegurar dis'J)onibiliñad, 'Para las actividades manu

factureras y Rdemde se necesita una política fl.exible de inven

tarios con respecto a productos termin?dos, par facilitar el lo

gro de niveles estRble8 de produccidn. 

Compras.- ~;a.ndeE=: compras minimizan !?l costo unitario y los

gaetoe de compra en general.P9r lo tanto ea deseable unR políti

ca f'lexible de inventarios de materia prima. 

Finanzae.-Ni vele e b1· joe de inventarios deben incluir:l)el

establecimiento de estándares de inventarios, tales como nivelee

máximoe y mín:limoe o rotaciones, 2)la a 0 1icacion de técnicas y mé

todos nue ~e generar~n en confonnidad de estándRres de inventarios

escogidos. 

Al determin~r las ~olíticas de inventarios, en cuanto a pro

ductos terminados, la adminiPtraci6n debe considerar estos !acto

res importantes. 

1.-Lae cantidades necesarias para satisfacer les exigencia8-

de ventas. 

2.-Le naturaleza perecedera ñe loe art!cu1os. 

; .-Las ine:tRl~c1on~s de al..-naci!nafñi .... Uto. 

4.-La suficirncia de CPpital para fin~nciar la produccidn

de1 inventario. 
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6.- El~ costo.de mantener·el 1nventa?"1o. 

7 .- L~ proj;ecci6n contra 1a wsoac.éz -de materia prima. 

I!;:.. La proteéctcSn contra 1a e~caéz .. de mano de Óbra. 

9.- .. a p ... oteccicSn contra aurr.ento.de precio. 
: -· ~ . " 1c.- Loe. rieaeoe inc1uíd~e en inventarios. 

a) Absolecencia de iae existencias 

b) Pérdidae po~ accidentes o robos. 

e) FBJ.ta de demanda. 

Alguno• de estos factores se naturalizan entre s!, el punto

ee _aue buena µol!tica de inventF-.rios tiene oue renejar un equi-

1~~rio 6pti~o de costos entre eF:oa factores. _ 

Loe invent?.ri~s comprenCl.en rl.oe- ti-po~ de cOsto~ e.eociados, aque-

1.los de mantener y aquellos de no mantener suficiente. La solvcicSn-

6ptima minimiza ·an total estas doe e1as~s de costos: 

Costos de Mantener. 

- Riesgas de obeolencia 

- ~ª"ªde retornO,d11,ff8ªda 
sobre inversidn ' 

- M~ni~ulaci6n y Trael~~o 

~ Ea~qcio de A1macenamiento 

)láe 

-ss· 

Costo de no !.~ant:ener suf-. 

-Descuentos por cantidad no 

aprovecha.dos. 

-~atarnos por pWoducoicSn
con costos edieionale~ ae-
~~:!:~~ataP.; ~~a~VRei~~r~ 
entrenamiento. 

- V.~.reenes r.e c'Jnt!"ibucidn
en ventas perdidas 

- Costo~ de corriaae de pro
dUccidn a~tiecondmica 



Es conveniente •xpreaar las políticas de inventarios relacio-

nadae con productos de invent~ri~s relacionedJe con productos ter

minados de la manera más parecida co~o sea posible.Loa estándares

de inventarios deben expresarse por producto o por líneas en ter-

mfnos ,talee como loa siguientes• 

llétodo, 

Abastecimiento mensual. 

Lfmitee m~ximoe 7 mfnimos 

Ejemplo de la expresi6n de la 
pó"l.ftice .• 

Para el nroducto X abastecimien
to per? 3 ~~eee.~eado en el pr~
medio rnovil de 3 meses de necesi
dades ~resunuestP~ae. 
Fara el producto Y-abaetecimien
to d~ 2 mesee.Basado en •l pro-
medio anual presupuestado ~ara. 
el afio. 

Para el producto X máximo de--
5000 unidadee mínimo 3coo unioaées-

Tasas de Rotaci6n. Para el producto J(. rotaciones
al afio. Pare el producto quin
cenP.1. 

E:'.!. método para des~rrollar una política eepec!fica de inventa.-
rios que var:!an segdii::l.ae carecter!eticas de cada Compa!Ha y de le.
naturaleza del inventario. 

PIJACION D' POL!TICAS DF P~ODUCCION. 

Las ventas e~ta~·ional.ee eon en la m•.yQrfa de li1e ~oaipal'l:Cae 'eun

que la eficiencia de Prod.u~ci6n generalme!'lt~ aumentR con niveles de

¡>roduocidn--J'elativamente estables, lA estebilizaciom de l~ 1'roduce

eidn es deseable, por varieF ra2oneP po~eroeas y peneraJ.mente resul

ta en reduooionee importantes de costos y mejoras en las operaoiones

Las ventajas re1ative.m.ente establee ~ueden bos~uejarse como sip:ues 

l.- Estabilid•d ñe emoleo, que reeultr en• 

~) Pnn tr.oral me jore.dro :~ nor i:i1., !"' r::'fici'1'r.ci ~. 

b) r:~n<>s rotaci6n de r.iano d• obra. 

e) 'traccion~P de ~ejor~~ ~rabajadorea. 

d) '=nd.uccid:-i. de ga.etos df' rnt1·i:-~pr :":.\~evo"? tr-abe:.jar..,r'.:'tt, 
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· 2.- ~conomías en~l~ compra·di""!a materia prima con reslíl.tá'"-

do de 1 

a) Dienonibilidad. 

b) Descuentos en volúmen • 

. e~ Problemas de al"1acenamientc eimp~t:icaclo. 

d) Menores neéeeidnd~e de capitel.. 

e) Reducci6n de riesgos de inventario. 

3.- V.ejor utili;ac16n de las ir.etalacior.ee de la fábrica,que

t1en1R a: 

a) Reducir la capacidad neceERria para satisfacer 1as ee1;a
ciones pico • 

.,b) ºvitar U- cal)acidad oci~ea • ., .... 

Suficiencie de 1as instalaciones Productivas. 

¡. Planear el programa de p~ducci6n r•quiere de la ccncic'!era-

ci6n de la suficiencia de la~ instalaciones manufacturerAs. Debe ha

ber oapaciñad suficiente nara producir el vol'dmen total de mercan-

cíe plan~ado, y ~ara s~tisfacer la~ cargas ~áximae, p'rdidRs en el

presu~ueetos de produoci6n detallAdo. Er- ~ste prePUpuesto h&y' que

eváluar,~lanear y coordinRr cuidadosamente lae catacidadee te de-

partementos individ•;;:ilee, de proceeos dP m~qu1.nae para evitar embo

tellemiap~oe y capacidad ~cioea~. 

Disponibilid~~ de 1•ateria Prima y Mano de nr-ra. 

~n algun;s caEtos, &1 ur,,grame de uroc'ucci6n l)1.~eae ser. irtnuen

cier"' t'nr le disponi'tiliñed rt~ met'?'r;_"' rrimB y mano de obra nece

sariflE'11 eetEt flituaciiSn es es"'::ecial'!l.ente preva1eciente duren\e !)e

~:!odoe de escacés. La disponibilidad de materia prima, puede ser-

afectad~ Además por fecto~es tales como precios, natural.eza ~erece

d'lre., econom!e !?' de com'!)ra, consit1eracio.nee de ce.lids=i.d y cantidad-

die~oniblee. 
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DURACION o:,'L PE'!l0DO DE i'R~DtlCCION. 

El ~resunuesto óe nroducci6n, indica lF.~ unidades a com9letar

pera satisfacer las necesidades de plan-de ventas y del inventario. 

En situaciones en que le uroducci6n necesita varias eemanae o me

ses, es neceeario preparar ~lenes adicionales ~ue indi~uen la pro

ll?"8l!laci6n de lae unidades a co~enzar. 

¡;;¡, p ><:SUPUESTO 0°; PRODUCCIOU COI/O rns~!ll't.'ENTO D>: PLANEACION
COORI'INACIOfl Y CONTROL. 

El presupuesto de ~.roducci-Sn cor..trihuye ? ia p1Etneacidn,c.,....,r

di~aci6n y control, el hecho de oue se d~sRrrolle un pl~n de pro

du1ccidn ñetallado 1 basado en i;.n '!)lan de vente.e realietP, ~iT-"tifi

ca que varios ejecutivos han dedicadJ considereoi6n y eef"Uerzo a

la funcidn de pla~~ecidn ae ~rañuccidn y otroF problern8~ r~Jacio

naaos. 

El plan de producci6n cuando se aprueba finalmente, debe con

siderarse como un plen de ~roduccidn meeetro a ser ejecutado por

el Dene.rte~ento de ~ro~ucci6n. 

3.- PR1':SUPUES1'0 DE GAS!OS DE VENTA. 

En •l de~arrol1.o de un plan de utilide.dee, he.y oue pler.if'ice.r

loe gaetoe cuidadoerunente.La planificaci6n de paetoe debe concen-

trAree en l) ~royectar la salida de ca~~· 2) controler eficBoEmente-

1os costos. 

. Ls. planificaci6n y control de eastos ciebe concentra.ree en le.

relecidn entre Q'e.stos y beneficios eecencielea tiene C1Ue se!" desa

rrollados como metas pleneades, y ha~" ciue pl9.Ilificar recursos su-

ficientes para epoysr los urogrRme~ e~cenciales para su loP'T"O• 

Puesto aue el cont~ol se ejerce mediante ree~one~bilidarle~,es

necl!sario nue ~f! ~lanifinue los co:iF.to~ se~"'l lee responei=i.bil¡idades

eeto ee, ~or se?areco psr~ CRde centro de costos. ~i cet~lo:=-c Ce

cuentas u~~do ~or el ~?nartemento de contabilidPd y el disefto de

lo~ T.:re~mtce~tos de raRto·s dPben ef't~r 1"".,,.ch.o~ a lR medida de lt:is

res~oneabili~ades. 



PH11EACION DE LOS 'JñSTOS DB VENTA(!:ISTR!?.l'OION). 

Dentro del presupuesto de ventas, ~e deben desarroll~ los

siguientee nasos. l) el desarrollo de un nlan de promoci6n Y-

publicidad;2) El deearrollo de un nlan de gastos de venta. 

Loe gastos de distribución incluyen todos los costos relacio

nados con la• ventas, la distribuci6n y la entrada de los ~reduc

tos a los clientes. 

Hay dos a~pectos princi~alee de la oreeunuest~cidn de los -

gastos de dis~ribución. 

1.-Planeación y Coordin~cidn.~Es escencia1 lograr un equili

brio .entre el esfuerzo de ventas(gaStos) y los resultados de ven
- :f\ ~- .. 

tae(in,v,resos). 

2.- Control de cqstos de Distribución.- 3eto es importonte--

t.>oraue1 

a) Los costos de distribución son frecuentemente una porción

significativa del costo tota1 Y••• 

b) Tanto la admini~traci6n como el personal ae ventas tienden

ª considerar esto~ costos ligeramente. 

PLA.'I DE PROMOCION Y P!JBLICIDA!l. 

Los plPneg de ~romo~i6n y yublici~ad expresan loe comnromisoe

planeAdos de recursos nece~~rios parf aJ.c~nzar el voldmen Ce ven

ta~ que han de generarse. 

El presupuesto de promoc!on y publicidad, debe ser resoonsabi

lided di~ecta de loe ejecutivos de mercedeo, por~ue ee inconcebi-

ble ryu1.: se pueda desarrollar un uresurueeto e·. P.cto sin tleePrro

llar al mismo tiempo planes detallados de ~romocidn. 

PlªN DE -J~TOS D3 V~N?k. 

su~l~oe, comi~i,nes, ~ntre~~mientos, y 1mstos de pereone.l de ven

tas. 



Con frecuencia esto~ costos, se asocian con diferentes equi

pos de vent~a, por regionee, clas~s de clientes o grupos de pro

ductos. 

Otros elementos a considerar son los siguientesr 

-Costos derdesarrollo de productos para obtener nuevos esti

los de empaques, nuevas características y otros factores simila-

res. 

-Gastos de servicio a clientes. 

-Dietribuci6n física. 

4.- Presupuesto de Gastos de At\ministraci6n• 

Los gastos de adminietracidn, incluyen otros costos o~eracio

nales, que no son de fabricacidn ni de distr1buci6n.3'n general

son ocacionados en l~ sunervisidn, y en el servicio a todas las

!uncionee. principales del negocio, en vez de la ejecucidn de al

guna funci6n particular, debido a aue una gran porci6n de loa gas

t oe administrativos eon fijos y no variables, persiste la nooi~n

de ser controlados. 

Así, el preeupuesto general de gastos de administracidn, com

prende varios presupuestos departamentales.Al G~rente de cada uno

de estos departamentos, debe aeigndrsele la responsabilidad nrin

cipal de planificar y controlar sus opttraciones, incluyendo los

gaetoe que eetán eujetoe a eu control.Deepuáe que el rrprente Ce

cade centro de reanoneabilidad prenare sus reeoectivos presupues

tos, deben de estar su~etoe R la anrobacidn de la administracidn.. 

superior, de la misma manera que otros presupuestos. 

5.-Presueueato de F.fectivo. 

Este presuouesto se conoce tembidn por Presunuesto P1nanciero,

preeu•1uesto de teeor,,rfa, presupuesto de miv:i.miento de fondoe,eto. 

E~te presupuesto, está con~tituíóo µar loa saldos disponibles

cn cejR, en ~annos y por los valoreg de estado y títuloe de cr,di

to convertibles en din~ro, o cuyo dePcuento bRncario procura una

liquid~z inmediata. 

~1 finAnciAmient~, comprPnde loe problemas relativo~ e Ja ob-

-'!O-



tencid'n de fondos y su inversicSn.S8 tos problen,ae estd.n eener:.1-

mente a cargo de las teeorP.r!aa de lae empres~s y pueda decirse

que los movimientos de la tesorer1a, son par•cidos por el juego

de los ingresos y loe de~embolsos. 

L, e ingresos y desembolsos, pueden ser clasificados de la -

siguiente maneras 

a) Ihgresos por: 

-VÍ!nta de productos. 

-Anticipos de clientes. 

-Venta de dee 1)erdicios de produccicSn. 

-Venta de activo fijo. 

-Aumentos de capital. 

-Emisiones de títulos de cr~dito, 

b) D~sembolsoe por1 

-Compra de materiales. 

-1'ano de obr~. 

-Pago de gastos de producci6n, de venta y de administraci6n. 

-I!puestos. 

-Inversiones capitalizables. 

-Compras de valores. 

-Dividendos. 

-----------------0------------------
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CAPITULO 'IV LA oRGANIÜé:IoN ·o~ UNA EMPR~SA c6MERCIAL • 

. ' ·-. -:- . ·' . ~ ' - . . ~ 

Dentro de una Empresa Fabril, y.~-~ se~v~·a'ioa·'.~~, t!_~·ne'..Ún siste~a
presupuestario, el cual les permite ~r medi~ ,de"-~us ·prónósticós im-

plantados, por depactamento funcional, llegar al logro de '&us objeti

vos planteados con anterioridad. 

Dt! igual modo, una Empresa comercial, est! constituida por sus di

ferentes Departamenentos organizacionales, que mediante la planeaci6n

organizada y anticipada de sus presupuestos, llegan a la obtenci6n -

de las utilidades deseadas. 

Para la confecci6n de sus presupuestos de efectivo, y para el con

trol eficS.z de las entidades no fabriles, es tan escencial una estruc

tura de organizac16n definida y clara coll\O en aquellas entidades fa-

briles y de servicios. 

Las actividades planeadas que conlleva al presupuesto:>, deben ini

ciarse aproximadamente tres taeses antes del comienzo· del periodo que-

se va a presupuestar. En las empresas colT'erciales es conveniente -

que el periodo presupuestario se corre•ponda c"'n el ciclo estacional-

casi todas las empresas minoristas organizan sus presupuestos a. base 

de semestres 1 con fraccionamientos mensuales dentro de estos periodos-

De ordinario estos corresponden desde febrero hasta junio y desde agos-

to hasta enero, porque as! delimitan las dos temporadas comerciales im-

portan:te•1 Primavera-Verano Otof'io- Invierno. cuando es practicable con-

viene que el presupuesto cubra un perlodo de doce meses, con un dcsglo-

ce por meses• 

Dando un breve bosquejo de lo que en s! es una empresa comercial 1 y cua

les son las bases de la formaci6n de sus presupuest.:>s, se analizar&, por-

Departamento organizacional, la forl'lla del manejo de sus presupuestos por-

periodo. 



El t4rmino "presupuesto de mercanc!as•1
, se usa con frecuen

cia en cuanto a la confeccidn del preeupueeto de una em~resa co

mercial, de hecho, se considera oue el t~rmino ~reeupuesto de -

merca~c!as, abarcR la ~laneacidn de venta~, existencias(inventa

rioe), rebajas, caetigos, de~cuentoR a empleados, faltae en exis

tencias, compras y m4rrenes brutos. 

A) p~>;SIJP\'?.STO 'J?. VE!l'!'A~. 

Para la realizaci6n de un presupuesto en el Departamento de-

V1tntae, en la oue la primera nartida ~ ~resu~uestRr es el vol\imen -

de ventas previsto, un enfonue a~roniado nerP realizarlo es, esti

mar el im~orte de las vP.ntas resnecto l.as clasificaciones que: se

adecúen a ello. 

A menudo se desarrollan con inde~endencia dos nroyeccionee de-

ventas a saber ••• 

a) A.base D~partamental. 

b) A base de ventas totales. 

Si las proyecciones son aproximada~ente iguales, nor lo gene

ral se usan loe eFtim?dos a~ ventas de~artament~le~.~i hay dife

rencias significativas, Ambos estimados deben Estudiarse con cui

dado pAra concilinr la discrepancia.E~ conveniente desglosar 1ae

ventae en:Ventas al contado y vttntae en Paro contra Et).trega. 

Al µresupuester 1 ao ventas, dAbe dPr~e consicteraci6n f: nume

rosos fnctore~, lo~ principale~ ~on 1 ip Fie;uientes1 



1.- considerdciones Externas. 

a) Las condiciones generales que se espera que prevalezcan durante -

el periodo entrante. 

b) Las condici.:>r.es ecom6micas locales que se prev6 prevalezcan. 

e) Las tendencias de población en el area de mercado. 

d) Las caJabios probables del poder adquisitivo. 

e) Las cambios previstos en la situación de la competencia. 

f) U>s movimientos previstos de la moda. 

2.- condiciones internas• 

a) Loa cambios en la pol! tica de promoción. 

b) Lo• cambios en la ubicación y el espacio. 

e) IAS cambios en las pol!ticas relativas al personal. 

d) Loa cambios en la distribucion física del espacio y la coloca-

cion de la mercancia. 

e) Los cambios en la poli tica de precios. 

f) Los cambios en la pol!tica de crédito. 

Con objeto de ilustrar la confección de presupuestos de ventas se va -

a suponer que la proyección total de ~stas correspondientes al periodo

de seis saeses que comienza el 1 de febrero es de S590,000 de ventas netaa

(despues de descuentos y otras deducciones) .cuando se usa el "enfoque del

total de ventas", por lo regular se desglosa el importe del global por es

pacios de tiempo y por departamento a base de los"porcentajes proyectados -

de experiencia".Por ejemplo: el total puede proyectarse en meses. 



DISTKIBUC!')tl O& VENTAS NETAS PLANEADAS 

Por D'Leaes 

S8ica~t:~gr~i!!~'flita- Ventas netas planedo.s 

por 11\eses por meses 
...._~es ( cifras redondeadas 

Febrero 15.25 t 90,000 

Marzo 16.10 95 •ººº 
Abril 17.29 102,000 

Hayo 18.98 112,000 

.Junio 18.65 110,000 

Julio ~ 81,000 

TO tales ~ 590.000 --- ----
De modo an¡,logo, las ventas proyectadas puedEn distribuirse adicionalaente-

por departamentos en cada ines. los tantos por ciento de experiencia proyectados-

deben desarrollarse con gran cuidado teniendo en cuenta las condiciones locales-

y la experiencia, y luego ajustarse en función de las perspeetlvas futuC'as.sn-

la il !:trac16n anterior se (llUestra la :!.i.stribuci6n de ll'IS ventas netas por de-

partani.entos y por meses" Se puede observar en este ejemplo que: 1.) t:l estima

do general de ventas ( $590,000), y 2) los tantos por ciento de experlenciapor 

espacios de tiempo y por departamentos proyectados. 



8) DEPARTAMENTO DE COMPRAS. 

Para la realizaci6n de este presupuesto en el Departamento, es necesa-

rio tomar en cuent-. los siguientes puntos: 

a) La planeaci6n de los inventarios. 

b) y la planaaci6n de las compras. 

oespué8 de planear las ventas netas, hacen falta tres proyecciones a saber a 

1) La cuant!a de las existencias (inventarios) de que se puede disi:>oner al

comienzo del mes (ID!'1) 12> Las mercanc!as que han de comprarse durante el. -

per!.'.Jdo, y 3) t.os estimados de inventarios deseados al finalizar el mes (F

DH). Como el inventarios deseados al .iniciar .el mes siguiente, la conside• 

raci6n se centra en loa niveles de existencia mensuales IDM y las necesida-

des de compra. 

Debido a que el inventario de mercanc!as 1 es uno de los problemas m6s -

cr!ticos con que se encuentra el mayorista y el detallista, debe prestarse

atenci6n primordial a este factor.cuando las vent.s y las necesidades de in-

ventarios se han proyectado, las necesidades de compra pueden calcularse con-

una cantidad residual. 

Los factores principales que han de considerarse para.- determinar los ni

veles de inventarios al principio del Jaes (IDH) se h.a~, esp~~ific.~do como si

gue: 

a) Las necesidades de existencias bS.sicÍls; es ·decirla inversi6n necesa

ria para mentener surtidos adecuados de art!culos cuya demftnd.1 't:s relativa-

mente estable. 

b) Las mercanc!as promocionales necesarias para obtener '!l vollimen pla

nificado correspondiente al mes. 

c) La pol!tica en relación con el departamer.to;U~a de ser esta polltica-

dominante en lo que concierne a la cornpetencia1 



d) ¿CU.41 ea la relaci&n de las ~xistenciaa con laa ventas?

¿Asegura esta relacid'n la rotacid'n maximEt y al mismo tiempo pro

porciona existencia? 

e) Per~pectivaa en cuanto a precios. 

Pianeaci6n de los niveles de IhventariosoBl detallista y el

mayoriuta, tienen que determinar la centidad de existencias que

debe haber disponible al comienEo del mes con lRs ventas plani~i

cadas.Lae existencias IDM md:e la entrade. planificada de mercenc!as

durante el mes, tienen que eer ad~cuadae par~ respaldar lAs ventas

planificadas.Por otro ledo, hay que mantener niv~les de inventarios

razonables para minimizar lae p6rdidas posibles, oor cada cembio-

de estilo, antigullJlliento y exceso de capitel inn.ovil izado a de in

ventnrios, el delicado desequilibrio de los niveles de existencia

exige ejercitar un criterio sensato, adc~4e el uso de enfoques re

~ejados analíticos y basados en los 6rdenes electrónicos., las -

emnreeas comercialef1 dependen Pn grado coneiderable de las 11 razo

des de existencias a ventas", para determi~ar nivele~ de inventa

rios eatiefactorioe. 

Existen dos m~todos nar~ calcular la raz6n de exiatencias(inven

tarioa) a ventas: 

Al precio de menuL'..eo: 

l)Ihventario,medio menudeo=Razdn de exi~tencia a ventas 
Ventae Netas 

Al costo: 

2) Inventario medio del costo =Raz6n de existencia de ventas. 
Cpsto de ~nte.s 

Lªs do~ m~todos dar~n el mi~mo valor, solo ei lo~ ~obrenrecios

marcado~ ,en 1~s ventas y los inventarios son iguales, le prdctica

en las emprc,.ae detalliFtas, es basar el cálculo dP. las ci~as de

precias Pl ~enudco en vez de sobre las cifras del co~to. 

_q;-



Las ¡::ublicaciones comerciales es:ec!.alizadilS 1 prof'Jrciondr, i·'.f~rmaci6n -

sobre las •ax:p<::iP.ncias con la razón de existencias a ventas 1ue pueden te" 

ner valor conS-iderable en la preparaci6n de presupuestos de niveles de inven-

tarios. 

Para ilustrar la aplicaci6n de la raz6n de existencias roM a ventols ,su

pongamos que en febrero se proyecta. una razcSn de 2 en cuanto al Departamen

to de abrigos y Trajea para señora. Debido a que las ventas planifica.das có-

rrespondientes a febrero aacienc!en a 8 1 100 1 las existencias planificadas al -

comienzo de febrero serian de S.16 1 200 al precio de menudeo.Loa niveles de e-

xiatencia IOH ple.nificadas para febrero en los distintos departamentos pue-

den calcularse como se ilustra en la figura l • 

Es importante que los niveles de inventarios y las razones de existencia-

a ventas se desarrollan separad4J'llente para cada departamento o clace de mer-

canc!as en particular,. Por ejemplo JpUede ser necesaria una rotaci6n de S pa

ra la tienda en conjunto, no obstante la cuál puede ser realista una rota

ción de 2 para un artículo específico. 

Planificación de compras. 

Rec¡ularrne"lte se utiliza. la f.Srn:ula siguiente para calcular las compras-

necesarias al valor menudeo: 

Ventas VENTAS netas 
Planeadas . • Planeadas 

Reducciones 
Planeadas 

Existencias Existencias 
Planeadas • ID1': Planead.=!. 

La lógica de la .fórmula es que, las compras tienen que 'ser equivalentes 

a las ventas m&s o menos a los cambios en el inventariO de mercanc!an dis-

rcnlb!e':, su:,..Jn!endo :¡ue todas est.ln "alore'"'-!:": 'l! pr:c.:io ;:il rnenudco;ad1;1m~t:-

hay que comprar. mercaric.!ao suficientes ( al precio o'll menudee J p.lra cubrir todas 

las reducciones en las inercanc!as al precto al menudeo. 



RAZCU DE EXISTEN• 
CIAS IOM A VlNTAS 
PROYEC.'AOA Oé'.:SE:AOA 

Vi::NT.\~ !l:;T>.S 
PI>.NIFICAPAS 

EXISTENCIAS IDM 
Pl'..'.NIFICADAS (PRE• 

OEPARTAM:.UTO 

Abrigos y Trajes ¡i.sra 
seftora 

Vea tidos para señora 

Artlculos para caballero 

TapicP.r!a,cortlnas, etc. 

otros 

Tot1tlcs 

(FoBRERO) 

s a, 100 

29,700 

16, 200 

10,aoo. 
. '25,200 

CIO. AL M¿Ncn:::o) 

16,200 

89, 100 

40,500 

16. 200 

~ 

~ 

Las reducciones incluyen:· i) .-í'~~::c·.,,stigi•s;··de: pr1ttios ;2 )los descuentos que

se conseden a los emP:lea~~~ ~ .3)~.\~~:;:~-~#-~~·~~~~ que se conceden a ciertas clascs

de clicntes,tales como -~~~~~.·d~:{~~~,,;,~{y~:4f faltas y mermas debidas a robos y otras 

Ventas· planificadar:;· ·' .. ·· 
Hlis reducciones ·p18nific8da·a~- --

Total ·,,:.:,:('. -:.- :·:~::'.;: 

Has !nventartO fiÍ\~l pi_Bn.lf~C.ido· · 
( exlr;.tenci~s ror·q; 

Total · ''./~- ·:.. , · 
Menos lnv~n t,..r i.~ · .. i~·~éj :~1 :¡,J.'~~if i~'~dO · 

- (exlst.,nc-la:.··10Mf=: ,·.,'~/-

caso A 

s~o,oco 

10,000 

10,000 

corr:pras ne~"".a4~ia_~~ .~./a1or·ad·~.~.~ a't .. menUdeo: \ ~,·s10·1000 
! ··,;:::::."_,_·:. ' '.~::':'~ '·,,.r ' 

Caso 9 .caso e 

,10,000 s10,ooo 
1,000 1,coo 

11,000 11,~0·J 

~ 
11,oco !6,000 

~ 
S~·~ .. ____ . 

. ''' .. 

La t.Srmula pU'!de ·~~f.~~éa_r~e_}1'.~~·~.· h~·~~stf~-~:~:c:~_,!,r\"'.de ~';~~ e~,i.~te.~'.~J.as, ,a· los

departamentos, a los-. :.csp1u:1os··: dP.'.~ .ti_e~PO r.<~~:.'~~a- _~l~t'~ª _en .. co.njunto. 

-·-
qq 



C) LJ'·.?~R1'A'·"'NTO n;¡ ~ONTAllIÚDAD, 

La funci6n de este Departamento,en una E~presa Com;rcial

es de gran apoyo, ya que registra al d:f.a los movimientos gene

radrys por concepto de: 

a)Las ventaA efectuadas diariamente, 

b)Las compras hechas durante el.día, 

c)Les erogaciones hechas por diversos conceptos co~o eoni~ 

gastos de operaci6, gastos financieros, y los impuestos corre&

pondientes al giro de la empresa, 

d)Las notas de devolucidn de mercanc!e y ~u resoectiva nota

de cr~dito. 

e) A1 cierre de mes, hace un conteo de la mercancía exieten

te, ~ara verificar ei las cantidadP.s refle,Rñae en el inventario

eon correctae. 

Este Departamento obtiene dicha inrormaci6n, nara que una

vez reunidP pueda acumularla mPnsualmP.nte para su cierre de e

jercicio Rnual, y a~í poder apoyRr a }rys d~m~P de~artamentoe en

la elaboraci6n del presupuesto, 

Tambi~n el Dennrtemento de Contabilidad, re~stra lo~ in

gresos diarios de la merc~ncía vendid~ ya ~ea el mi~mo día en

que se registrR, o de aque~lo~ clientes nue se les·ha otorgado

crt!dito. 

Una vez recopilada le informacidn, ee procede a capturar le.

informc.cidn en naquetee de comrutadora y de esta for:na se almi=

cena mensualmente hastt• terminar el af'lo. 

- /00 -



D) DEPARTAMENT~ DE Pt:RSONAL. 

Este Departamento tiene la funci6n, de llevar el control de las per

sonas que laboran en la organizaci6n, as!. como el puesto q\te ocupa ce.ria

una de ellas, sueldos, antiguedad y prestaciones en general entre otras-

cosas. 

El pr'esupuesto en este departamento se elabora por periodos de un-

mes 1 en funci6n de 1 

a) sueldos y salarlo• pagados. 

b) Cuotas al Y.M.s.s. 

C) Impuestos sobre productos del trabajo (I.s.P.T.) 

d) Incentivos como sons 

- GratificacioneS. 

- premios de Puntualidad y Asistericia. 

- Premios por colaborn:ci6n de· entregas de pedidos diarios,o-

por alguna tarea que se le encomienda al personal y que urge-

que se termine. 

e) Co11isiones a los Agentes de ventas. 

f) 1.a contra tac ion de nuevo personal en aquellas temporadas en

·que ex is ta gran demand.:i de mercanctl. 

g) Los gastos de papelería requerida en las oficinas,etc. 

lA persona encargada de este O~partarnento., debe tomar on cuenta 

los aurnentos de salarios a determinado tiempo y plasmarlos en el pre-

supuesto a elaborar. 

-lO'!• 



E):- DEPARTWEr:~o DE C'lF:DlTO y C03RANZAS. 

Organizaci6n del área de Cr~dito y aobranza, 

1.-~ 

••• "Dirigir es la actividad de planear y proyectar ia f'orma

como se va a desarrollar una Empresa o Gruno de Pereonae". 

Lne neeocioe modernos, no importando el tipo de actividad o

deeempeño de los mismos, se puede con mucha facilidad organizar

UllR fonna adecuRda y con ello noder ~btener la mayor P.ficiencia

y el mayor resultad? para lo nue ee haye establecido. 

D~ntro de las caracter:!eticae más importanteF para que un.

sistema f'u.ncione con eficiencia, ee puede se~rlar lo eiguiente1 

La divisi6n de trabajo entre los empleados del área, tomando en

cuanta para llevar a cabo esta divisi6n, 1a exoeriencia, hab111-

dad, capacidad, y los estudio~ de cada emplendo, o sea, a la per

sona, las actividades para que se encuentre mde apto para desarro

llarse. 

Dentro de esta ~rea, un ejemplo de la divisidn de trabajo es: 

Personas encarP-Sdas dnicamente de investigaciones externas, ana-

1.istas de eetuaioe y lle lo~ cand1datos•Ae! .. mismo puedr; hacerse

una divisidn de trabñjo adecuada a 'as neceeidAde~ de 1a empre~ 

ea,Ejemploe1dividir a i~e clientes foráneos, locales, mayorietes

por 6rden alfabético, orden numérico, y en aeta forma poder iden

tificar 1ae actividades que realiza cada nereona. 

Dintro de esta ~rea, es im~ortante que se establezcAn loe re

gistros, archivos ana1!ticos e hist6ricoe de cada cliente con las

que se han obtenido operscione~, eer!s impoeible el deeempeHo de1-

áren si no se contara con lo anterior p~ra tener un control adecua

do de lo~ clientes. 
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Entre los principales controles que se deberá llevar en el &rea,están -

los registros contables de todas las operaciones, archivo permanente, analí

tico por fechas y por conceptos, tarjetas ea:t8disticas sobre el conocimiento

de loa cliente!se 

~·- OBJETIVOS. 

Se anota a nivel panorama, la ubicaci6n propia del 6rea dentro de la es-

tructura orga.nizacional de la Empresa, Ejemplo: 

- Autoridad mbima 

- Responsables del &rea 

- organizac16n Propia 

a) PROCEDIMIENTO POR ESCRITO. 

Director de Finanzas 

Gerente de ~dito y Cobranza 

Jefe 

Ayudante 

Analista 

En esta parte se anotar&n los diversos pasos en que se realizarán las funcio

nes Aclarando, de ser posible con flujos que son una representaci6n qrlfica-

de los distintos pasos. 

b) PUNCIONES. 

Para el Director de finanzas. 

- S.,eñalar las normas y poli t.icas. 

- Co.:trdinar y vigilar las actividades del gerente. 

Para el gerente del &rea. 

- .-1antcner estrechas reldclones con las person.is de~ .dc~a. 

- Vigilar el cumplimieto de las pol!ticas. 

Lo anterior, es con el fin de que la organización conozca las funciones-

de una •anera general de cada una de las personas • 
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3.- Localizaci6n del lírea dentro del organigrama.( ver anexo) 

a) GERENTE DE CREOITO 'L COBRANZA .. 

Esta persona ser&. la encargada y responsable de toda la operaci6n de -

cd1dito y cobranza, se requiere que sea una persona con experiencia dentro

de e1e raao o del que se trate, debe ser un profesional con criterio mnplio

y suficiente para tomar decisiones al nivel que se le otorgue dentro de la

empreaa (puede ser un contador P6blico, un W.cencb.do en Adll.inistraci6n da

&•pre11a&o una persona con experiencia. 

b) JEFE CE CREDITO. 

Dentro de el organigrama, existe un jefe de cr&dito que 11e encargar& de

otras funciones relacionadas con el otorgamiento de crédito, a través de la

opinión interna y externa que se tenga de los cliente• 1 se encargar&. as!-

1dsmo 1 de vigilar los l{mites de crédito y los au~ntos y disminuciones que

ae tenga que hacer en elguno de ell<?S• 

La persona encargada de este puest.,,, se considera que deber&. ser un Con

tador P6blico o Licenciado en Admini $trac16n de Empresas, que tenga criterio

ampllo y suf ic tente para tomar decisiones .. Debe ser una persona con mente ana-

11 tica y con mucha experiencia y capacidad, adem&s de tener ~cnica para la

investlgac16n as! mismo deberA conocer el ramo en donde se esd,, desemvolvien

do la Empresa en la que prestar&. sus. servicios. 



e) JEFE DE COBRANZA. 

B;ta persona se encargará, de cryntrolar todas las activida

des con 1a cobranza local y foranea, as! como de supervisar los

clientes difíciles de la compe.!'l!a. 

Se piensa, que la persona debe tener conocimientos contables

y administrativos y legales, as! como tambi&n se recomiende que

sea un tipo de persona tenaz, que sepa seguir asuntos hasta tina

lizarlos, en este tipo de puestos, se recomienda que la persona.

tenga amplia experiencia en la actividad y el tipo de ramo que~ 

eet~ manejando la empresa.E, PTofeeional adecuado puede ser un-

Contador PlSblico O Licenciado en Admin1straci6n de Dlluresas o

una persona con Nnplia experiencia dentro de la Ofganizacidn. 

d) CONTROL DE REGISTRO DF. CJ,JENTES. 

La persona encírg&da de este puesto, es la que controla en

ferma analítica, sistem4tica y metodol6gica, la estadística de

todos nuestros candidatos a clientes que no lo tu.aron, a todos

nuestr~e clientes vieentee, aeí como todos los que hayan eido. 

La per~ona que se ocupe de este puesto, requiere tener am

plios conocimientos de archivonomía y controles eetad!sticos

de operaciones. 

e) COBRAN 7 A J,OCAL. 

Esta pert-.ona,que maneja el presupuesto, se encargará de ad

ministrar vigilar y controlar, todo 10 relacionndo con los clien

tes de lA localidad en donde se encuentrR la 'Jo.rnnaf'[:!a. 

Ademda hará reportes mensuales, e~manaler, as{ mismo se re

comienda ~ue esta persona elabore un preeupuesto de su cobran.-

za a corto y a largo plazo, es necesario que tenea conocimien

tos contables, admini~trativoe, que tenga experiencia en el pues

to a deeempe~ar en el ramo comercial. 
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:f) eeBRANZA AL GOBIERNO. 

En esta puesto, se debarl tener mayor conocimiento para resolver

y cumplir con todos los requ1s1 tos que las Leyes F~Scales piden para

la gestión de cobro. 

g) COBRANZA FORANi:A. 

Igual a la cobranza local,en cuanto a las finalidades y objetivoa

teniendo ade~ conocimientos de todas laa zonas del pa!s, en el as

pecto económico segun las l?pocas. 

h )ASESORAMIENTO LEGAL. 

Es conveniente que la &rnpresa comercial exista este tipo de lreas-

que proporcionen asesor!a con todo lo concerniente o relacionado con-

aspectos legales del lrea, tanto en otorg411liento de cr,dito, como en

la recuperaci6n de la cobranza. 

1) ANALISTA DE CUENTAS. 

Esta persona serl la encargada de analiz~, investigar y aclarar

todas las diferencias a favor o a cargo que se tenga con todos los -

clientes, deberS. tener todas las caracter!sticas especiales de poseer

una mente anal!.tica y conocer procedimient.Js para el seguimiento de pro

blemas espec1ficos. 

··-·--~ 



4.- POLiTICAS. 

El área de cr&dito, tiene la funci6n de le protecci6n de la

inversidn en cuentas por cobrar de la Cp,mpe.flía, y en el fomento

de que las ventas produzcan utilidades. 

El área de cr~dito, tendrá toda la respon•ebilidad de crédi

to, sujeto a inver~i6n por loe gerente~ de las ~reas.T~~as las

cuentas, deber~n clasi~icaree, en cuento al riesgo y a las apro

baciones de cr~dito, estardn basadas en la productividad del ar
tículo o producto de ese riesgo.La eituaci~n financiera de los

clientes, ser~ la base principal para la elaboraci6n. 

Se conceder~ el credito, por los plazos temporales a clien

tes con limitaciones financieras, dichos otorgsmientos, son los

beneficios de ambAS Compaff!as.se nuede est~blecer plazos más am

plios de ventas por períodos temporales, si existen circunstan-

cias extraordinarias oue las justifiouen, y que deberdn de ser

aprobados, tanto "JOr ·11 ~rea de ventas como !lOr e-1 de cr~dito.No

deber~ intentarse el financiamiento permanente de los clientes-

mediante plazos exten~os. 

Con el asesoramiento del Contralor, en lo nue concierne a las

consideraciones contables y ficeles, el aerente de cr~dito y co

branza, tiene la autoridad total para determinar los importes y

lae !eches de las CRncelaciones, de acuerdo con esto, evalda la

sitUE1ci6n de las cuentas nor cobrar y dirie:ir la disposici6n opor

tuna de las pRrtid~e en litieio no resueltas y laP cuentes de co

bro dudoso. 

Lbs c¡erentes de los e:rupos, divisiones Y.:subsidiarias, son

re•ponsables ~e la implantncidn de esta políticR ·y da las políti

cas complementnrias, incluyHnüa orevisidn·PRr~ toda la informacidn

que necesite el Gerente de r:?J:t!dito y· Co~rP~~~~~ rele:tiva S3.l cumpli-
. - -- __ ;;-. ---.-
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El Departarrento de Crédito y Cobranza, se va a encarP1=1.r tam

bién Pntre otr~s cosas, de cobar a todo~ aouelloe clientes moro

sos nue quedan a deber mercancía, y de no cubrir con Pl mon~o de-

1a mercancía que han ad~uirido, tener una platice con el Gerertte

General parn qua proceda por la v!a legal. 

El Departamento de P~reonal, hará saber cuando tenes. ~ue Pfec

tunrse un aumento de sueldo, o la contratacidn de una nueva pe~so

na, presentarla a sus compañeros con los que va a laborar y hacer

les eaber cuales son les po1!ticas de la eopresa, µara· que se sien

ta familiRrizado con la comunicP.cidn existente. 

~Bj;~ es la forma de comunicacidn en unR i=ffi1Presa ComerciRliza

dora que Pntre otras cosas, bueca nue se encuentren acorde tRnto

el factor humano, como el factor utilidad. 
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Dentro de ~Bs pollticaa de cr6dito y cobranza, ae debe tomar en

cueñta las lreaS- de vent8a, mercadot6cnia y finanzas. 

La idea que ae debe tener para el establecimiento de las pol!t1. 

caa de cr&di,to, es 'réCuperar en forma rSpida nuestra cartera de a-

cuerdO·a"-10~ ~pr~'10~ y negociaciones que tenga con cada cllente.Tam

bien ea Conveniente que nuestras po1!t1cas protejan hasta donde sea

poaible,- ~l no tomar cuentas incobrables y cobrar en fornia oportuna

pero sin ningGn tipo de presi6n para poder sequir conservando al cli--

ente. 

Referente a la recuperación de la cartera en forma espec!fica, -

ea indiapensablc que se utilice una pol1 tic a adecuada que vigile la-

cobranza. 



P) NrJ:=L G&REUC!AL. 

LoS Gerentes de cada departamento funcional, deberán asesorar y revi

sar a sus colaboradores en el tiempo que ·dure la realizaci6n del presu

puesto, tomando en consideraci6n lo siguiente. 

a) Que los planes trazados, para fines del presupuesto,puedan ser -

alcanzodas, es decir, que se tengan todos los elementos necesarios(infor-

maci6n) para que surta efec~. 

b) Que dichos planes,· vayan acorde con las pol!ticas de la empresa. 

c) Que la persona o personas que colaboran en la elaboraci6n del -

presupuesto, tengan los conóicimientos qt\e requiere para poder efec

tuarlo. 

d) Vigilar que se esté CU."1\pliendo con las actividades que se le han-

asignado a cada persona. 

e) Que el tiempo que se le ha asignado a cada una de las actividades-

se vaya cumpliendo, en caso de no ser as!, ver el porque se est5.-

retrasando con la actividad o actividades. 

f) Tener el inforr.'Le final, en el tiempo o fechas pactadas, etc:. 

De es te departarnen to va a depender que se cumplan los planes que se

han trazado en la empresa¡ para la elaboraci6n del presupuesto or-

ganizacion8 1. 
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G) 11".POllTANCIA DE LOS SISTEI•' AS D": INFOP.l>IACil"l!J. 

La infonnaci6n, es un elemento e~cencia1 en las empresas en

general. 

EK lae Blllpreeae Comercializadorae, ee tiene informacidn de'.~ 

la formA continua y exacta por parte de loe diferentes Ceparta

mentoe de los que ee encuentra formada y del exterior. 

ne este factor, va a depender que f'uncione de una fonna exi

tosa, pude cada uno de loe elementos por loe ~ue se encuentra con

formada es importante, por sus opiniones y sugerencias. 

En lo que se refiere a ventas, se realizan investigaciones

en los diferentes mercados que particioan en la competencia de

los productos ~ue se venden, nara saber si están al nivel de pre

cios generales o más alto o más bajo. 

POr otra parte, al hacer las compras con los respectivos pro

veedores, se buen negociar un precio más o menos considerable pa

ra poder vende a un ~rrcio razonable, en el cuál se llegue entre 

otras coene a tener un oorcentaje considerable a~ utilidades. 

E~tne compras ee efectdan, oor medio de un mutuo acuerdo de

los:co~toe efectuado~ ~or el Dep~rtamento de ComorRs que sean los

correctos y en el c~~o de estar mal, se leA hace saber a dicho De

partamento. 

Una ve~ que se verifica nu~ las co~pras 1 las ventas se han

hccho correctamente, es decir ~ue sus r~~nectivoe precios, reba

jas y bonificaciones en caso de que estas s~ den esten en orden,

el Départamento de Contabilidad, ~roced~ a su re,d.stro en ruslres

pectives poliZP.s. 



H) Pm'TO D!': APOYO. 

El principal punto de apoyo, del que se basa una Em~reea

Comercializadora pare realizar su presupuesto, son las ten-

nenc1ae de comportamiento de las compras, ventas, gastos, !ndi

ce inf'l.acionario oue ee tiene a determinado tiemno en estadísti

cas y gráficas por los Distintos Departamentos Organizacionales

que la conforman. 

Dada la situacidn de que toda empresa eu mejor logro es la

obtenci6n de utilidades, existen empresas que en 1uga.r de que-

su negocio le reditde gan~ncias, se dá el caso de que obtiene

p~rdidas al cierre de su ejercicio, y lo preferible para este -

tipo de situaciones es lograr al menos un punto oe equilibrio

donde no ee obtienen ganancias pero tampoco p~rdidas. 
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I) D!F;;RENT~S FORMAS DE MAHEJAR EL E'ñ.~SU?UESTO. 

El presupuesto, es la información en forma de reporte de la que se

vale una empresa independientemente del giro que esta tenga, para ha

cer un pron6stico a determinado tiempo que le permite planear sus gas

tos, ventas, compras inversiones y utilidades. 

Las empresas comercializadoras, manejan el presupuesto, para po-

der contraer obligaciones con los proveedores, o bien para obtener cr&-

dito• financieros, con las diferentes instituciones bancarias,para te-

ner un inventario que le permita abastecer a sus clientes ex.istentes -

y a los que est.S.n en posibilidad de serlo, tambi¡n es utilizado pa11a -

la adquisición de equipo de transporte y de oficina o para agrandar su-

bodega. 

&l presupuesto en este tipo de empresas, es manejado para que en los

per!odos que las ventas tienden a disminuir, se tenga el efectivo sufi-

ciente para el pago que se les hace a lo:; empleados y para el pago que-

les hace a sus ¡:reveedores, adP.rnSa de 101:; gas tos que se le puedan presen-

tar. 

otra forma de manejar el presupuesto, es para saber la utilidad que-

las ventas efectuadas le van a repercutir, en determinado tiempo cons i-

dirando los siguientes factores: 

A )El indice inflacionario a determinada fecha. 

b) La cantidad de r.1ercanc1a vendida. 

e) La cantidad de efectivo que recuperó po.r concert:o de die":". as-

ventas. 

d) El requerimie~\:·o:.-d~ mc-rCenc1B Ccf~ la que debe disrone~ como

re.serv~ .. ,e.n -ca~o _de!·:alg~n. im~r~~-_isto_. Y••• 

e) El porCentajc' de'_.utLlidAd;.~·~q¿~~~re~énde·.p~r: ibii:. a detl•rmi

nado, tiem~~,_.~m:~~d~. ~~ ~u~nt~--·:'~~~~-!:·:.n ~~r. ~~astiqo~·.;-or ,- .. ~-. 
cepto de precios cornPeteacia·. _ 11,;3 -



Los factores antes mencionados, son las difer•.mtes razones de las cua

les se basa una empresa comercial en el manejo de sus presupuestos. 

--~-~-----0----------
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C A s O p R A e T l e o. 

A N T E C E D E N T E S 

La Empresa "REDICOM S.A. DE C.V."(Repreeentaci6n,Dietribuci6n

y Comercializaci6n S.A. DB c.v.), es una Organizaci6n cuyo giro es

la Compra,Venta y Distribuci6n de Vino a pequeaos eetablecimientos

del área metropolitana y en algunos Estados de la República Méxica-

na. 

Dicha or~zaci6n, fUé creada en el afio de 1987, y operaba con

baees provisionales, ea decir, que efectuaba sus operaciones nonzuW. 

les sin un previo presupuesto que le indicara, ~l importe exacto de

eue ventas 1 as! como ti.e sue posibles utilidades. 

Como consecuencia ldgica de tal ~ct1tud, se registraban p~rdi

das en lugar de utilidades, lo cuál conllevó a EUB diri!"'ntes a -

formular un presupuesto el cu.41 les oermitiera visualizar a gran

des razgos sus posibles ventas y utilidades. 

Para llevarlo ~ cabo, se recopil6 informaoi6n de las ventas efec

tuadas dÓe allos anteriores a la formulac16n del presupuesto(de los -

productos líderes de la organización por proveedor). 

Los datos tomados como referencia para rea1izar el presupueeto

eon los siguientes1 

-Se extrajo la información del allo 1991, tomando como variable_ 

para hacer referencia a lJ., además que se maneja tambiln el códi-

go del producto como 6rden administrativo interno y el nombre de

cada producto, se tiene ndemás la cantidad vendida por cada mes-

del allo, el porcentaje vendido en relación a la cantidad total de

productos vendidos meneua1.mente, así como el im~orte en tlrminos-

monetarioe ,iue incurre . por producto vendido y en relacidn a1 to

tal del importe del producto vendido tambi6n •e tiene porcentaje. 



~:. pa~-:!'·r . .;:ot?·o de c..:imp=.r.=i.ciJn -=~ l~·)llXl; .. :Jntrc · ¡992~12i ,-

es decir, se comparnn los imnorte2 ~.e mercancía vendida en F-mbos

a.ños para inmediatamente tomar en cuenta para cifrae re~les, el

ttfrmino "Innaci6n", retomado del Diario ijficial de la Pederaci6n

determinP.do por el: ·Banco de 11.tfxico y por INPC(Indice Nacional de

Pl'ecioe al Consumidor)del afto l992(X21por mes. 

Inmediatamente despuéa, se efctda el cálculo de lRe ventae

reales, esto es, que para ~oder establecer un ~~uilibrio entre

ambos aftos ~ue se comnaran, se suman las ventas que ee e~ectua

ron en l99l(Xl) más la inflaci6n determinada ~or mee, así como

su respectivo porcentaje por producto. 

Una vez efectuada la comparacidn entre ambos aftos Antes men

cionados(Xl, 6x2)': ee procede a efectu?r el presupuesto para el

orimer trimestre de 1993(X3). 

Hacitfndolo de lA siguiente moncra• 

Retomando el nombre y el c6Cigo de cada uno de los productos

l!deree de la comoaft!a •e me.neja un 101' adicional como ganancia

esperada por-mee, tanto en cantid~d de unidades vendidas como en

t4rmin~s monetarios valuados en "Nuevos Pesos", as! como la infla

ci&n oue se riensa se detecte cada mea, (el !ndicR del oe de ene

ro de 1993 emitido por el Banco de M4xico) parR cada mes que se-

presupuesta. 

También se realizd un Preeunuesto de compras, sieuiendo con

la mi~ma idea aue se reeliz& para las v~ntas, a~! comortambi~n

un preaupueeto del Departamento do Crlldito .Y Cbbranzas. 

Con ello se pretende entre otras cQsas, oue se conozcan lRs

utilidedes de la C?mpañ!a, as! c~mo sus posibles venta~, para oue

con e.llo pueda nacer frente ~ sus obligacior~Es contrefrAs con 

loe proveedores, ademds de ~oder hAcer alguna inversidn r.ue sen

de provecho pera dicha organizRci6n. 

--~-------------~e---------------------
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7,002,187 U,Oll,111 m,9719 21 o.oom 1, 110,m 0.00296 llt,185,523 5,lT0,022 

15,&ü,42' m,2n,m 201.1m 171 o.1me 115, 709, 727 0.06619 l2',tl9,58b lll, 709,727 
B71,ll7 7,595,485 220.9712 116 0.02707 21,115, 260 O.Ollll 21,206,116 23,515,260 

6,37',510 ll,601,12B lll.6111 li7 D.07171 29,iio,m O.Oi6BO 70,428,0SO 29,370,'129 
6,02&,229 12,lll,91l 156.lOl6 261 0,01840 29,142,906 0.016!1 7',5n,Bl2 29,142,9Gli 
6,729 18bB 5816$7,862 149.llU m 0.05021 icl,954,bb4 0.0111: 95, ~48,69~ 29,'54,&&4 

ll,977,706 208,990,167 92.59999 699 0.12961 90,111,m o.orne 24',6~,3!3 90 1Hl 17ll 
o o o lOI O.OllBl 24,568,452 0.01405 43,'79,459 24,M&,452 

lll,DOI l,Oll,509 211.1171 19 0.01111 l,676,502 O.D0210 9,471,152 l 1U6,502 
o o O. ll o.oorn 1,535,7$4 0.00088 I0,965,6'4 l,51',754 

z,on,066 18 0221,Bll 110,llBI m 0.11110 29,~,U6 0.01691 o 2•15ó816T6 
119,111 1,03B,50'f o O O.DOOOO O O.OOODO 111,712 o 

D o o O O.OODOO o 0.00000 o o 
110,111 961,l61ol06.llll 11 0,DOllB 2,5H,685 IJ.00147 2,m,m 2,S6t,685 
86,~ m,111116.1111 ll 0.00211 tt,127,q71 o.oom 2,4'1,08' 11,127,971 

219, 119 2,ll6,B21 lll.5612 12 o.oom 1,041,204 1.00060 3,IU,259 1,041, 204 
l0,911 268,811 o ll6 0,02522 B,838,040 0.00506 1,402,551 81138 1640 
11,no 611,210219.1911 116 0.02'22 B1E15,•n 0.00505 2,395,667 e,m,m 
27,it6 m,m 111.1219 l8 0.001°' 1,en,nb 0.00105 o t,8'2,121: 

123,706 1,0IB,228 159,9091 q9 O.OIBI! 5, 632, 154 ~. 0032~ 4,44~. 586 5,112,lll 
!l,11111 n1,e81112.1111 21 0.00111 t,211,m o.oc~'' o 112lt,925 

101,871 m,eo: m.m2 Bl 0,01119 1,nD.2'9 o.oom o 4,770,259 
119,290 1,562,101197.IOBI o 0.00000 o 0.00000 t,558,032 o 

1,2n.945 10,m,m11um 101 O.CillB \t;,9bS,167 0,0IU: 25,935,429 19,965.tltl 
101,117 1,12l,80l o 9Bl 0.16221 14,204,350 O.OOBll 5,499,170 1• 1204,m 

94,371,851 '"·441,524 1,101 1, l9l 1. 00500! 1,748,450,096 0,300354 l 102l,930180l 1,7U,45010.6 



• D y l E " a R 9 2 

lJIFllCllll llElllS IYDlllS CAllllDAD l "P D R l E \C\ll 1112 
REIUS REALES 

l 15U1 402 77,llhl,620 156.339'.5 157 O.Ol7221 12,461,009 0.037953 29,109,737 42.4&1,009 
745,177 5,178,787 174.2749 43 o.004n 3,993,905 o.oom 5,513,105 l,993,805 

3,821,057 29,604,165130.7311 298 0.0321! 32,981,lll 0.02'48 26,211,727 l219B4,l4l 
4,899,296 37,950,224 140.'9.S m o.omo 11,m,m o.om1 ll,220,465 77,826,962 
7,200,497 ll,711,816 10.14260 1,059 0,11618 111,011,029 0.12113 51,029,224 144,017,021 

21, 576, 735 167,161,740 125.1111 1,651 0.18113 284,017,981 0.25387 122,426,150 281,017,981 
879,610 6,811,900311.1!03 101 O.Oll08 11, m, m o.rnoo 6,724,048 16,776,772 

7,lU11l4 51,612,760 122,5726 987 0.10828 74 18Sl,821 0.~91 49,224,618 74,853,821 
7,115,612 55,129,188 111.9373 737 0.09081 82,308,974 0.07ll7 46,498,bal 82,308,974 
6,U41S55 41,7110,745 165,8413 850 0.09325 87,120,827 0.078l2 St,927,994 97,620,827 

20,m,ao• 112,m,m119,21¡o 1,112 0.16141 m,m,m 0.17298 185,013,161 193,523,136 
m,ss• 1,2n,8lo n1.0Ha 112 0.01558 17,719,325 0.01581 o 17,719,l~ 
529,06'9 100!1 0289 156.6199 110 O.Olll6 6,515,320 O.OOl82 2,b77,504 6,515,320 
749,370 5,805 0850 16.36618 11 0.00187 791,116 0.00071 o 791,146 

1,812,114 ll,Oll,602 273.0390 5l2 0,06036 ll,688,976 0.02296 16,114,768 25,688,976 
o o o o 0.00000 o 0.00000 919,360 o 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 

53,737 m,m 1m.m 6 0.00066 t,024,U4 0,00092 854,609 1,024,674 
72, 182 m,mn.5m9 31 0.00340 2,b89 1177 0.00240 668,HO 21689,777 
22,817 177,91l l90.lll9 31 0.00340 2,ó89,777 0.00240 1,927,075 2,699,177 
63,'63 l!l,l6l 157.37ll o 0.00000 o 0.00000 2l8,000 o 

722,291 l,591,070 tl.71171 23 0.00212 1,492,631 o.oolll 576,540 !,492,bll 
18,m 111,m m.om 4 0.00011 1,9391058 O.OOlll 210,000 1,939,058 

135,929 l,Oll,131 191,0070 10 o.oom t,7;:4,190 o.oom lf54,522 1,721,190 
o o o e o.oooes l87,816 O.OOOll 258,396 387,816 

91,361 m,122 m.m1 33 0.00362 1,896,609 0.00170 116,928 1,996,609 
38,711 300, 176 2103.617 173 o.o!B98 l,084,900 o.oom 1,J1:,u1 3 1 084,9~ 

2,74l,I06 21,251.0ll 76.72116 65 o.oom 12,112,110 0.01115 9,628,'31 12,472,460 
352,019 2,727,706 o o 0.00000 o 0.00000 l,916,:56 o 

92,618,300 717,8",517 1,m 9,115 l, 118,756,467 1.001559 1,305,994,447 1,119,756,461 



9 2 1 u a R E ' 2 

INIUCIDll \UTAS IYVIT.15 C!llTIDAD IRPOIH t'\11 1'112 
IDUS mm 

6,444 1116 48,507,53' is.mu 163 0.021011 n,s11,8S5 o.mm 2412'1',216 u,su,ass 
111.~1 u1,m 101.1m1 10! 0.0141! 10,070,!80 0.0!!08 5,032,910 IOJ07019SO 

l,620,584 l,!20,584 708.5llll m o.oms 38,701,872 0.01257 21,lil,109 38,701,&72 
5,967,2'9 ,,,.7,300 801.ii'IOll 348 0.01504 5!,lll,11<\ 0.01111 ll,OSl,'29 53,394,666 

!l,051,123 11,055,m 1!6.l18l2 45 0.00582 s,m,m o.oom 48,,U,lH s,~a,219 
31,m,m ll,642,b2~ m.mu 1210 0.11111 m,111,111 o.2ioo1 J4S,5~' 1 005 'Zfl,IU,óS6 
1,210,en l,270,Sf2 109.Jilll 121 0,01457 21,201,m o.omi 51 US,ZfQ 21,~7,JU 
6,941,91' 619.tl,'WI m.3m9 m o.11ais 69,47l,S9l 0.07!0 4'1lU,626 b;,n1,sa2 
7,2BS,28' 7,218,28' m.Jlm 718 o.omi n,902,n.t o.os?90 48,0131576 n,~2,714 
8,155,920 a,1ss,m m.61si1 m 0.10015 n,201,018 o.08713 U,59b,Jqo 79,20!,078 

29,011,2!0 29,047,2'0 173.62351 1472 0.190ll m,m,18l o.2m2 141,,,,,,11, 1921297,ISl 
1,~75,916 t,~75,SU ll7.I047l 170 O.Ol2DO 21,142 1 81~ 0.02326 b,326,21t: 21,142,822 
&.lOZ,267 8,302,UJ 51.9911! 11a o.011s1 b,407, 774 0.00105 3,563,220 6,401,114 

•) o 0.00000 59 0,00151 2,m,m o.oom ~.056,490 1,6tl,9ó9 
J,618,UO l,U&,690 m.mo1 827 0.10101 l9,lll,198 O.Ollll 12,2i7,488 la,ll3,59S 

159,253 159,253 0.00000 o Q.10000 O &.OO~M •) o 
o o 0.00000 o 0.00000 o 0.00001 o o 

37,407 ll,401 l,153.195'2 45 o.omi 7,392,759 o.oom l!l,598 7,J~2 1 1S9 
m,m m,m 111.:rom S o.OOOM 4l3,8lS o.OOOIS 497,06-0 4ll,Bl5 
16,801 46,809 l,llldllll 10 O.OGl29 8!1,!70 o.oom l54,l6b 811,670 

111,0ll 111,017 18l.l1260 12 0.00111 7H,aeo 1.oom 131,600 m,a90 
ll!.621 m,m 805.37911 11 0.00220 S,103 1249 O.OOlll 1,9ll,l16 !, IOl,241 
51,47! 11.m 170.871ll 8 0.00101 381,816 O.OOOll 126,000 l97,816 

182,002 1&2,002 410.Sl112 lS !.00153 2,ou,m l.(.Olll 911.~0: 2i0ll,SS5 
39,158 l!,158 211,5ma 1 0.00052 19~/l08 0.00021 o 193,!?8 

o o º·ºº~~~ JI 0.00166 2,on,o:s 0.00220 !bl, 151 ~,069,028 
ll,265 ll,llS 11,011.im2 36 0.00166 •• JJ4,650 o.oim 261,lll 6,314,650 

1,534,9$7 1,534,957 0.00000 85 0.01100 U,310,J40 o.om1 18,514,209 ló,;!~1140 

JOl,16; 308,l!l 0.00000 o 0.00000 o 0.00000 2,375,637 o 

lll,022,388 lll,085,908 21,m 7,726 m.oso,90 1,580,404,149 ~09,056,84' 



E F 1 "¡ R 

lllflACIOll YEITAS lVEITAS tAllTllAD IHDRTE 1•11 1'tl2 

REALES REALES 

4,160,563 Jl,012,351 57.21829 91 0.011318 26, 8111, 129 O.OJllll 42,0lil,419 261BS4,:i21 
1,122,uo B,JBl,216 Jl,71165 11 0.00000 l,2J6,161 D.0061J 51b85,711 5,236,561 
4,577,110 Jl,IBJ,258 7J.2J462 228 O.OJJn ~,612,611 0,0JOOI 23,6Jl,OS5 2:51652,647 
6,875,517 ll,llB,119 61.678116 Jo2 o.01m 48,0J0,22J 0.05619 JB,951,041 18,0J0,22J 

IJ,169,!JI 98,lll ,06115.18J60 m o.os110 o,m,002 o.omi 72,163,337 49,346,802 
24,7Ml,463 1111,118,70011.llllO 1,417 0.20989 212,m,i11 o.mo1 206,5441540 m,m,111 
2,360,310 17,627,111 l8.19007 30 0.00111 l,IB!,910 0,00607 812951640 S,1891910 

10,323,574 77,099 1605 63,58381 m o.um 62,015,141 0.01211 45,312,786 62,015,145 
816901 IMi 64,900,81l 70.71061 591 O.C8829 68,562,414 0.09021 47,573,664 '8,562,414 
B,9tl91651 66,ll!,99118.l!lOl 611 O.O!Oll 64,HJ,356 0.07592 54,542,SbO 64,893,356 

28,812,123 211,111,m 11.12m 1,112 D.21508 l!l,669,382 0.22891 199,603,718 195,669,382 
1,779,326 ll,288,147 15.63140 66 0.00978 8,176.387 0.00992 10,286,00l B,476,387 
1,224,404 9, 114,224 60.11711 86 0.01211 l,lll,887 0.00505 54,192,344 4,JIS,887 

o o o 18 0.00267 901,480 0.00105 o 901,480 
4,205,116 ll,405,091 141.1880 m 0.01800 26,9!0,217 0.03148 23,620,692 26,910,247 

284,406 2,124,032 o o 0.00000 o 0,00000 1,039,512 o 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 

89,171 u1,m10.1Jo11 6 0.00001 805.452 0.00091 244,171 8°',152 
22,m 171,162 lll.0230 1 0.00019 347,068 0,00011 t15ó0,20B l47,06B 
m,m m,m 21.18b20 6 0.00089 520,602 0,00061 105,544 520,602 
82,7811 618,211119.87939 20 0.00211 1,295,664 0.00150 1,011,000 t,285,664 

161,177 1,236,177 l!.24059 29 o.oom t,817,116 o.oom 1,412,732 1,817,116 
38,919 290,919 16,66109 1 0.00011 2120385 0.00028 m,ooo 242,385 

lll,812 1,196,81243.l!OBl ll o.oom 747,149 0.00087 1, IBB,000 747,149 
61,120 481,llOIO.l80ll 2 0.00030 96,954 0,00011 255,602 96,954 

211,276 1,600,2~6 71.82897 1e o.oom 11014,514 0.00121 o 1.014,514 
79,074 l90,ll2 112,JllO 220 o.om1 l,569,150 0,00118 210,608 l,569, 150 

1,786,428 ll,341,581 111.1977 o 0.00000 o 0.00000 10,019,101 o 
llB,110 2,525.110 o o 0.00000 o º·ººººº 21011,soo o 

m,m,238 929,U4,0U 2,094 b,111 1.029621 m,793,m 1.000001 1,916,604,442 811,793,ll! 



1 o A & o s TO 

INftACIOH VEJllAS !VENIAS CANTIDAD 1 nPO RTE 1q11 ,q12 
REALES REALES 

l,936,404 29,2:io,m 11.omo 630.0!236! n,111,011 o.mm 26,911,792 17,779,071 
7,432,896 55,232,173 7.11!763 31 0.00!09 2,H4,142 O.OO:'i4S 7,261,576 2,994,142 
4,757,470 35,!Sl,134 74.27388 215 0.04221 25,033,981 o.omo 29,606,149 25,0SJ,991 
6,528,556 48,512,81260.85549 197 O.OJ868 J!,671,148 o.o57n U,472,942 ll,671,149 

10,854,590 90,m,029 57.53901 313 0.0!116 ll,9ll,052 O.otllBl as,1a1,m 44,933,052 
22,215, 779 165,082,523 18.10891 566 0.11113 101,970,611 0.185)5 160,158,237 101,970,611 

89',736 6,68S,817 o 39 0.0076.I 6,731.961 0.01226 15,267,?04 6,731,961 
9,306,802 61 1726,753 80.llllS 620 o.12m 49,022,870 0.08930 66,776,031 49,022,870 
B,291,683 61,540,097 75.2642' 391 O.Olll6 45,917,724 0.08364 56,210,647 45,9171724 
9,117,19] 60,466,410 60.23548 m o.o6m 38,!Bl,828 O.OTI02 57,630,340 38,987,829 

23,873,585 177,101,160 65.26015 llO 0.11530 100,519,13:1 0.18316 186,365,611 100,541,1~ 
BBl,245 6,549,418 o 57 0.01119 7,1!3,137 0.01317 11,509,221 7,393,137 
862, 128 6,406,358 99.885" 117 0.022'17 5,SJJ,857 0.01009 7,919,820 5,Sll,BS7 

o o o 22 0.00112 1,052,678 0,00B2 o 1,052,679 
2,433,941 18,00!,295 233.5501 1,010 0.1!831 16,221,548 0.08120 27,199,975 46,224,548 

151,11! 1,122,945 o o 0.00000 o 0.00000 1,939,1126 o 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 

107,633 m,8~ 67.137l8 3 0.00059 102,726 0.00013 576,810 102,726 
57,765 129,21380.85~ 1 o.oom 607,36! 0.00111 llB,5!0 607,lil 
90,870 600,!ll 101.070! 3 o.oom 260,301 0.00017 817,215 260,301 
64,766 111,266 12.76966 2 0,00039 122,m 0.00022 535,500 122,912 
18,:!05 ll7,505 111.~8 5 0.00099 m, 195 o. 0005! 1,011,000 321.IBl 
19,593 m,m 111.m1 o 0.00000 18,lll 0.00009 252,000 48,477 

ll0,853 972,333 70.!2851 12 o.oo!Ji 689,676 0.00126 1,383,000 689,676 
15,357 337,010 13.ll!ll 5 0.00019 212,m 0.00011 416,690 242,Z 

m,m 21 173,496 2J.ns1v 20 o.oom 1,149,460 0.00209 1,386,000 l,!49,4H· 
202,ll! J.S06,504 o 11 0,00275 2,4l5tll4 0.0~444 511,118 2,4l5,1J4 

1,906,475 14,166,764 44.83253 291 0.0577l 18,891,388 0,03441 11,555,ll! 181891 1388 
377,96~ 2,I07,H5 :70.2334 o 0.00000 o 0.00000 2,187,000 o 

112,858,042 838,633,234 1,925 5,093 548,969,0H 1.003643 21017,303,JOJ 548,969,069 



J u 

INFLACIDN VEllTAS 1V[NIAS C!llTllAD 1RPDR1 E lq 11 1q11 

REALES REAlES 

i,m,m 2',oa2,m 13B.15l7 82 0.001019 22,538,269 0.0139'10 25,314,507 22,538,269 
601,121 4,118,01556,18181 11 0.00201 i,m,450 o.oom 47,799,977 l,932,450 

l,568,7'1 26,11!8,147 o 230 D.01127 26,2'7,403 0.01630 J0,594,6ó4 26,257,403 
1,m,m 32,450,28'1132.1120 181 0,00'117 2',522,731 O.Dl83l 41,9941286 291522,731 
'l,2''1,183 67,713,62289.511711 331 0.01622 46,110,133 0.02881 69,804,438 ü,410,4ll 

20,m,103 14'1,J68,53! 158.0885 130 o.om8 128,'143,'1'14 0.08004 142,866,744 128,943,9'4 
873,7'1! 6,390118' o o 0.00000 o 0.00000 S,7861091 o 

7,154,597 52,322,506 104.0118 634 O.OJIOB 4'1,462,481 0.03010 Sl,419,9'1 49,462,491 
7,908,170 57,m,m 120.Jm 404 O.Ol'IBO l!,ll7,!'IS 0,02875 SJ,258,414 46,317,695 

'·'º'•'°' S0,529,415 107.mJ 344 0.01686 l!,m,m 0.02211 52,329,217 36,422,236 
22,114,541 162, 238,111 136.1360 868 0.04251 lll,772,176 0.01187 ISJ,:i21,875 11s,m,oo 

o o o o 0.00000 o 0.00000 5,667,17l o 
m,m 7,17'1,'102Jll.5072 142 o.oom 6,399,0JJ o.oom 5,SH,230 6,399,033 

o o o JI 0.00167 1,526,259 0.000'15 o 1,526,259 
19,031,811 13'1,182,13328.77138 1,ou o.om5 42,240,588 0.02622 15,652,354 42,240,588 

182,970 1,JJB,084 o o 0.00000 o 0.00000 971,826 o 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 

1271913 m,mm.6010 1 0.00020 5Jó,96B 0,00033 692,172 Sl61968 
58,842 130,J20 60.4'1008 1 0.00020 347,068 0.00022 371,478 347,068 

117,683 860,IJJ 80.6540! 7 0,00034 607,36'1 0.00038 520,065 607,36' 
m,m 2,117,602 3'1,841'15 1 0.00005 61,4~ 0.00004 116,SOO 61,456 
64,751 473,559 232.'16'1'1 J 0.00015 1'14,6'11 0.00012 11910<IO m,m 
6,653 48,!SJ J'l8.SS46 4 0.00020 290,862 0.00018 126,000 290,862 

&,249 630, m 400. 1222 12 0.00059 611!,676 0.00043 841,SOO 69'1676 
39,602 ll'l,616150.6452 3 0.00015 145,431 0,0000'1 2'11,683 145,431 

l'61Bl6 10146,Bl6110.J688 'I 0.00044 m,m 0.000l2 l,BBl,000 Sl7,2S7 
360,110 2,637,190 o o 0.00000 o 0.00000 l,303176B o 

o o o l77 0.01848 6,351,319 o.oom 12,260,299 61351,319 
607,069 4,43'1,576 111007,7 JI 0.00152 4,779,926 o.oom 2,430,000 4,779,926 

108,914,480 m,so5,m m,m 20,402 0.26'1J36 l,ll0,'148,248 O.lSl'l!S 11967,571,8511 t,610,948,248 



9 l 1 u H I 

lllfl!l:JDN VENIAS IVEllTAS CAHllDAO lnPDRTE \CWll 1112 
REALES REALES 

l,Sll,811 201 3121912 14.!IMI IJ00.005151 l4,727,Bl9 0.017155 21,652,515 Jl11271S51 
734,216 5,217, 129 70.26667 27 0.00113 2,182,121 0.00123 31813,894 2,482,124 

4,116,198 29,115,510 72.11930 o 0.00000 o 0.00000 22,529,"6 o 
1,156,BIJ 29,705,751 90.22185 281 0.01180 42,BB0,462 0.02118 28,013,026 42,890,462 
91864,W 70,l!S,682 61,29710 117 0.01877 60,663,219 0.02197 :18 14S4 1U9 60,663,219 

20,653,957 117,598,991 101,9513 1,100 0.05879 236,134,490 0.11665 128,943,BJJ 236,134,490 
77l,582 5,528,232 o o 0.00000 o 0.00000 5,5161389 o 

7,271,448 51,9U181J 78.76917 722 0,0JOl2 54,437,JIB 0,01689 45,167,909 54,437,JIS 
6,9791827 19,879,811 75,09111 611 0.02566 69,619,696 0.03139 49,925,314 69,619,696 
7,969,039 56,111,999 51.51070 533 0.02238 54,458,2l6 o.omo 43,620,006 54,458,236 

10,6871206 117,8361196 83.02500 1,71() 0,07307 220,866,270 0.10911 140,053,920 220,BH,270 
772,741 5,m,m 56.07910 o 0.00000 o 0.00000 o o 
'138,772 1,708,728 105,1658 205 0.00861 9,442,095 O.O~I!! 6,198,120 9,442,09S 

o o o 201 o.oom 91990,224 o.oom o 9,990,2~4 
4,098,608 29,219,808 126.406' 678 0,03187 40.044,629 0.01978 120,150,J22 40,044,629 

219,055 1,779,918 42.50040 o 0.00000 o 0.00000 1,155,114 o 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 

75,070 Sl!,526 100,0811 16 6.00067 2,117,872 0.0010¡ 807,531 2,117,871 
24,116 172,767251.1101 3 O.OOOIJ 2!0,JOJ o.OOOll 371,478 260,301 
84,H5 l>lll,680 111.711(). 8 o.oom 694,136 O.OOOll 742,950 691,136 
18,106 129,150 237.5563 16 0.00067 9831296 0.00049 2,13-0,150 9113,296 
12,m m,m m.9016 17 0.00011 l,JOJ,249 0.00035 408,804 1,JOJ,249 
40,677 290,19166.70591 1 0.00017 193,908 0.00010 42,000 193,90!! 

152,681 1,°'1,111 136,9519 11 0.00185 2,528,812 Q.90125 544,500 2,528,812 
6,790 48,119 1100.704 9 0.000!8 436,293 0.00022 250,014 436,293 

200,898 1,435,673 o " Q,00134 1,839,136 o. 00091 "º·ººº J,939,136 
70,164 lOl,110 o o 0.00000 o 0.00000 2,276,580 o 

1,934,995 IJ,828,01! 56.30!32 10 0.00168 B,120,254 0.0~401 o 8,120,254 
406,726 1,906,580 155,1019 JI 0.00119 4,929,272,liJ ~.4!459 l,8ll,5¡7 4,928,272,373 

95,197,329 680,3061911 3,773 23,811 0.!10851 2,024,272,273 2.85649& 21C24 1272,J73 21024,272,275 



" A l o 

IMFLACIOll \BITAS tYEITAS CAJllDAD lftPDRTE 1111 oq¡¡ 
REALES REAL!! 

l,131,286 21,m,m o.111m 11 o.ooim 19,161,7660.011821 11,419,068 19,lll,m 
912,137 &,l95,8lS o.!~113 10 0.00222 l,!Bb,9Bl 0,00227 4,,12,981 l,616,991 

l,161,154 22,ua111s o. m111 195 0,0IOlll 21,211,m 0.01io9 25,'m,lll 21,211,212· 
l,487,848 211112,m o.11m1 m o.oom 26,801,081 0,01653 25,548,941 '26,801,081 
8,904,709 &2,418,:1113 0.11647ll m 0.011"3 ll,211,111 0,0lb6& b016ll,OU 411211,Bll 

15,727,'17 110,m,m 0.016611 901 0.05010 114,911,Sl8 0.095Sl 126,945,034 154,911,578 
11038,832 1,211,812 o.5l190l o 0.00000 o 0.00000 4, 754,650 o 
6,141,986 1i,Ol2,m o.mm Sii O.OlOOll 40,9lt,4b7 0,02525 44,692,365 to,931,4b7 
51646,634 l9, IBO, 7ll 0.103090 ll8 0,01879 11,•ss,120 o.02:m 42,899,994 37,455,l~O 
6,761,502 470l9l,l21 O.OIU094 lOl 0,0!681 31 1049,996 O.Ol'HS 48,979,960 31,049,990 

16,727,4Bb 117, 2ll0 211 O.Ol4801 m o.om1 122,741,lll 0.07l7l 127,149,390 1'22,Hl,llS 
Hl,403 4,790,3100.851851 2l 0,001)9 1,0%,B\3 o.oom 4,Wf,482 l,096,913 

11152,llO 8,on,m o.mm 154 0.00916 7,075,420 0.00436 s, 7b9,9Sb 7,075,420 
o o o n o.oom l,281,lll 0.00201 o l, 287,431 

l 19ZG19U 21,m,m 0.219199 000 o.omi ll,024,222 0.02284 25,191,200 :n,024,222 
111,116 1,091,820 S.188420 11 0.00089 ~b,410 0.00047 1,510 1 7bl 75b,4l0 
tl,408 91,9117 llJ.I~ o 0.00000 o 0.00000 o o 
ll,408 91,m 120.118l 1 0.00022 536,9680.000ll 461,448 lló,918 
49,451 lll,l>ll 54.87214 5 0,00028 m,1J1 0.00021 14&,:i91 lll,Bll 

114,592 80l, 211 2l.6B011 80.~ m,1i6 0,00043 120, 065 m,m 
27,7&8 m,m n.meo 5 0.00028 l07,280 0.00019 111,210 lOl,280 
74,084 119,lOO l6,12l10 11 o.ooou lll,861 0.0000 4'5,2U 713,817 
20,801 111,808 ll0.8196 1 0.00022 l!l,lOll 0.00012 250,014 m, m 

197,218 1,102,m11.80020 2& 0.00111 1,494,2'18 0.00092 1139,429 1,194,298 
19,m ll0,21911.0llllol 12 0.00017 181, 121 O.OOOl6 0 1669 181, 121 

189,029 l,l25,022 1',40096 o o.moa o o.omo 1,rn,ns o 
110,142 112,0ll2l.95116 o 0.00000 o 0.00000 lll,246 o 
986,461 fi.,91',712 3.19~'!71 ll 0.00206 7,796,047 0.00480 11,893,0ll 7,'86,047 
i11,m 2,493,965 8.905698 876 0.04871 10,330104' o.oom 2,499,9'4 I0,3301044 

BO,l!O,J27 111,m,011 m 17, 9111 o.l27l8l l,fi.20,994,395 0.355014 1,869,314,~76 1,620,994,395 



A 8 R 1 L 1 2 

INFLACIDI VENIAS IYEJITAS CANTIDAD I!POITE ,q11 1.JJ2 
REALES REALES 

l,159,644 21,911,686 57.93577 153 0,009254 35,907,796 0,019726 21.219,697 35,907,786 
61,051 m,o36696.m9 3 0.00016 253,449 0.00011 514831391 253,449 

2,355,431 11,359,195120.8173 na 0.01608 n,969,690 O.Ollll JS,997 1321 29,869,690 
4,279 105 29,721,8JIB2.lB729 269 0.01151 37,997,968 0,02082 20.112,612 37,897.968 
7,094,744 19,275,151 6l.347Jl 522 o.02m 65,201,:588 0,03582 Sl,513,874 6S.201,sas 

17,516,991 l2l,660,11964.ll749 1,131 0.06118 178,000,491 0,0Q179 94,S!S,,2b 178,000,tC¡ 
m,m 5, 113,635 18.41052 14 0,0007! 2,0a9,B52 0.0011~ 6,242,;90 2,099,952 

S,566,147 38,659,576 73.24621 834 0.01500 56,456,639 0.03102 36,910,171 56,4561639 
s,s11 1eo2 lB,m 1027 82.ó4lBl 505 o.02m 49,920,104 0,02743 ll,934,097 49,920, 104 
7,762,452 :il,912,581 42.97191 m o.om2 11,057,353 0.02256 40,634,025 41,057,lSl 

'ª'""ºº! 127,153,269 63.42631 1,48' O.OIOl2 110,m,m o.om5 100,525,755 170,279,421 
861,667 5,984154027.41191 92 o.oom 10,121 118' o.~sá 4,106,997 10,127,789 
120,914 a~. m "º· 0616 71 o.oom 3,559,514 0.00196 6,925,060 3,559,594 

o o o 18 0.00097 840,51'.5 0.00046 o 840,595 
l,899,077 27,07l,J24 69.21790 503 0.02711 23,JOJ,34& 0.01280 23,563,505 23,303,346 

o o o 19 0.0010) m,aae ;,00011 941,204 aat,sea 
o o o o 0.00000 o 0.00000 80,579 o 

910,194 6,738,2'4 3.9844~ 10 0.00054 1,342,420 0.00074 901579 11342,4~0 

124,9'5 917,121 59.93654 2 0.00011 173,Sl4 0,00010 297,182 I73,Sl4 
149,957 l,~l,4'774.97989 9 0.00019 1ao,903 o.ooon 688,655 790,90) 
60,652 421,24814.58902 1 0.00019 584,07) ,,00032 166,87' 594,073 
~.ns 376,mll.48097 1 0.00005 61,456 0.00003 445,216 61,456 
24,JSB 169,176 57.30941 5 0.00021 242,395 O.OOOIJ 125,007 m,m 

115,'°8 805,01792.91156 6 0.00032 344,838 0.00019 1,JBS,384 344,839 
16,348 113,26211225.17 3 0.00016 145,431 o.ooooe 291,613 145,m 

196,082 1,J1o1,m n.54152 " 0.00076 
804,622 º·ººº" l,llS199l 801,622 

141,664 983,IH o o 0.00000 o 0.00000 611,!ll o 
172,562 6,754,m m.3463 )lo o.oom 6,457,996 O.OOJSS 5,928,2'1 6,457,986 
443,736 3,081,eeom.a252 " 0.00221 6,279,212 o.oom 2,ll8,173 6,279,282 

80,548,167 559,431,440 l4,9U 18,5l50.l51281 1,820,238,226 0.197127 11S62,9S6,845 1,820,238,226 



" AR 

!NFUC!Dll vrms IVEllTAS 
REN.ES REN.EI 

CAMTlllAD 1 UORTE t<tlt "12 

21,m,m 1u,ua,m ll.11054 :s1 o.oons8 12,lll,821 0.010111 18,785,042. 12,lll,824 
5112,'60 l,"2,18219.41081 31 0,00231 2,'Ul,920 0.00240 362,982 21911,'20 

2,m,m 18,662,llO m.m'l 191 0.01101 19,764,736 0,01630 14,001,754 19 17&41736 
•,m,m 42,ll0,174 17.16149 ll'l 0.01111 24,487,012 0.02019 25,4'2,419 24,487,0ll 
6,'90,TMI 41,4ll,l9111Ml27 2IO 0,01647 31,m,m o.mH 42 1180,407 ll,2141493 

18147'5,'59' m,m,m 11.mo1 m 0.01111 78,27l,078 o.om'l 104,'43,228 18,m,018 
l,047,637 7,106 1844 U.93015 13 0.00086 t,'64,114 0.00102 •,1n,n:1 l,964,l14 
'· 174,022 ll,ou,r.i2121i.ae11 42'1 0.021100 28,315,942 0.02ll5 ll,092,429 29,115,1142 
5,'54l,7Z2 ll,~6,890 l04.Uóó m 0.021211 ll,648,UO 0.02bl0 12, 781,225 ll,641,480 
s, 722,911 18,872,452 90.40.Uó 2'l6 0,01187 21,m,20& o-.omt 46,150,tlll 21,1n12w. 
11,m,m 119,B14,02'l 67.'!ll29 706 0,04612 I0,6ll,1Jll 0.06667 109,102,261 8011l811fll 
t,261,'fOl 8,'57l,92' ll.lhl54 11 0,00099 1,640,417 0.0013'5 5,121,871 1,640,471 

974,852 b,Lll,094 l6.77'tli0 111 0,00761 '5,.U0, 150 0.004b4 7\9,719 '5,630,~ 
o o o 14 0.00214 1,100,111 o.oom o 11600,~1 

2,965,193 '20,tlb,307 '52. 71b48 l86 0,02513 18,m,1>0 t.01m 23,17'5, 2'7 tB,7391560 
o o o 10 0,0006! U6 14H o. 00039 o 4H,4H 
o o o o 0.00000 o o.muo o o 

t,9'4,321 13,251,501 3.lf:i1100 2 0.00013 218,484 0.00022 '5,7b8,tO(I 218,IBI 
236,16'1 l,ll06, 142 37.81539 ' 0.00040 120,202 0.00043 7'2,9'á 520,202 
206,BlO l,403,07017.1009 9 0.00059 180,!0l 0.00064 891,540 780,!0l 
34,434 lll,bOl 'l2.401l0 1 0.00001 11,41,\ 0.00001 lb0,590 61,450 

ll8,20l m,m ll.61081 1 o.~m 1211,794 0.00011 :m,224 12',7114 
90,461 m,111 o 2 O.OOOll 11,9:54 0.00008 144,818 96,954 

1'2,77' 1,104,222 o ll 0,00086 747,149 0.00012 M19,109 747,'49 
52,0t 355,949 o 2 0,00013 11,m o.ooooe 96,"4 12, 713,824 

225,083 l,526,8915ti.4b()82 1 0,00046 402,111 O.OOOll 11 1b5,767 402,lll 
111,641 811,111 1.910191 o 0.00000 o 0.00000 m,m o 

t,250,893 8,4~,b04 264,lb28 l2l 0,02128 50,819,018 0,04191 5,782,175 S0,819,018 
297,959 2,021,21l ll!.4186 IOl 0,00619 U,bll,SU 0.01201 2,bl9,1U 14,b:Sl,544 

100,u1,m 614,894,tol 1,844 l'l, m 0.21113' l,21!,m,211 O.l!l.!211 11504,611,648 112121b0l,21' 



• S, A, DE t, V, 

9 l . 1 E 1 o 9 
V!JITAS lYEMIAS 

llfUCIOtl RUU:S llEN.ES CMTIMO IHORIE 1'111 1~17 

l,lU,884 ll,002,971 61.B7ll8 SO MOllll 18,m,102 o.mm 122,173,720: 11,m,to2 
m,m l,1169,7:13 116.22347 lS 0.00141 2,llO,IJI 0,QOlll l,Mt,m 2,3$0,634 

2,396,ff7 1s,m,m as.vwn 236 o.01211 2l,il0,9!0 0.01121 IS,911,211 23,,lO,!IO 
2,620,47' IJ,227,188 IOl.5ll7 m o.mol ¡z,m.~ O.Oll8l J5,9l1,05J 32,177,758 
l,662,071 21,011,!55 101.am m o.oms :12,111,m o.ol811 40,02,425 57,418,174 

ll,870,883 11,18'1,0JJ n.01m 565 0.02'o.\ 8'1,2l0,689 0,06498 104,857,137 89,ll0,689 
m,m 1,111,570 IB,52111 22 0.00113 l,llB,160 0.00242 6,059,207 3,llll.160 

51lS410U 35,211,lOI 101.0284 117 0.01221 11,SB5,727 0,03050 28,199,830 41,885,72? 
l,835,0il 25,211,890 111.8$48 100 o.02os1 l!,2116,!ll O.OlSll 32,0!Jl 168 11,m,m 
2,b37,f58 17,312,293 !7.!1358 m o.01m ll,2!5,064 0.02173 lJ,09?,'50 :U,215,0H 

13,832,tlO t0,93',277 ó~.88352 700 O.Ol!OO 81J,l80,llll 0,0SSIS 102,203,!08 eo,:sao,SM 
m,m 1,'91,m 35.llm 21 o.oom 2,860,567 0.00200 7,]J0,024 2,860,567 

1,010,160 1,615,662 ll.:15341 lO 0.00151 1,02,250 o.001n 5,638,242 2,n2,250 
o o o ¡ 0.00031 291,870 0.00021 o 291,870 

l,l56, 15l ll,406,419 ó2.~559 218 0.01121 t0,Ml4,bi0 0.00772 17,150,914 I01b04,HO 
o o o 3 O.OOOIS llS,tll 0.00011 o tU,935 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 

17,912 118,781 t.80.9657 l 0.00021 m,m 0.00019 11,lOJ,!99 m,m 
54,~l 356,MI 194.6171 J 0.00036 607,llt 0.00014 1,369,3"71 607,~9 

m,6ll 891,666 2'. l!lhl 6 O.OOOll m,602 0.000!8 l,1'911,240 120,loG2 
o o o 2 0.00010 122,411 0,00009 1'9,167 172,411 
o o o 5 0.00021 321,185 0.00021 m,m m,111l 

~.m 3'1,280 76.6117! o 0.00000 o o. 00000 ,23,200 u 
111,m 752,lOI 137.Slll o 0.00000 o 0.00000 941,446 o 
:S4,6l2 m,m12.:11110 o 0.00000 o 0.00000 303,479 o 

111,m 757,305 22.11876 IS O.OOOll 8'2.!195 0,00063 1,101,eoe 112,0!S 
80,tll 532,268 91.5llll o 0.00000 11,991 0.00001 '92,000 15,991 
m,m 1,1111,519 152.6175 m o.oom 21,m,m o.omo 7,ll!,lll '24,172,llO 
ll!,38! t,1l!,l30 m.am 156 0.02111 6.619,116 0.00182 t,n1.J.o• 616.Jl,196 

5q,149,b15 lllB,817,616 2,47' 11,m o.mOll 1,l73,161,2550.ll'i'Oó2 J,371!,U0,086 11373,JU,m 



REPRESE lT A t 1O1 D 1 S 1R18Ut1 D N y CDKERtlAll!AtlO 

E 1 E R O 

tllDl60 P R D D U C 1 O CANTIDAD ! n POR TE ,~11 ,q12 

40105 BRANDY mm DE ORO 58 0.00407 13,614,010 0.012870 181655 1987 ll1 H41010 
IOl05 mm füAMO 32 0,00225 21 646,BU 0,002502 2,602,809 21&46 1946 
IClll IRAlllY OOM PEORO I~ o.oom 14,0lb,076 0,0ll250 111158,844 14,0U,076 
10104 8RA•DIDOMPEDi0 121 O.OOll70 17,4'H,606 0,016Slb 14,ltOb,909 11,4 1H,606 
10405 8RAllDT OOI PEDRO 207 0.01153 25,959,134 0.0245f{I 20,412,884 25,!511,314 
40406 BRANDY DOM PtDRO 416 0.02920 6:1, 701, 123 0.0!2113 77.118,190 05,701,121 
10407 BRAllOIOOMPEllRO 5 0.00035 m, m o.ooom 3,532,789 171,718 
10002 BRAMO! PIESIDEMTE m O.Ol502 35,573,646 O.Oll6l0 29,855,439 l5157l,ltU 

40804 BRNIDY PIESIOEMIE 287 0.02014 28,200,711 0.026b60 21,376,978 29,200, 7ll 
40805 BRANDY PllESIDEMTE 185 0.01218 Ui,876,406 0.015954 14,704,115 U,876 1 406 
40i06 BRAMDY PllESIDEMTE 497 O.Ol41l11 57, 1831916 0.054%1 77,101,847 57 11Bl,9lli 
40!07 llAMOY PllESIDEMIE 16 0.00112 !, 771,842 O.OO!b75 4,214,530 1,771,842 

b020: COC!:TAIL CARIBE COOLER LINIM 11 0.00)0! 2,1u,n2 0.002045 s1634 11a2 2,lbJ,392 

c022l CDOO!IL CARIBE tOOlER l\AllDAfüA 11 0.00077 507,195 0.000479 o 507,115 

b024l COCKlllL tAR!!E tDlllER WRA!lll 27l 0.0191! 1l,l9l 10Sl0.012Mil 18,150,262 ll,191,051 

6025l COCKTAIL CARIBE COOLER TDRDlllA 3 0.00021 146,991 0.000139 l4b,Q81 

l!Ol!l LIClll DE tAfE KAILUA o 0.00000 o o o o 
lllfü Lltlll DE tAfE IAHLUA o.00042 805,452 0.000761 100,289 BOS,452 

190205 YIMOBLAMCOcmm 0.00056 694,!l! 0.000656 l02,41l 6'4,13h 

190i:l5 Y!MO TIMTO CALAF!A 0.00021 no,101 o.ooo~4b 756,034 2b0,301 

190701 YUlO hAK:O LOS REYES 0.00011 121 1910 O.C(•~ll5 o 121,'HO 

19071! YlllO TIMTD LOS REYES 1 0.00021 259,589 0.000245 D 259,588 

!OOB04 YIMO ILAllCD PADiE KIMO 2 0.00011 96,9"0.0000'll 1081169 96,954 

190806 VIMD llAMtO PADRE 'l.;MD 18 O.OO!l6 t,034,514 o,00091a 631,871 l,01',514 

110114 YlllO T!MTD PAfü mo 2 0.00014 !6.951 0.000091 191,043 96,954 

!!08" IJUtO TIMlO PADRE KIMD 3 0.00021 172,09 O.Mi'.·1!13 637,871 n:i, w~ 
20~4~6 YODkA VIBOIOWA 12 O.Mm 503, llB 0.000175 451,30• ~l,118 

i:l'=O~ !RAMll FUllDAIOR 515 0.~3bP 6,791,9~ 0.006421 3,771,Bll 6,791,954'.I 

222105 YOlllA"9DRDVA :•~ 0,01726 2,981,490 0.002818 919,911 2,qei,no 

S!!llP-S: 14,2490.256017 1,057,763,708 0.292915 11272,l07,bS9 1,057,763,708 



l'[JllAS 1YEJTAS 
REALES REALE5 

1,010,019 
2,950,2'7 16.IJUO 
9,300,654 o 
l 1 U4,'3215.67MB 

513,036 o 
48,597,BtB 25.94lSl 
74,8081354 29.41°'2 

880,852,649],&6099' 
m1561,7l455.Hl48 
ll,004 1930 ll.6B8ll 

117,lBB,822 61.13701 
o o 

io1,111m1.m 
111,901 lll.8ll6 
720,459 o 

2,09l,49'84.04S41 
2'7,627,109 o 

• 



D 1 1 E ft 8 1 

VENTAS IYElfTIS CAlllIDAD IKPORIE 1qJI •'lI2 JNFLAClllN 
IEALES REALES 

m,m n.0'428 o 0.00000 o 0.00000 891,Il8 o lll,880 
2,206,154 80.14182 7 o.orno 476,014 0.00027 2,611,780 476,0!4 3l8,187 
1,121,m m.3919 o 0.00000 o 0.00000 812JJ,582 o J,067,072 
I,!ll,390 3J.6Ul0 l 0.00093 lll,070 0.00031 3,066,778 lll,070 m,m 

271,710 o o 0,00000 o 0.00000 189,l86 o 63,llO 
2l,022,S89 167,]780 104 0.03783 12,607,998 0.00721 43,022,174 J2,607,99B 5,575,674 
37,287,984 141.5942 128 0.01128 21,253,742 0,0111! 66,225,526 21,m,1•2 815821828 
J9,0Z9,078 824.907 111 0,07862 32,249,009 0.01844 779,791,651 32,248,009 101,060,998 
90,Sll,1151 111.ll!i 876 o.111m 97,622,422 0.050Jl4 139,484,538 87,622,422 18,071,196 
IO,lB1,IOl 89.21118 121 0,02299 J0,458,648 0.00598 29,218,245 10,458,648 J,786,685 
78,120,6l0121.0l87 961 0.17875 IOJ,072,769 0.05781 1391509,518 101,on,1tis 19,0BO,l04 

o o 202 0,03716 216,780,IJO O.J2J9B o 2U,780,130 o 
117, ll3 l5.63602 79 0.00000 J,676,502 0.00000 272,147 31676,502 35,270 
161,060 o 3¡ 0.00612 l,535,7S4 0,00088 :m.s1e J,5351754 51,389 
lOl,400138.5064 18 o.oom 1,445,040 O.OOO&l 637.800 J,445,040 821659 

1,074,116 !9.11671 1 0,000l7 11759,487 O.OOJOJ l,BSJ,307 1,759,487 240,189 
lll,68J,U7 o m 0.11101 119,914,629 o.O!Bl8 263,480,089 119,914,629 H,JU,020 

402,387,443 2,139 ~.m o.mil 1,748,450,096 O.ll158 l,02l,930,to3 1,748,450.096 191,102,,54 



• D y 1 B R 

YEN TAS IYEllTAS CAllllDAD T nP D RI E ,.u .~12 llFLACIDN 
RE ALIS REAlES 

232,403 o 1 0.00004 81,!05 0.00011 402,370 81,!05 52,147 
l,l7B,812 !0.30028 21 0,00093 1,718,052 o.oom 11953,040 1,708,052 253,114 
2,110,m 110.2m JO 0.00107 31258,450 o.oom 2,146,365 J,259,450 278,169 
1,151,!41 41.02453 5 0.00018 !43,070 0,00072 1,4J0,055 543,070 IBS,llS 

140,002 o o 0.00000 o 0.00000 241,422 o ll,288 
21,4"10190183,3404 124 o.oms JS,535,270 0.05094 20,JBl,453 JB,535,270 2,641,436 
34,6441,383 202.1889 SI! 0.02027 52,797,627 0.0!!79 JJ,009,901 52,797,627 4,2781083 
25,!58,311 182.8474 m o.01m 321,967,172 0.475!8 J4 1!:I,2lS 321,967,172 4,477,840 
89,662,202 144.0930 1,287 0.046089 128,l!S,222 0.119912 80,412, 408 1ia,:m.n2 10,421,448 
7,9BS,992 212.5590 112 0.00401 9,442,096 0.01246 9,3&8,276 9,442,09t 1.214,129 

H,074,183 161.U46 921 O.OJJI! 97,008,254 0.12823 =91246,326 97,00B,254 81974,324 
1721106 1238 lbB.4489 2,008 0,07111 2b2188',6BB 0.!4749 o 212,889,!88 o 

!2,768 !07.!!ll 1 0.00000 65,168 0.00000 103,694 65,168 13,439 
732,59491.63819 7 0.00025 698,912 0.00091 231, 108 188,m 29,95: 
m.m 104.1105 ! 0.00032 718,858 º·ººº" 2b6,820 7J8,85f 34,58(1 

1,2n,221 o 18 0.00014 J,848,7?8 O.V0244 1,BJt,266 1,848,709 237,980 
IOl,B22,J42 o m o.omi 125,384,631 O. l!Sll ll\0,640,430 t2S,l84,6!1 ll,OU,001 

531,202,115 2,.U5 27,925 0,23975 TS6,5l9, 78l 1.38193 1,30519'4,447 756.~39,783 46,166,265 



T U 8 R E 9 2 

VEMTAS tVVITAS CANllDAD 1 "P D R TE 1'111 1 ~12 lllFLACllRI 
IEAl.ES RE!lES 

233,163 0.00000 o 0,00000 o 0.00000 202,406 29,997 
m,m 164.ID91 14 0.00056 952,02B O.OO!ll 1,375,032 952,028 203,780 
619,177 ll0.83670 27 0,00109 2,932,605 o.oom 2,ll7,~ 2,932,605 m,m 
162,373 468.24118 7 0,00028 7601299 0.00090 1,439,722 760,298 213,219 
36,975 0.00000 o 0,00000 o 0.00000 121,m o 18,070 

l,542,078 629. Jl426 635 0.02562 391416,703 0.04660 JB,7241255 39,416,703 2,7741935 
5,660,912 580,24602 74' 0.03010 70,051,119 0.08282 30,174,519 70,051,ll9 4,471,864 
5,740,541 363,64107 m o.02m 46,915,569 0.0550 22,lU,552 46,915,569 l,311,759 

19,795,639 na. m11 12920.0lll24 129,196,991 0.152740 78,089,3:59 12',196,991 11 1m,e•1 
1,687,914 428.13693 201 0,00lll 16,981,325 0.02009 6,957,840 16,981,325 1,0ll,152 

11,47',154 44'.79895 1064 0.04293 111,121,100 o.nu1 60,158,669 111,323,IBB e191s,:ns 
28,968, 1~ "9.115188 2,202 O.OB!i84 289,911,204 0.3427' 149,892,212 289,911,204 22,214,026 

a,m 3,112.l!Ul 6 0.00000 381,414 0.00000 54,661 381,414 1,102 
4',388 0.00000 7 0.00028 671,ll! 0.00079 638,0J7 671,336 94,557 
3B,5U m.21m 11 0.00044 1159,756 0.00102 406,197 859,7$6 Ml,198 

101,631 0.00000 14 0.00051 1.m,096 0.00169 1,061,856 1,427,096 157,367 
211044,697 0.00000 685 0,02764 133,780,441 0.15816 88,67',796 133,780,441 13,142,3'6 

'9,507,907 7,9911 24,787 O,!OllO 345,861,073 0.9'1919 1,580,6041149 B45,861,073 68,563,166 



E p 1 1 E " 1 R 9 2 

V[l!AS liflflAS CAlfllDAD 1 "1 O R IE l'\11 t'tl2 JllFLAtlllll 
REALES REALES 

813,958 o o 0,00000 o 0.00000 202,188 l0,97~ 
2,116,m 11.0m2 9 0.00010 569,667 0,00J!O 21253,2!1 St:B,667 ll5,I!: 
1,0t1,101 12.11m 20 0.00088 2,112,100 0.00609 4¡041,625 2.172 1300 619, 177 
1, 709, 196 14.18278 7 0,00031 m,m 0.00213 1,059,877 760,298 162,373 

W,704 o o 0.00000 o 0.00000 241,:SSJ o 36,m 
22,283,792 78.13412 312 0.01505 21,965,bll 0.06163 23,120,612 21,US,618 l,542,078 
31,m,m 19.11m m 0.01192 32,847,219 0.09216 lb,951,125 32,847,219 51660 1912 
17,971,471526.5565 m 0.01157 20,814,971 0,05857 37,470,905 20,874,911 5,740,543 

112,110,187 41.l!lB6 Bll o.omo 861858,656 o.mm 129,214,:m 86,858,656 19,795,019 
12,023,01!9 35.66772 83 0.00365 712261583 0.02027 11,017,715 7,226,583 1,687,914 
61,8118,6!18l.!6512 171 0.02013 51,215,3]7 0.14l96 74,909,622 51,275,337 11,176, 151 

212,112,BOl 62.0!136 961 0.01229 llO,llJ,707 0.36561 189,087,0SO IJO,JIJ,707 28,9~,!36 

11,m m.1510 1 0.00000 2~,m 0.00000 ll,666 2b0,672 81 375 
217,118 o 6 O.OOfü 590,496 0.00166 302,796 590,496 46,388 
111,m 291,om 3 0.00013 217,516 0.00961 251,622 217,516 ~e, 548 

1,102,791120.9468 ·o 0.00000 o 0.00000 1>63,434 o 101,638 
158,247,517 o o 0.00000 o 0.00000 137,167,474 o 21,044,697 

•U1005 1,t9 1,936 22,725 0.11189 356,432,060 0,19787 119U,604,442 356,4~2,060 99,305,719 



Q s ! Q 

VOOAS tYEl!AS CAllllOM l ftP DI TE • , 11 ,,.z lllfUIClDM 
IULES RUUS 

m,mm.1010 o 0.00000 o 0.00000 701,910 o 108,m 
1,11a,28151.m11 1 0.00021 m,m 0.00011 2,191,J04 m,663 339,672 
2,IOl>,871 m.811'14 11 o.ooou 1,m,910 o.oom l,548,7b2 1,m,910 ll8,6l1 

m,m 609.5711 7 0.00021 760,298 0.00131 1,480,llfi 710,298 228,160 
211,m m.6085 o 0.00000 o 0.00000 5081145 o 78,559 

27,300,15119.72784 m o.oom 17,179,099 0.03121 t9,l00,010 17,478,098 2,983,782 
39,818,011 92.78118 219 o.ooe51 21,050,591 0,0130! 29,779,455 24,0501594 4,603,904 
!9,158,J8' 57.84179 212 O.OOBM m,rn,2Do o.mn 32,897,12• t99,94l,2SO S,OBt,349 

112,211,111 ll.17367 165 0,01937 sa,1111,m 0.10111 t2l,OG1,149 sa,49B,OJ9 l9,021,439 
13,129,239 12.>9'17 o 0.00119 1,28e,m o.oom 10,413,207 4,'.Wl,ló2 1,609,eaz 
7l,7!8,9l!Bl.10~ m 0.01759 5l,791,61l 0.09'181 56,200,151 55,781,645 9,688,543 

192,181,m 16.1m1 977 o.oim m,m,m o.mu JB4,ll7,l44 1:s2,m 11ss 28,495,461 
m,1B111.11m 1 0.00000 260,672 0.00000 42,128 2!8,672 1,121 
654,n' o 1 0.00021 686,391 0.00123 214,021 68&,397 Jl,689 
m,ns 89.l!IH 1 0.00017 m,100 0.00012 122,388 101,IOO 18,'21 
'51,tm 11!.0l>OI 11 0.00018 1,lll,791 o.oom 9'5,128 l,lll,791 H7,6bl 

130,111,IJO o ¡QI 0.01032 11,m,m o.1om tl7,0S8,l0l &1,011,m 21,18'1,214 

111,011,m 2,!89 29,172 0.1!084 llB,Bll,533 0.99953 2,017,301,lel SS8,S7J,Sll 931194,58& 



¡ u 1 o 
YEJITAS IYEJITIS CAMTIOll lftPORTE 11\ tl ,q 12 lllFl.AClllN 
Rl:Al.ES Rl:Al.ES 

llll,IOI> n7.1571 22 0.00106 114,lll 0.00060 m,1:so 911,l!l 60, 902 
o o 11 0.1!0078 9880141 0.00061 l,556,282 1118,m 212,002 

2,:S02,278ll,79095 70 0.00341 7,ltOl,050 0.00172 2,082,969 7,601,050 m, m 
128,7°' 112.0121 21 0.00118 2,606,73h 0.00112 170,081 2,606,736 57,!t48 
lll2,950 91.62160 12 o.oom 1,402,752 0.00087 m,m 1,402,752 16,511 

21,171,778 81.!ll!I IOI 0.01190 19,035,816 0.01182 23,626,271 191015,816 l,673,885 
l5,llB,23371,8llBl m 0.01730 32,986,717 0.02048 34,485,514 12,986, 777 5,362,4'7 
ll,961,00'I 17,11181 287 0,01107 22,652,260 0.01406 33,888,697 22,652,2&0 S,269,692 

IU,m,6l958,829tl 60I o.02m 62,110,521 0.01856 123,076,599 62,110,521 19,138,410 
9,127,l!O ll,99226 71 0,00171 5,MIS,552 O.OOllB 11,162,388 5,MlS,552 t17b6 1BSI 

I0,171,IB! lll.6225 581 O.OlBlB 62,041,947 0,0JBll U,841,496 621041,847 9,927,351 
IU,2~1 946 o 211 0.01211 29,U,,012 o.01m ISB,362,608 291619,0IZ 24,625,386 

110,BCll 22!.ll!9 2 0.00000 128, Bll 0.00000 141,478 128,Bll 22,111 
330,575 o 1 0.00020 llB,512 0.00022 566,628 ll8,lll 88,111 
212,161 o 5 0.00025 llB,071 0.00021 367, 164 179,076 57,094 
~l,210111,18955 ·11 0.00051 614,931 O.OOOl! 477,564 m,m 74,2bt 

106,90,965 o l!I 0.01711 73,274,5'17 0.01519 112,896,261 73,274,567 17,SSS,369 

529, 111, 558 1,m 10,102 o.1me 11610,948,248 0.20005 1,967,571,858 1,610,948,248 B8,2B211l3 



l u • 1 

YEllTAS t'IDTAS CAMTll!All 1!PDR1 E 1'111 ,q 12 IMFLACIDll 
REALES REALES 

729,511 o e O.OOOl! ~,688 0.000!7 111,l!S 350,bBB 18,111 
1,012,10111.182'10 21 0.00101 1,297,989 0.00064 o 1,~7,989 o 
1,0310447 88.25lll 17 0,00083 1,846,455 0.000'11 2,160,116 1,846,455 m,112 
1,m,m 6.m101 6 0.0002! 1>51,684 0.00032 370,084 651,681 58,621 

401 0831 o e 0,00031 310,688 0.00011 lll,l20 350,688 491630 
IB,814,6'11 !2.2'll62 l05 0,01115 19,607,445 o.oom 18 1883,614 19,b07,445 21

1m,1u 
15,174,120 llo.5025 262 0.01211 25,177,624 0.01251 30,497,419 25,377,624 4,830,794 
27,881,772 Jl.70254 272 o.01m 21,517,550 0.01011 21,594,966 21,517,550 4,l71,04l 

141,684,70168.2l!30 llB O,Olll! U,2161 196 O.Oll21 9'8,613,148 &7,216,1'11 15,623,01 
B,225,6&5 U.04219 50 o.oom •,:m,1eo o.oom 8,224,456 4,381,780 1,302,754 

IB,050,501 115,5875 m 0,0)054 67,994,185 O.Olll! 52,117,998 67,994,18:1 8,255,491 
llt,318,658 130.8246 12ll 0,06018 UB,059 1144 0.08302 124,517,391 168,059,144 19, 721,555 

o o 1 0.00000 250,678 0.00000 ~S,652 250,UB 15,151 
497,701 o 1 0.00005 98,4111 0.00005 2B5,l72 98,416 45,203 
21l,lll 67,!2806 o 0.00000 o 0.00000 183,182 o 2'1,01! 
9l2,8'11J.fü01 5 0,00025 478,U9 0.00021 m,111 478,469 75,116 

77,509,406 o 556 0,02725 106,610,748 0,05268 92,318,685 106,bl0,748 14,623,280 

479,684,m 1,019 20,102 0.11681 2,024,212,273 0.21002 1,721,334,179 2,024,272,273 72,355,676 



ft A 1 o 

11111.ICIOll l'CllTAS tvEllTAS CAHTllAD l ft POR 1 E ,~n ,q¡¡ 
REAi.ES REALES 

91,m m,m 10.12m o º·- o O.OOQOO 621,640 
IOl,181 2,821,!50 2.121711 22 0.00122 l,291,9'0 0.00080 1,b021055 11297 19'0 
m,m 1,m,1661.260102 ll O.OO!Bl l,5621113 0.00220 l,471,bl5 l,162,323 
215,Sll 10510,811 3.!80260 1 0.0000! 108,611 0.00001 1,181,815 108,611 

65,111 l:S0,821 ll.16151 o 0.00000 o 0.00000 15í,485 o 
2,949,100 19,m,m 0.102021 2ll 0.01518 17,~84, 914 0,0IOll 16,lOJ,JOl l7,l84,9llt 
l,121,811 21,8820!11 MI061S 283 O.OISH 27,2!6,286 o.ou.ao 131 lla,Bt! 27,23'\1286 
31513,lfib 21,m,313 o.5mo6 262 o.01m 20,$49157' 0,01268 23,980,194 2o.s11,m 

10,1:!l,m ll,l!l,201 0.1!12!1 m 0.05118 96,684,658 o.oms 121,858,148 96 1H4165B 
1,255, tbl 8,799,204 l.S9l586 bl O.O'llbl 5,5,b,9'21 O.OOlll 710H,624 51596,lfll 
6,U4,5U 16,m,ee10,100111 515 0.029/ol SS,540 1418 0.01126 o,m1,6bt 55,540,419 

t6,0bl,87b 112,601,590 0.12452l 1,278 0.01106 171,797,t&l 0.105'18 Hl,'42,855 111,797,lbi 
31,m 218, rn 10. 2m1 o 0.00000 o 0.00000 o o 

106, 8ll 118,!30 o l 0.00011 2771672 MOOll 428,058 m,m 
50,715 i:ss,m 11.om 2 0.00011 1U,99l O.OúOO! 181,582 111,!!l 

115,lle 1,019,165 11.mllb· 6 o.ooOll 562,lbl O.OOOll 716,116 161,161 
tl,021,689 JJ,ll!,105 0.181525 281 0.015% 54,819,289 C.OJ:!06 66,ból,lBq 56,ll!,289 

56, 138,008 397, 711,612 lle 17,985 o.22485 1,620,994,3'5 0.28229 1,Bb9 1374 1076 1,620,191,395 



A 8 R 1 L 9 2 

lllfLACl.011 Y[JITIS tYElllS CAllTIOAO 1 ftP O R TE 1'\ll 1'112 
REALES REALES 

l9,5r.I 214,llS 63.87403 l 0.00011 lll,508 0.00001 509,115 131,SOI 
m,m 2,m,m 11.29999 18 0,00097 1, ll21562 0.00061 2,425,969 t,112,562 
154,111 l,151,lll'l Jl.38109 18 0,00091 118891154 0.00101 4,088,791 1,889,154 
ll,810 510,115 lB.!1253 l 0,00011 m,~1 0.00011 1,295,294 lU,859 
39,Sr.I m,m 15.91850 2 0.00011 87,672 o.oooos 391,650 87,672 

2,367,735 11,"4,bl715,11!59 10) 0,02171 22,502,001 O.Olllb 17,121,997 22,502,001 
l,433,880 21,819,lll 82.ll~ 381 0,02088 31,749,019 0.01111 18,761,098 31,749,019 
2,873,507 19,!Sl,llB 12.01192 m 0.02152 ll,n2,694 0.01111 21,113,917 31,1921&94 

tl,lbl,990 JJ,5l1,m11.im1 111 0.01212 BB,157,856 0.0181) 62,83&1249 881 157 1856 
9n,•n 1, 781,:16! 1).01215 121 0.00185 9,563,468 0.00121 7,543,042 9,563,0B 

5,238,321 ll,381,128 107,1291 m O.Ollll 62,749,115 0.01141 40,051,341 62, 749,115 
141023,178 97,395,223109.0651 1,295 0.06981 149,000,701 0.0818! 96,537,714 149,000,701 

ª·º" 11,870 o 1 0.00000 m1n2 0.00000 219,llO 298,922 
24,000 116,18112.115!8 l 0,00011 280,BB! 0.00011 b42,0B7 ~80 1 881 
10,461 l20!5519ll,Ol0 1 0.00021 318,101 0.00020 304,777 l58,M4 

o o o 8 0.00013 !!2,1!0 0.00012 814,027 l!l,l!O 
ll,358,923 18,11'11,16186.02110 972 0.01211 t62,se1i,:m o.00m 66,2171316 162,586,J" 

52,412,838 3M,0231051 2,au. 18,535 0,28611 t,120,234,226 0.3099! l,562,956,145 t,820,214,226 



" A 1 

lllflltlllll YEJllAS 1\UllS CAllT!W IHORTE t'1ll 1'11l 
R!AUS mm 

n,m l07,llll7.03321 1 0.00976 175,l!I 0.00011 m,m 175,lll 
230,91.1 t,S6' 10B9 o 23 0.00112 1,121,601 0.00111 l,'12,466 l,lll,!07 
116,221 !,027 ,Oll I0.03m 12 0.00071 1,11?,llO 0,000'17 1,70o3,HS l,l79,2l0 
6'0t2M 108, 190 76. llfü 2 0.00013 20!, llB o. 00017 U2,605 208,!!8 
ll,!57 211,752 o 1 o.~1 13,Bl6 0.00001 2»,990 ll,836 

2,142,nt 15,9",025 88.13449 222 0.01!!! 12,100,!19 0.01013 14,07!,902 l2,40.!i,9J9 
1,809,~52 25,812,917 8l.IJ408 240 0.01561 l!,lll,121 0,0lllf 20,415,456 11,lll,lll 
l,492,424 23,623,684 0.4~635 201 O.Otl67 14,38•,Mi5 0,01186 17,093,671 14,394,665 

12,102,842 11,101,m 1uo111 l8l 0.0!181 ll,bbl,lll O.OMOI M.,373,245 4l,h61,4S4 
'1'91,UO 1,lll,llll ll ... 014 IB o.oom l,511,115 0,00217 5,SOS,IH l,5~9,145 

~,950,406 10,Ml, lll 101. 1010 m 0.02793 ll,121,0I! O.Olll! ll,lU,407 J9,t21,019 
2l,lU,417 143,416,911 61.6'78'2 ¡¡¡ O.ObOll t0b,224,2ll 0.067b0 911312,045 t~&,224,231 

21,m 111,111 se.meo o 0.00000 o 0.00000 0 191& o 
cc,110 303,971 o 1 0.00007 a1 1110 0.00001 !ll,!l!i 81,3'0 

o o o l 0.00011 1,404,44' 0,00116 h~,m J1t04,H( 
&4,n, lll,lil O· 3 0.00020 lll,111 o.oom o m,m 

7,107,340 48,213,991 o 111 0.02711 U,8651 41~ 0,05517 67,l!l,lll 1>7,86~,415 

57,m,m m,m,m 612 ll,114 0.19821 1,m,60!,216 0,75761 1,5041611 164-8 1,212,&o3,21i 



N s. A. DE t. y. 

'2 RE R o 9 
VENTAS !YENT!S 

lllFLACION REALES REM.ES CANTIDAD IHORTE ·~11 \~ 12 

o o o o 0.00000 175,311 0.00013 lbl, 121 m,m 
m,m 2,lll,106 99.17105 31 0.00218 o 0.00000 l,JlS,228 o 
ll0,736 2,109,m 13.88189 18 0.00121 t,211,756 0.00088 21580,!23 1,211,756 
16,llB 303,m 102.m1 3 0.00021 311,115 O.OOOll 318,521 311,115 
58,106 383,971 19.91533 1 0.00049 o 0.00000 183,095 o 

11500132' 9,8!3,3!8103.1?12 182 0.01211 11,083,158 0.01026 13,546,7811 14,083,158 
t,B06,ll2 11, 815, 014 170. 0526 215 0.01119 21 1613,m 0.01511 22,0ll,265 21,613,920 
1,736,414 11,m,121 51.25511 93 O.OWl 11,683,412 0.00851 201141,260 11,683,412 
6,899,58' 11,3580839 51.68122 211 0,01902 ",916,010 0.03211 69,9'9,085 44,916,010 

369,360 2,428,224 37.91029 12 0.00081 2,097,102 O.OOISl 51732,444 2,097,102 
4,125,767 21,m,m 13.11m 273 0.01916 42,145,183 0.03081 34,415,305 42,345,283 
9,501846 12,715,Mllllll.3151 618 o.om1 971090,074 0.01071 122,27',404 97,04!0,014 

7,384 18,513 o o 0.00000 S6,454 0.00000 125,826 56,lll 
11,698 rll1848 o 2 0.00011 350,920 0.00026 259,167 150,920 
9,443 620080 o o 0.00000 m,680 0.00020 o 2n,.ao 

12,308 80,917 o o 0.00000 721,370 0.00053 491,248 728,370 
211,160 1,392,140 o 382 0.02681 78,31'1927 0.05703 411106,651- - 78,316,927 

21,019,21' 1n,621,•1• m 14,249 0.11998 1,373,161,225 0.22951 t,67b,440,086 1,373,161,22' 



IEPR E SE 11 At I DK Dl51Rl9UCIDK CDftERCIHllACIO 

E 1 E R O 

como PRODUCTO CAlllDAD 1MPOR1 E ... u .,12 

bOU2 COCl!AIL IAtAIOI DAIKIRI o 0.00000 o 0.00000 u,rn,m 
lOIZ2 COtllAIL BACARDI PllA CllLA»A JI 0.00211 l,,U,019 0.00191 l,809,73f l,91h,079 
b0121 COCKTAIL IACAIOI PIAA COLADA IB 0,0012b 1,551,972 0.00117 1,7&7,92b 1,SST,972 
IOIJS CllCXTAIL BACARDI FRt:8A ctl.Al>A J o.oom JJl,H5 0.00021 2S7,7l! Jll,145 
60152 ll!CllAIL aAC!RGI PLIJflER'S P\JCK 1 0.00049 l06,9'52 0.00021 m,565 lOlo,852 

140202 R1JI IACARll CAl1TA ILNICA J 0.00021 10,238,590 o.oom a,3~3,039 lO,ZlS,596 
110203 R1JI l.ICARDI CARIA llMCA 182 o.01m 20,193,818 0.0190! 10,0'8,742 20,193,918 
140205 RIJll IACAllDI CART! 11.AMCA 215 O.Olllb 6,S:JS,912 0.00618 91619,007 6.,515,'12 
11020. R1JI IACARDI CARTA ILAllCA !l 0.00651 24,902,Wi o.ozm 38,4S9,250 Z4,60Z,7A9 
110207 1!111 !M:AAOI CARIA 11.Allt:A 211 0.01819 170.S47 MOOi7 2,~,864 920,547 
140215 ROllBACMDl~IO 12 0.00084 21,419,302 o.02m 22,'411,581 25,419,302 
ll021b !1111 IACAOI l'EIO m 0.01912 11,m,u1 o.om1 ,3,209,142 71, 739,~21 
ll0222 RlllllACMDICMIAOEOl!I 118 o.om1 o 0.00000 11,ISI o 
14022! R!11 IACARll CARTA IE ORO l 0.00014 115,410 0.00017 219,ISO lll,460 
110225 R!ll IACAlll CAR!! DE ORO o 0.00000 o 0.00000 12,m o 
llOZlb R1ll B!CARll CAR!! D! lllll o 0.00000 o 0.00000 68,609 o 
140245 1111 IACARll SIUIA lBl o.oms hl,49l,2l1 0.06002 J11M,380 ~.nz,2J1 

suus 1 11,219 0.149'6 1,051,763,708 0.21516 t,2721307,bS9 1,051,163,708 



IMflAtllll 

115,880 
ll8,IB7 

1,0&7,072 
m,m 

63,15<1 
5,575,674 
a,sa2,e2e 

10110&0,ne 
18,077,190 
l,786,685 

18,0B0,304 

'IEIUS 
IDUS 

tYOOAS 
REALES 

1,0101018217.7889 
2,950,267 798.7564 
9,100,111 m.im 
l 1U4,232 100,5304 

m,Ol6180l.205 
48,597,84941,83905 
74,808,354 2.697741 

880 1 852,~49 l.660999 
157,561,lll 55.11118 
ll,001,930 ll.68813 

157,588,822 61.13701 



1 1 1 E K B R 

!Nfl!CIGK YEMIAS 1YEMIA5 CAllTIDAD IKPORIE tirtlt t'l12 
mus RERl.ES 

m,m 2,Bll,518 180.616! 61 O.Ollll 21lH,708 0.00121 Bll,1311 2,199,709 
829,819 7,2!2,141 !9&.906! m 0.11960 2J,'1i5,446 Mllll 2,61J,7SG 2J,56S,44é 

1,127,lll 62,120,m m.mo 1,489 0.27610 S4,069,29& 0.0!092 B,2ll,S82 st,on·129b 
1,812,510 15,717,926 50.81902 96 0.0!780 3,492,007 0.00!!9 J,066,778 J,492',607 

12,m W,101 lll6.l89 2M o.omi 9,972,382 0.00!70 Ot,586 CJ',972,382 
'22,609172' m,0&1,111 1.mm 470 0.08715 20,m,~1 0.0116! 43,022, 114 20,332,891 

o o 17 0.00872 2,018,l'lb 0.00115 66,225,52ó 21018,lJ6 
o o o 0.00000 32,248,009 o.orno 779,191,651 ll.248,009 
o o o 0.00000 &?,612,422 0.05011 1391 U~ 1 SJG a1,m.m 
o o o 0.00000 10,"9,648 0.005'111 29,218,245 1014581UB 
o o o 0.00000 101,012, 768 0.05761 1391568,!US 101.072,7b8 

J2,m,m 295, 123,54& 1q:io..:tsgico 5,!!l Q.5640! l,746,450,096 0.198" 1,345,212' t,748,4501096 



M o y 1 B R 

UlfUCIOM \'OOAS t\IEJITAS CNITllAD lftPORTE ·~11 \C\12 
REALES RULES 

1,102,552 1,m,m1i.11m 111 o.oom 5, 1861431 0.00205 2,542,066 5,186,431 
6,1'1,0Bl 11,m,m 101.im 102 0.0270! 28,851,917 O.Ollll !,402,925 21,111,m 

l!,671,007 I0,122,lli 122.9220 2025 0.01927 72,882,978 0.02175 54,9'3,400 12,112,m 
1,792,1~ ll,BBl,970 15.'l!lll 220 o.oom 810331091 0.00317 ll,11B5,06 e,o:u,on 

o o o 190 0.00611 8,ll6, 741 o.oom 560,M4 B1ll6,74l 
o o o l02 0.01011 13, 159,223 0.00511 1n14s1,1e2 13,159,223 
o o o " o.ooue 1,924,542 0.0007! o 1,92.4,542 

l,"7 21,m o o 0.00000 o 0.00000 o o 
11,521 112,521 o o 0.00000 o 0.00000 o o 
l2,27B 250,0lB o o 0.00000 o 0.00000 
l,6ll 211,lll,, o o 0.00000 o 0.00000 

20,m,m 1¡1,m,m lll 21,110 0.12516 2,~51 099,B9b 0.01111 1,773,219 2,535,099,896 



' 2 o t T U 8 R E 9 2 

IMFLAtlDM \IEJITIS IYEllTAS CAITlll.\O l IP O R TE ¡q 11 l'lll 
REALES REALES 

l,536,628 11,566,819 73.48089 168 0.00181 6,2501139 0.03008 1,m,m 6,2501139 
9,226,550 1,221,551 436.48393 1292 0.06004 48,624,816 0.23318 41,788,710 48,624,816 

t0,854,511 10,8541511 892.50328 2177 0.13834 111,149,458 0,53485 78,7511731 111,149,459 
2, 713,226 2,713,226 3S3.7!52l m 0.01645 13,327,197 0.06413 12,092,815 1l,l27,197 

o o o.-o 141 o.oom 6,189,211 0.02'l78 o 6,19'1219 
o o 0.00000 461 0.02142 19,773,248 0.01515 o t9,77l,24e 
o o º·-º 44 0.00204 1,921,637 o.oom o 1,921,637 
o o 0.00000 o 0.00000 o 0.00000 24,000 o 

18,!67 18,767 0.00000 o 0.00000 o 0.00000 98,000 o 
11,122 11,122 0.00000 o 0.00000 0.00000 217,800 o 

o o o.o- o 0.00000 0.00000 24,500 o 

24,360,805 34,391,016 1,756 21,520 0.25265 207,912,790 0,99722 1,580,604,1•9 207,812,790 



E P T 1 E ! B R 

INfUCIOI YEllTÁS IVEITAS WTIDAD !!PORTE l'\11 1112 
HAUS REAl.Ell 

11211,m !,!Ol,861 111.1121 232 0.0111! s,m,111 o.02m 10,030,211 B,4991416 
9,323,717 11,m,m 71,33019 ID90 0.052'6 40,272,110 0.11299 60,225,525 40,272,410 

17,575,662 m,210,111 101,3113 2619 0.1262'1 16, 8761867 o.meo 70,BSl 1B98 96,876,867 
l,716,467 21,m,110 11,30511 261 0.012'9 9,599,265 0.02693 17,7101353 9,599,265 

o o o " o.oom 4,120,717 0.01156 o 4,120,717 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 
o o o 12 0.00203 1,110,aea o.oom o 1,770,888 

l,710 27,710 o o 0.00000 o 0.00000 o o 
17,117 650,617 51.82791 o 0.00000 D 0.00000 122,500 o 
67,344 502,911 o o 0.00000 o 0.00000 721600 o 
22,726 16!,726 o o 0.00000 o 0.00000 o o 

12,082,693 231,IOl,lll 100 20,738 0.20112 356,432,060 0.15209 1,916,ll04,442 356,432,060 



1 o .6 o s T O 

IHflACIOH YEJllAS !VENIAS CllllllDAD 1ftPDR1 E ,~ 11 1~12 
REAi.ES REALES 

2,060,054 15,307,991 J6.32093 278 0.01701 J0,713,346 o.01m B,Jl7, 912 10,m,m 
22, 337,096 165, 981,017 19.61729 1,218 o.oms 19,669,105 0.20058 60,308,647 49,669,105 
17,158,083 m,m,m m.mo J,673 o.usos llO,!ll,016 0.56905 JJJ,694,749 110,m,021 
l 14Jl 165J 25,351,516 17.8956l 398 o.02m U,350,350 0.06119 24,039,243 15,J~,350 

o o o 186 0.01110 s,ns,m 0.03266 o 8,139,121 
o o o 151 0.02782 191532,5:11 0,07888 o 19,532,551 
o o o JJ4 o.oom 4,957,700 0.02002 D 4,957,700 

55,180 115, 990 12.00051 o 0.00000 o 0,00000 2•.000 o 
87,517 650,517 1.mm 11 0.00086 356,720 0.00111 563,500 356,720 
97,84J 121,011 51.92551 o 0.00000 o º·ººººº m.100 o 
60,956 152,956 o o 0.00000 o 0.00000 147,000 o 

CS,269,210 336,389,531 310 16,319 0.39001 247,6JJ,222 1.00809 2,017,JOJ,JOJ 211,m,221 



1 u 

lllFLACIDI \tlllAS lYEllTAS CAllTIDAD 1 RP D R TE ,,11 ,,12 
REALES REALES 

213891513 17,474,821 !7,!7704 m o.oom 5,560,005 0,00Jll 13,247,937 51560,005 
17,964,504 ll0,645,463 o 1,334 o.om1 47,549,938 0.02152 143,646,921 47 1549,939 
281011 1093 201,812,681 59,l!B75 2,891 0.1118' 160,302,550 o.om1 lt0,J41,l70 160,302,550 
4,014,479 21,358,101 53.11380 m 0.011!2 12,142,284 0,00751 21,939,893 12,142,284 

o o o 91 0.00161 4,013,290 0.00249 o 4,013,290 
o o o 211 o.01m 12,47B,lS7 o.oom o 12,178,357 
o o o 62 0.00101 2,638,244 0.00161 o 2,638,244 

2',641 216,771 o 2 0.00010 49,920 0.00003 360,000 49,920 
36,161 270,32117.128'9 2 0.00010 50,960 0.00001 :163,000 50,960 
81,902 612,837 o 15 0.00011 lll,520 0.00023 629,200 lll,520 
l0,117 220,211 o o 0.00000 o 0.00000 392,000 o 

52,170,212 383,721,551 228 20,102 0.25418 11610,948,249 0.15219 1,967,571,~ 1,6101948,248 



9 2 1 u • 1 

INfLACIOll V[Jl!AS ?VEJITAS CAllTllAD l N PORTE ,, 11 ,,12 
RULES REALES 

2,111,953 20,80'1,637 2'.97271 l26 0.01369 11,878,910 0.00187 1'5 108S,l11 11,818,910 
21,111,m 115,m,m2o.11190 l,lll 0,0050 40,473,115 0.01199 m.1ao,m 40,473,115 
19,171,215 219,971,620 21.51029 101118 0.11228 121,580,756 0.06006 176 1!7S,'5BS 121 1560,756 
10,190,74' 72,825,104 10.15061 m 0.01911 15,591,364 0.00770 25,3-4l,92b 15,59l,lb4 

o o o JI O.OOll2 l,367,l79 0.00166 o 3,367,179 
o o o m 0.01020 10,232,899 0.00506 o 10,232,899 
o o o ll 0.00191 1,ne 1010 0.00099 o 1,798,030 
o o o o 0.00000 o 0.00000 1871130 o 
o o o 5 0.00021 127,100 o.-6 2ll,UO 121,m 

70,lll 501,m o o 0.00000 o 0.00000 m.m o 
11,199 l00,065 lll.55ll o 0.00000 o 0.00000 190,IJO o 

75,550,421 m,m,m 52! ll,Bll 0.2J715 2,024,277,373 0.10130 1,72J,ll4,179 2,024,272,173 



ft A y o 

lllFLICIOll Y!lllAS l\'!ITIS CMTIDAD 1ftPOR1 E \qll lC\12 
RtAUS llDLES 

1,m,m 21,m,ioe o.1em1 m o.oom 5,404,BU o.oom 17,897,691 5,404,841 
21,11&,200 110,Bll,lOl o. mllO 168 0.01215 34,650,246 O.OlllB 142,314,414 34,650,246 
~.m1131 250,8101018 O.Olllll 2,ll9 O.O!Sll 17,0lb,9115 0.01155 2•01794 1375 n,on,cies 
6,7'9,016 ll,lOB100! 0,IOlllO 212 0.00936 7,bl0,777 0.00110 b2163S1 163 7,U0 1177 

o o o 92 0.00406 l,823,408 0.00236 o l,823,408 
o o o \BB O.OOBlO 7,140,557 o.oom o 1,140,m 
o o lB 0.00168 1,607,119 O.OOO'l'I o 1,607,119 
o o o 0.00000 o 0.00000 o o 
o o o 1 o 0.00000 o 0.00000 o o 

B!,710 628,m 10.11211 1 o 0.00000 o 0.00000 431,lOO o 
l,lll 501307 lBMl06 l. 52 0.00230 1,324,960 0.00082 2Sll,076 1,324,9b0 

n,623 1110 471,0ll,815 112 22,644 0.17046 l,-620,9'4,395 o.oem 11869,374,071:1 l,620,9'4,395 



A B ! 1 L 9 2 

lllflAClllM vtll!AS !vtlllAS CAllllDAD lftPORIE 1qJI 1112 
RfAL.ES REALES 

1,m,m ll,012,540 8.330962 8 0.01299 9,500,682 0.00522 20,878,179 9,500,682 
21,257,921 147,612,707 ll.17032 ll 0.02135 39,693,624 0.02181 129,316,107 39,693,624 
28,681,372 m,221,m 20.1osoo 20 0.03217 Bl,0821631 o.mu 215,054,911 Bl,082,611 
7,088,953 49,234,931 4.251997 ' 0.00149 10,151,149 O.OOllB 40,558,993 10,151,149 

o o o o 0.00000 3,307,158 0.00182 o l,l07,ll8 
o - o o o 0.00000 12,038,475 0.00611 o 12,038,475 
o o o o 0.00000 2,227,b09 0.00122 ó 2,227,609 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 

1,804 12,lll 568.ll26 568 0.92208 o 0.00000 o o 
214,007 1,m,m o o 0.00000 o 0.00000 539,125 o 

o D o o 0.00000 o 0.00000 ll,llO o 

61,712,lll 120,110,m 616 616 0.918)11 1,8201234,226 0,0!790 1,Sli~,956,845 t,820,234,226 



" A R 

lllFl.AClllll l'!llTAS tVDITAS tAllTIDAD IUDRTE 1'111 1'112 
REALES Wl.ES 

2,m,m 18,106,121 34.78692 8' 0.00160 2,583,643 0.00213 26,5U129b 2,583,60 
19,011,na 122,552,6'0 41.87328 m 0.01181 221397,876 0.01811 126,384,786 22,197,976 
si1n21a12 3IO,lll,l60 38.81918 1,218 0.08221 40,059,496 0.0330! 170,537,290 40,059,49!1 
10,m,m 10,211,871 19.!0470 61 0.00111 2,on,u.1 0.00173 42,l4S,979 2,093,463 

o o o 2'12 o.01m ll,000,846 0.00901 o 11 1000,eu 
o o o 721 0.01717 27,368,4&5 0,02217 o 27,168,465 
o o o 119 0.01018 61 \S6 10U 0.00508 o 6, 156,063 
o o o o 0.00000 o MOOO~ o o 

11,m 303,523 o J 0.00020 11,226 0.00001 10,729 71,226 
171,111 l,U1l1505 o o 0.00000 o º·ººººº 1,272,335 o 
18,bll 126,118 o o 0.00000 o 0.00000 o o 

1'2,994,114 561,007,697 138 11,m 0.21193 t,212,603,216 0.0!214 t,504,611,648 t,2l2,60l,2U 



S, A, DE e • v. 
9 2 FE RE R o 9 

VENTAS l'IENTAS 
llFLACIOll REAlES REALES CAllTIDAD 1 n PORTE ,, 11 1i12 

13,917,757 91,497.227 o 212 0.01090 6,402,925 o.oom tS,&92,Bll 6,402,925 
14,5111149 150919,245 52.38791 1,819 0.09355 54,9'3,400 0.04005 104,486,862 54,991,400 
55,753,761 361,532,909 25.73719 4,513 0.23211'1 m,m,ll! 0.09900 298,570,689 ll5,94J,Jl9 
1 1 5221 ~8 l6,029,lll 21.29D95 413 0.02391 13,985,416 0.01019 59,904,445 13,985,416 

o o o 141 0.00711 5,600,644 0.004111 o 5,li00,644 
o o o m 0,02391 17,445,782 0,01270 o 17,445,782 
o o o 17 o.oom 2,542,066 0.00195 o 2,542,066 
o o o o 0.00000 o 0.00000 o o 
o o o o 0.00000 o 0.00000 258,790 

27,091 178,036 o o 0.00000 o 0.00000 991,990 
27,091 179,0ll o o 0.00000 o 0.00000 101,ru 

92,846,187 610,l&l,4" 99 19,445 0.39527 1,n1,u.1,m o.1rni 1,:ia,••o.oe6 1,m,111,m 



REPRESENTAC ION D 1STI!BUC1 D N y COKERCIALllACIDN 

E N E R D 

-CDDl60 P R D D U C TO CANTIDAD 1 ft P D R TE 1qll 1qJ2 

191201 YINO SAN6RIA Yl!A REllL LllllJH m 0.01111 7,263,958 0.00687 77,579,470 7,263,958 
19121l YlllO SAlffiRIA YllOI REAL TINTA 1,627 0.11118 so,m, m o.om1 61,l70,l!6 S0,2751717 
1912ll YIND SAN6RIA Yl!A REAL DURAINO 3,053 0.21126 11,m,m o.o6m 310,779,048 H13l7,1J3 
191243 YINO SAM6RIA Yl!A REAL RAN60 166 0.02709 11,921,076 0.01126 47,506,453 11,929,076 
191m YINll SAN6111A VllOI REAL TllCJA m 0.0!096 s, 566, m o. 00526 o 51566 1446 
19126l VINO SAH6RIA Vl!A REAL DURAUD 571 0.04021 20,964,322 0.01992 o 20,964,322 
191273 VINO SAN6RIA Vl!A REAL IWl6D 191 0.01340 6,956,019 0,00656 o 6,956,038 
19141l YllO CALIFORNIA COOl.ER 8LAJICD o 0.00000 o 0.00000 o o 
191423 VINO CALIFORlllA CODLER TINTO o 0.00000 o 0.00000 o o 
1911ll YINO CALIFDRMI! COOl.ER DUR!IND o 0.00000 o 0.00000 150,955 o 
191441 YINO CALIFDRJUA COllLER C[RE!A o 0.00000 o 0.00000 150,955 o 

SUllAS1 14,249 0.43652 1,057,763,708 0.16652 1,272,307,659 '·°'7,763,708 



REDICllllS,A.DEC.Y, P.EDICllllS,A,llEC,Y, 
PAUUPIJESTDllEYEllTASDEL!l Pl(SlfUESTDDEVEHTASDEL!l MllVOS PESllS ---------------------------------------------------------· 

EME RO 93 
como PRO D U C 1 O como PRODUCTO CAMl CAi.PRES, l!PllRTE 11!1,PRES 

12 13 12 13 --------------------------------------------.----------------------------------
RfDIC111S,A.DEC.Y. REDICllllS,A,DEC.Y. 

PltSlf\J!StO 11E Ym!S l!l !l PllSUPl.lSTll llE YEMTAS DEL 9l NUEVllSPESllS ----------------------------------------------------------------------------
E MERO 9l 

como PRODUCTO como PRO D U C T D CAllT tAll,PRES, lllPORTE l"P,PRES 
"12 ,q13 ... 12 \qll ·--------------------------------------------------------------------------------------------------

10101 IRAlllY mm DE lll!I 40105 -YAITECADEOllO 18.00 o.oo ll1 U4 t4,m 
40301 l!IAllll DECOO 40301 ll!AQY DECAIO 32.00 35.20 2,60 21912 
40402 BAAQY DOI PEDRO 40402 BAAMDYDOIPED<D "º·ºº 111.00 14,016 15,418 
40404 BAAMIT DOll Pmo 40404 llAJIDIDOIPEDRll 124.00 m.10 17,492 19,241 
40405 llA!DY DOM PEDl!J 40405 BliAKD'fOOllPEDAO 207.00 227.70 25,958 28,554 
40406 BIAIDf DQll PEDRO 40406 BRAllDYOONPEDRO 116.00 117.60 65,701 12,211 
40407 BRAXDY 001 PEDRO 40407 BRWYDDMPEDllD 5,00 s.10 772 1149 
40902 BSIAIDY PRESllEllTE 10802 IRAllDYPRESIDEllTE 199.00 1111.!0 3'1574 39,131 
40804 BAAMDI PrESll[ITE 40804 BllllllDYF-llESIDEltTE 287.00 311.70 29,201 3l,021 
40805 BAAMllPll!SIDMt 10805 BiAID!PllSIDEITE 185,00 20),50 16,876 11,564 
40906 KAXDT PRESllEltTE 4080!1 IRMD!PRESIDEMTE 197.00 116.70 5111819 1129,021 
40907 BRWI PUSIOEITE 40807 BlAXDYPRESIOEllTE 16.00 17.60 1,772 1,949 
110201 tocllllL CARIBE totl.ER L1110 6'0201 tOCrTlllLtARIBEtOOlERLlftO "·ºº 48.40 2,1111 2,379 
60223 COCl111tltARllECOOLEllKAllDll012l COO:TAIL CARIBE COClER MID 11.00 12.10 501 118 
!0213 COCKTll1LCARllEtoelEllDUll116024l Cotllllll CAlllBE COOlfR DURA 271.00 300.)0 13,191 14,712 
e.0251 COO:Tllll CARIIE COOlEll TOl10 602~l cotKTlllLCARIBEtoolERTORO 3.00 3,30 117 162 
11~!65 LtCDIDECAFttANl.UA 110165 LICORM:CAFEUJ!l.UA 0.00 o.oo o.oo o 
1103!6 llCDRDECAFEkAHlllA !10ló6 LICOllCECAFEKAllLUA 6.00 6.60 805 886 
mos VIMOBLlllCl!tALAFlll mo5 VllOB\.lllltDUOFIA 8.00 8.80 m 763 
!90215 VlllO 11100 CAUFIA 190215 VIK!ITIMTDCAUflA 3.00 3.)0 260 2!6 
1 ~mos VJllOBlAKCDLOSREYES 190705 VINO!LAllCOLDSREYES 2.00 2.20 122 131 
100715 VJllD 11110 LOS REYES l'i0715 Vlll!ITINTOLOSllETES 4.00 1.40 259 281 
190904 VUIO BLAMCO F~DllE KllO ITOB04 VINDBLAllCDPAOllEK!ltO ~.oo 2.20 97 107 
190806 VlllQBLAllCOPADREUIO 110806 VIN!IBLANCDPllCRElllll 19.00 19.10 t,014 1,137 
190814 VlllO TINTO PA~E UNO 190814 VIMDTIMTDPADREKlllO 2.00 2.20 " 107 
1901116 VIllO lltno PADRE llliO 190816 VllSOTlllTOPAn!IEKINO 3,00 3.!0 172 18• 
20040b VODU lll!OiOU 200406 YDDlA llUOK~11;¡ 12.00 411.20 503 92 
220601 IRAOfFUllDAOOR 22060I &RAllDY FUll~ADOI 111.00 166.10 6,ll2 7,418 
22W5 W~Alll!OllDlllA 222101 YOO<! illOAOWA 216.00 270.60 2,982 l,280 

SlJIAS• S1.Jllo1S1 .. -------···-·····-···--···-····-··-··· 
31648 l,94• 824,458 906,JU 

----------······-----------·············· 



R!lltlil !,A, DE C.Y. 
P!lfSllfllSTO DE vtWT!! In 13 iuwsrrns •tJMS PESOS __________ .. __ . ______________ ,. ______________ . _____________________________ .. _________ .. ____________ ,._ 

-:mil! 
FORERO •l 

PIOIUtlO lllP.PJES. . C!lll CAllT.liES lltllllf 1!11',PRtS. 1111'.PMS. C!llT. CAllT.PRES 
ClllR.ll ll 11 ll 13 tltllfl..13. 12 1) ------.. -·------.. ----------------------------.. ·--------------·------------------·-------·---·--·--------

IU!COllS,A, DE C.V, 
P!lfS\lfllSTO DE YOITAS In 13 WllSPESOS ll1FlllS Prn5 ------------------------··-··----·-----------·--------------·---------------------------·------------

FE IR ERO 13 
:oD!lo 1aoaue1 a lllP.PR!S. CAN! CAlll,P!IES llNrt 1!11',fflES, ll!P.PIES, CAllT. CMT.ms 

ClllFl..ll ,,u .,n '"12 , .. 13 CltlITT .• 13 .... ,12 ,,n ............... _ ........... _ .. _______ ,. ______________ ,.. ___ ., ............... ______________________________ .. ________ ,. ________ 

•otos lllQY AlrtCA DE ORO maue• 80.00 88.00 li177'1 20,~, '~:~.~,. 5..UO 51.10 .. 
·" ·q,sc 

10101 IW»Y OOll PEOIO 1mo.11• 236.00 259.60 :6;631 2f1909 2~,935 .. llB.00 m.ao 
40(H llAllllY 000 PHRO 1•210.ll. 231.00 211.10 J2,n1 l8,0l9 381052 .. 250.00 -~.JO 

!0405 lllAJIDYl>QlffDRll 2~2.3&• m.oo U0.90 52,418 Sl,640 $7,710 .. m.oo m.10 

'º'º' nwy DOll PEll<O 111517.11 • !45.00 !ll.10 891230 '8,151 9!,2ll" 11.00 11.30 
•0•01 IRAllHIOllffllllO 1618.Jl. 21.00 24.20 3,328 T,517 7,52•" 125.00 467.50 
IOCO? 111AD1PS<momc 31111.B'f. m.oo b99.7(l 4116BS U,OH ''1rn .. m.oo m.10 
Ui04 lllllDY PRESIM•lE 02m.11· ID'l.00 440.00 39,l99 ll,lll n.m· m.oo l6:.10 
IOIOI 11.lllO!PllSIOEKTE 18182.15' m.oo m.10 l1,Zt5 31,211 31,144" 10!.00 m.10 
(090~ BRArDY PIE51HHlI 62uca.n· loo.oo no.oo so.seo IS,6ll 88,71~ .. 11.00 u.so 
"901 BllllH PRíSllltlllE 1950.94ª li.00 28.60 l,86'0 31103 l,10.'" 116.00 1:1.1c 
6020) COCX!lllc.liltf CIJO.IR LIN! 2311,3¡• 50.00 51.00 21U2 2,6.75 2,677" JUO l"f,40 
IOnl CGaTAll CAllll Cllll.El - 518.51. o.oo ¡,¡o 2'12 lll 121· ll!.00 12f,IO 
i.o:u CllCXllll CM!IE Ctlllt!l IUIA 10~6.6.4 .. 219.00 ::~.90 10160~ 11,bll 11,m• 16.00 !LOO 
60153 COCJ:Ull UllJaE CQ(lU rato 112.11· !.00 ).)0 1451915 1'0,529 20,m ... o.o; o.oo 
11036.~ UtOR tE CAFE rAHUJA a.:·o ~ o.~ o.oo o ) o· ~.{>O :.20 
llOJU \.tCOi OE CAFE XAHlU~ m.8;· 1.00 4.40 5ll 1i1,m U,lU' 1.00 t.10 
tnos '11»0 91.MOI CAl.~!A !5'!1,40ª ).00 1.10 •OTJl-'9 &Uitt: OU,684" 1.00 ~ •. to 
mm 'Hltll tllfQ CAlAFIA m.i8· •• oo '·'° 520,&02 572,66: 5731157" l.00 1.20 
l~G705 ~110 llAMctl LOS R[l'ES 134.ll - 2.00 2.20 lll lll m· !l.00 l~.:~ 

1~m YIMO mito lCIS REYES m.ia· 5.00 5.50 n• 311 l5!."' 2.0~ :.zv 
1º~~'' VIII() !l.AJICO PADll lllll 107,JJ" o.oo o.oo o o o· 1.00 '·'° l~.6~11 VllOIUlttOPUtEU., ma.n· o.oo 0.00 1 o o. 51.~~ ~l:.7(' 

:9081• VINO tllTO PQIE ll'Cl J01,U"' !t.00 Q,1M o o o· l.00 2.2~ 
u~ea 'Jll10111110P~[Cf•O m.20· 15.00 lt.!~ 112 918 H9"' 261.00 :ie.t(l 
~•011 YIJOrA llll!lRflfA •z.o•· o.oo O,Q-0 I! 18 :s· ~ll,O(I 161.10 
::ooos H:Altt-Y fUQ&W 7'0.26. 15),00 lc!.3& 2',172 261589 26,Ut"' 0.00 
::2M5 ~·~ctll WltoiOWA l2tl.Z6" '5&.00 llt1.60 61618 1,280 i.m· G.N 

SUl!AS: •••••,.•••••'•••••••••••••••-•••.a•••••••••O•••••••o.•••••••••••'••,.••••-••••••••• 

~.~!l,846 •.10-b ,,171 1,Ht.21.f 1.n1,120 1,101103 ··~=$ •,429 
••••••••••HOO••··--·------------···--·-------·--·-·-----····--·--·-.. ·--· .. ----··---



REl!Cllll S,A, DE C.V. 
PRESlfllESlD DE YOOAS DEI. 93 

-------------------------------------" 
ftA Rl o 93 

como PRODUCTO llfllRTE 111'.PIES lllP.PREs.' 
12 13 C\lllFL.13• 

--·-----------------------------------" 
REl!COllU.llEC.Y. 

PRESlfll(STO DE YEJITAS DEL 93 

tomo PRODUCTO 
ftA Rl o ll 
INTE llU'.PRES l!P.PiES.• 

R 12 ,~13 Cllllflf13• 

t:~:f""----·-::·~=-;i·a~-----1~:~¡:-··;f:fü---;~::·: 
mo2 BRAHJY DOM PEDRO 11,115 21,m 21,718. 

1°10101 BRNIDT DOM PEDRO 21,187 21 0936 21 015! • 
1;10101 BRNIDT DOM PEml 31 0214 ll,335 ll,lll • 

10101 BRAMO! DOM PEDRO 78,273 BI, 100 B!, 111 • 

~
0107 BRAkDT DOM PEIRIJ 1,961 2,110 2,1!2 • 

10802 lltAllD1 PRES!llOOE 211,ll! ll,118 ll,lll • 
0901 IRAllllT PRES!DEllTt ll,MB ll,Bll 31,Bl! • 

IOBOI BRNIDT PRESIDENTE 21,167 21,IBI 21,~' 
10901 8RAllllY PRES!DOOE BO,Bl! ee,m BB,m • 
101!07 BRNIDY PRES!llEllTE 1,610 l,BOI 10901 • 
1020l COOOAIL CAl!IBE CIXlfl ll111J 5,&30 1,193 1,198 • 
10223 COClllll CARIBE ClllEI llAlll l,!01 1,7!1 1,7!2 • 
1021l cocmtL CARIBE Cl'O.B DURA 18, m 20,!ll 20,128 • 
60213 COCllAll CARIBE COIUR TORO 176 121 121 • 
110315 LICOR llE cm KAll.UA o o o • 
110111 LICOR DE CAfE KAlfl.UA 218 m m • 
19201 Vlllll IWCO t/OFIA 520 172 172 • 
1!0211 VIMO l!HTD tALAf!A 781 811 810 • 
190701 Vlllll BLAHCD Llll REYES il 17 17 • 
190711 VIII! l!MTD llll REIU 130 111 115 • 
1!0801 Vlllll llLUltO PADRE llllll 97 107 107 • 
190801 Ylllll 8LNICO PADRE llMO 711 822 822 • 
ll0811 Vlllll T!llTO PAORE mo 97 101 107 • 
190811 VINO l!ITO PID« mo 402 112 m • 

eOI YOl«AllllOi!MIA O O o• 
605 BRAND! FOO<IOOR 50, BI! 11, 901 11, 913 • 
01 VODKA "180ROOA 11, ill 11 00'16 11, 108 • 

SUMS1 ----·-·-----------··" 



REPRESENIACION 'REPRESENIACION DISIRIBUCION Y CDN 
PRESll'llESTO DE VENTAS DEL 9l PRESUPUESTO DE VENTAS llEl 9l NUEVOS PESOS 

EURO 9l 
<DDIGO PRODUCTO CODl60 PRODUCTO CAllT CAllT PIES lllPDRTE lllPORTE 

12 ll 12 PRESUP.IJ 

REPRESEWTICIDM REPRESENTACIDN DISTRIBUCION Y CON 
PRrS\lf\IESTO DE VENTAS llEl 9J PRESl.IUSlO DE YOOAS DEL 93 ~ PESOS 

E WE RO 9J 
CODl60 PRODUCTO CODl60 PRO D U C 1 O CANI CAlll PIES INPDRTE ll!POITE 

1'\12 ¡,IJ •U2 PRESUl'l¡l3 ·-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
.J01!2 CDCXlAIL BACARDI DAlkJll 60112 CDCKIAIL IACARDI DAIKIRI o o o o 
60122 COCXTAIL IACARDI PIAA COLAD 60122 COCKTAIL BACARDI PIAA COLAD Jl Jl 1,920 2,112 
10J25 COClTAIL BACAROI Pm COlAD 60125 CDCKIAIL BACAROI PIM COLAD IS 20 l,560 1,716 
,ous COCUllL SWJ!OI FRISA COLA ~m COCKIAIL IACAROI F11B1 COLA 3 3 310 lll 
10152 COCKIAIL IACROI PLAWTERS PU 60152 COCl'.IAIL IACROI PlAllTERS PU 7 1 305 ll6 
140202 ROi SACAROI CARTA 11.ANCA 140202 ROll SACARDI CARTA !LAICA 112 200 10,240 11,214 
140203 ROi BACAl!DI CARIA BlAHtA l40203 ROll llWDI CARTA BlAllCA 245 270 20.19' 22,m 
141105 ROll IACMDI CARIA ILAJl:A 140205 ROll SACARDI CARIA BLANCA 91 102 1,m 7,189 
110106 Rlll &ICAROI CARTA 11.AlfCA 140206 RON BACAROI CARIA ltAllCA 271 298 21,805 17,216 
140207 11111 IAtAill CARTA llAllCA 110207 R11111AtAIOI CARTA llAllCA 12 11 920 l,012 
140215 ROll &ICARDI GEJO 140215 RON BACARDI Ai:EJO 27J JOO 25,420 27,962 
140216 RON BACAROI GEJO 140216 RON IACAROI Amo 618 6IO 71,710 78,911 
\40222 ROll SACAROI CAl7A DE llR1I 110222 ROll !ACAROI CARTA OE DRO o o o o 
ll022J ROi &ICARDI CARTA DE llR1I 11022! RON SACARDI CARTA DE DRO 2 2 175 193 
\10225 Rlll IACARDI CARTA lE 11RD 140225 RON BACARDI CARIA DE ORO o o o o 
110226 ROll BACARDI CARTA DE 11111 110226 RON BACARDI CARTA DE 1110 o o o o 
10215 ROi BACAttl SllURA ll0245 RON IACAROI SDURA JB2 420 u,m 69,815 ------------------------------

stJllAS1 2,IJ7 2,Jll 227 ,620 250,!82 ---·--------------·-· 



REPRESEMIACIDNERCIALl!ACIDM S.A. H C,Y, 
PRESUPUESTO DE YEMIAS DEt 93 NUEVOS PESOSO NUEVOS P.ESDSO 

FEBRERO 93 RARZ0·93 
como PRODUCID 1111'.PRES, CAN! CANT PRES lllPORIE IMP.PRES.1111'.PRES. CAlfl, CAllT.PllES llll'ORTE 

C\!llFL. 12 13 12 13 CllllFL 12 ·.13 12 

REPRESEITACIOMERCIALl!ACIO! S.A. DE C,Y, 
PRESUP\IESTO DE VElllAS DEL 93 NutVOS PESOSO NUEYOS PESOSO ---------------------------

FEBRER093 M!Rl093 
COlll60 PRODUCTO IMP.PRES. CAllT CAN! PRES lllPClllE llf.PRES,111'.PRES. CAMT. C!lll.PRES IMPORTE 

CllllFL. l'\12 ••13 "12 "13 CllllFL "12 1\ll \~12 

60112 CllClTAIL BACARDI DAl!IRI o 1 1.1 17l 193 192.1665 1 1 l7l 
60122 COCKTAIL BACARDI mA COLAD 2,114 o o o o o 23 25 1,125 
6012' CllCKllll BACARDI PllA COLAO 1,718 11 15.1 1,215 1,ll7 1331.656 12 13 1,180 
60135 COCXTllL BACARlll FRESA COLA 341 3 3.3 315 317 316.1917 2 2 210 
60152 toCllllL BACRDI PLANTERS PU 336 o o o o o 1 1 41 
110202 ROi BACARDI CARTA BLANCA 11,275 25l 211.2 11,085 15,m 15506.90 222 211 12,105 
140203 IWll BACARDI CARIA BLANCA 22,lll 2" 290.I 21,620 23 0182 23802.51 210 l!I 19,635 
110205 RIJI BACAIUll CARIA BLANCA 7,196 168 181.8 11 0685 12,1154 12861.62 107 228 11,385 
110206 RIJI BACARDI CARIA BLANCA 21,m 118 511,B 44,920 19,412 49154.15 183 531 ll,665 
110201 ROll BACARDI CARIA BLANCA 1,013 28 30.B 2,100 2,llO 2311,fü IB ll l,560 
110215 ROi BAC!QI Amo 27,990 m lOl.B 42,350 11,lB5 16625.30 m 165 39,125 
110216 ROll BICARDI Ama 78,992 851 m.1 97,100 106,BIO 106!02,I 921 l,Oll 106,225 
110222 RIJI BACARDI CARTA DE OIO o 2 ¡,¡ 51 u 6:'. 75-424 o o o 
110221 RON BACARDI CARTA llf ORO m 1 1.1 350 3ir.i llr.i.3331 1 1 111 
110225 R1* BACARDI CARIA DE ORO o 1 1.1 280 308 308.2661 2 2 110 
110226 RIJI BACARDI CARTA 111: ORO o e 8,8 130 803 803.6911 3 3 275 
llOllS R1lfl BACARDI SOLERA 69,914 111 521.1 18,315 86,111 86221.03 111 m 61,865 

--------------------------------------------------------------------
SllMS& 250, 63~ 3,032 l,ll5 llS,lll 3160821 lll,121 3,003 30303 1100102 

---------------------------------------------------------·------· 



REPRESEITAC 1 DN 
RESUPllESTD DE l/EllAS IR 91 

CDDllO PRODUCID 11\P,PRES.lllP.PRES 
ll C\lllfl. 

REPRESEITACIDI 
RESUPUESTD DE l/EllllS DEL 91 

CDll6D 

10112 
IOlll 
10125 
1013' 
10152 
110202 
ll020l 
110205 
110~1 

110207 
110215 
ll0211 
110222 
uom 
ll0221 
110221 
llOlll 

P R D D U C 1 D 

COIXTAIL MWDI DAIKIRI 
COIXTAIL BACARDI Pl;A COLAD 
COCKTAIL BACARDI Pl;A CllUID 
COCKTAIL IACARDI FRESA tllA 
COCKTAIL BACRDI PLAJITTRS Pll 
RDll IAWDI CARTA ll.AllCA 
Rlll 8ACARDI CARIA BLAllCA 
ROi 8At.IRll CARTA 8LAICA 
Rlll IAC!RDI CAilA BLAJttA 
ROi BAWDI CARIA BLAICA 
RDI BACARDI Amo 
ROi BACAROI Amo 
Rlll BACAROI CARIA DE ORO 
Rlll BACARDI CARIA DE D11D 
Rlll l!CARDI CARIA DE D11D 
R111 8ACARDI CARIA DE D11D 
ROi !!CARDI SllllA 

11\P,PRES.!llP.PRES 
"ll CllNFL 

191 112.15 
l,llB 1519.bBI 
l,2'1Sl2!B,9BO 

211231.1715 
111e.m51 

11,111 11155.61 
21, 599 21111.62 
15,B2115B3'.15 
18,0ll IBOl7.79 
J,111 me.m 

IJ,OlB 13070.02 
111,818 111!35.8 

o o 
97 91.Bll15 

151 151.1161 
lOJ 102,7285 

11,m moM1 



REPRESEITACIDN REPRESENTACIDN DISTRTBUCIDN l tDft 
-ESUPllESTD DE vtlTAS DEL 9l ' PRESUPUESTO DE VENTAS IEL 9l NUEVOS PESOS 

ENERO 9l 
r.oDILO como PRDIUClO CAllT CAll,PRES ll!PllRTE ll!P.PRES 

12 ll 12 13 

REPRESENTACIDN REPRE&EllACION DISlRIBUCIDI l CDft 
:ESUP\IESTO DE YElllAS DEL 93 PRESUPUESTO DE VENTAS DEL 93 NUEVOS PESOS 

E ME R D 93 
~omo PRODUCID como P R D D U C T D CAIT CAN.PRES ll!PDRlE llV'.PRES 

,, 12 ,,13 1'112 &'113 

191203 VINO SAft6RIA Ylr.A REAL LlftD mm VIMD SAN6RJA V!;A REAL LlftD m 251 7,2b4 7,990 
!1213 Vllll SAN6RIA Ylr.A WL TIMT mm VINO SAlliRIA Ylr.A REAL llNT 11621 1,790 so,m SS,303 

.!1233 Yllll SAN6RIA Vi;A REAL DURA mm Y!ND S<lllRIA vm REAL DURA l,053 3,~ 94,l40 1031774 
mm VINO SAllGRIA Vlr.A REAL l!AJl6 191213 YlftD SAIGRIA Ylr.A REAL llAJIG 396 125 11,929 13,122 
,91253 VINO SAIGlllA YIMI REAL TIMT mm VINO SAllGRIA Vl1'11 REAL llMT ISS 171 s,m 6,123 
111263 VlllllSAll&Rl!Vlf,AREALDllRAl'12b3 YlftD SAM6RIA mA REAL lllJRA 173 610 20,161 23,060 
mm VINO SAM6111A Vl1'11 REAL ftAll6 mm VINO SANGRIA Vlr.A REAL Nll6 111 210 6,956 7,652 
111113 YIMD t.lllfORllA t1XILER BALM mm YIMD tALlfDRKIA tDDLER BALN o o o o 
.91123 VINO tAllfllRUI tDDLER TIMT 111423 Yllll tAllf!lRllA tOOLEll TIMT o o o o 
llllll VlllD tALlfDllllA COOLER DURA llllll VINIJ CAllFllRJllA tOOlER PIJAA o o D o 
1'1113 VINO tALlflJllMI! tDDLER tERE mm YlftD tALIFORllA tlJOLER CEllE o o o o --------------------------

SUllAS1 1,220 6,112 m,m 211,023 ----------------------· 



REPRESEMTICIOKERCIHllACIDM S.A. DE C.V. 

r~~~~-~~~~~~~--------------~=-~~--------------------111!~~-----------
F El RE R D 9l KAAlll 

_¡:amo p R ll D u e 1 o llURtS W1 CAll!,PRES llll'lllllE l"P.PllES.1111'.PRES. CAJI! tAlll.PSES llfPllR!E 
í C\lllFL, 12 ll 12 ll C\lllFL, 12 ll 12 
'---------------··-·-·------------------------·------------------·------------

REPRESE MT AC l D H R t l AL l l AC l D l S.A. DE t.Y. 

~~-!:~El 9~----------~s PESO~----·-·-----·---~~~~--------
FE B RE RO 9l KARlD 

(
·O:ODI!~ P R D D U C T ll Jl!P,PS!S CAN! tAlfl,PRES !111'DR1E 1111'.PRES.ll!l'.PRES. tAMT tAHT.PRES !•PORTE 

Ciiia. 1• ll "ll •'12 ,,13 tilla. 1<1Z ,,13 1q12 ---------------------------... -----~------------·---------- .. ·------------------.. ----------------
191203 YIMO SAJl6R!A YJ:A REAL U!IDmB.311 212 m.2 6,IOl l,OIJ 1011.m SI 93,S 2,m 

r 191213 YIJl!I SAM6RIA Yll'.A REAL TIITTSJSJ.ll 1,819 200o.9 11,m 10,m IOSll.IJ 191 m.6 22,398 
Jll2Jl YIJl!I SNl6RIA YIJ;A REAL OllRA!OlSn.1 1,su 1911.l m,m 119,537 1411&6.6 1218 1m.e 10,0I! 
191213 YIMD SAl!6RIA Yl'A REAL nAM6!JJ34,il 163 509,J 13,981 15,lBI 11396.80 61 71.9 2,093 

rt9!2Sl YlllO SAJl!RIA YIJ;A REAL llMl612S.!85 ua 161.S s,101 6,16111!6.IJO m 321.2 11,001 
¡ !912&l Y!MD SAl!GRIA vm RI/ll OUJ!A2l0Sl.ll 111 SIO.I 17,111 11,m 19207.20 725 m.s 21,m 

111m VIJl!I SAJl6RIA YJ;A REAl •Allll!Sl.201 67 73.7 2,ll2 2,m 2718.119 159 171.1 6,15& 
... mm YIJl!I tllllffiRMIA tDDlER BALM o o o o o o o o o 
~ mm Yllll CALIFDRMIA tllll.ER mi o o o o o o l l.l 11 
•mm VIII! CAl.IFllRJl!A CDO.ER DUllA o o o o o o ll o o 

191413 Vlllll tllllFDRllA toom cm o o o o o o o o o 

SIMAS! m,m 7,6111 8,155 236,lll 2;0,101 200,830 l,lll l,óOl 111,m 



REPRESENTACION 
•RESUPUESTO DE VENTAS DEl 93 

.. CDDl60 PRODUCTO 

REPRESENTACION 
RESUPUESTO DE l'EJITAS In 93 

como 

191203 
mm 
mm 
191243 
191253 
191263 
191273 
mm 
191423 
191133 
1!1443 

PRODUCTO 

Vllll SA116R1A VliiA REAL U!O 
VINO SAN611A VIO! REAL TINT 
V1N1l SA116111A VliiA REAL DURA 
VINO SA116RIA VliiA REAL M116 
VINO SAN6RIA mA REAL HIT 
Vlllll SA116RIA VIO! REAL DURA 
VllllJ SAN6RIA VliiA REAL Mll6 
VIND CALIFORNIA CODl.ER BALN 
YllO CALIFORNIA COOLER TINT 
Vllll CALIFORNIA COllER DURA 
VINO CAL!fDRNIA C!rolER CERE 

93 
INP.PIES JNP.PRES, 

13 C\lllFL. 

9l 
JllP.PRESl"f.PIES. 
•'ll Cllflfl. 

2,842 
24,638 
44,065 
2,302 

12,101 
J0,106 
6,772 

o 
78 
o 
o 

2,845 
24,662 
44,10! 
2,305 

12,lll 
lO,lló 
6,na 

o 
JB 
o 
o 

5\11\AS: 122,!04 123,026 



RE p RE lt MI A e 1 o. Rt p RE SE. TA.e 1 DI .1.1su1. u el o. y e o ftE te 1ALllAC1 u s. 1, o 

11\JMS PESOS 11\l!iDSPESDS 

ENERO 11 fEllER 
P R D D U C 1 D PRODUCTO mil. CAll.IRES lllPllRJI l!P.PRES lllP.PRES. CAXT. CNIT,l'tES lllP!lm 

12' ll V2 ll C/lMfl. !l ll 9¡ 

IEIRESEN!ACIDM RHRESE!JAtlU llST!llUtlDI 1 CQftERCIALllAClOI 5.0, D 

PRES1JIUES!D D! Clllll'W l!l. !l'RES\JPUES!D Dt Cln'US l!l. !l llJEl'llSl'tSDS llUEl'llSl'tSDS 

E»EID ll F!IREI 
p Ro o u e 1 o p Ro o u e 1 D -· CAllT.Pl1S lll'llRJI llU'.IREI l!IP,PRE!l. CM!. CANT,PJES ll!PllR![ 

--------------------.. ·-----------------------~~~~~:..~-~-~~=---~:!~ .. ~ .. !~~:--~-~~~-~-~-----~:..-~;':. 
y 11 o ' lll 330 ,t,09l,'42 

llO lOO 



REPRESEMIACIOI E e.Y, 

PRESUPUESTO DE COllPRAS Da 9l 

D 9l 
PRODUCTO 111',PllfS, 1111'.Plll:S. 

93 C\1111., 

HPRESEMTACIDI E C,Y, 

PllESIWIJl:SlO IE CllllUS Da 9l 

NIJEVOS PESOS 

RAR! O 9l 
CMT. CAlll.PllES lil'ORTE l!IPR!.PRES. llfDRTE 

'12 93 92 93 C\11111.. 

---------------------------------
o ll UR!O 9! 

PRODUCTO 1111'.PUS, IMP.PRES. CM!, tAllJ,PRES l!mlllE ll!PRl,PiIS. 1/IPIJRTE 
l'l~J C\lwt. tllh. 1q•.l :1'.11:i. 1CJ'.\3 C\Ufl. 

Y 1 i D 1 l,Nl,136 1,202,17' 2'11 no.1 1,m,111 1,m,m 1,11a,m 

291 120 1,m,111 1,m,m 1,m,m 



REPRESEHTICIOM REPRESEMIACIOM~ DISIR.JBUCION. Y CO!ERCJALllACIOM· S.A. 

p RE su pu Es' o E . p ~E su PU; s' DE,: e R ¡ D 1 ro. : : ;: ; :\o~·;¡ H 1 As 

1111 1911 
ENERO FEIRERO !ARIO 

SALDO INICIAL SALDO INICIAL 41087,668 1,578,lll 2,065,121 
VUTASHEIAS VUTAS NETAS 2,148,011 2,348,952 2,293,ll:i ------------------------------------------
SUHOIAL SUHOIAL 61235,749 3,927,284 4,359,156 
SALDO FINAL SALDO FINAL 1,578,lll 2,065,822 1,9201510 
PAIDS PAIDS 4,657,416 l18U 1'6l 2,438,647 

IVI2 1912 E MERO FEBRERO !AR 1 O 
llllttlllllllllUllUlllllllllllUllUIUUUlllllllllllU 

SALDO INICIAL SALDO INICIAL 5,952,119 l,638,114 l,I00,283 
VUllS NETAS \UTAS OEIAS 115371"' 11H8148l 11794,BOB -------------
SUMDTAL SUl·TDTAL 7,849,804 5,63",'97 5,59',09] 
SALDO FJKAL SALDO FINAL J,UB,113 J,800,285 J,491,576 
PAIDS PAIDS l 1B51 1b90 J18J6 1Jl2 2,IOJ,516 

19!! 191l E ME i D FE 1i ERO OA R 1 D 
1111111111111111111111111111111111111111111111111111111111 

SALDO INICIAL SALDO INICIAL 8,769,992 6,856,310 1,016,2'2 
ESllllADODEVEHTIS ESTJllAIMIDEl'EHIAS t,271,666 1,971,~J 1,548,201 
ESllllADO DE polQS ESllllADOCEPA6DS 3,185,348 1,811,5?2 l,814,4U --.. ------------------------------------------------
Sii.DO ESlllWll SALDOESll•ADO lt,856,310 7,016,292 6,750,000 
PASOS 11605 1,851,6'0 t1W 1ll2 2,1~3,516 --------------------------------------



e O· N c.:;JH,u .. ~ I o 1i E s. 

Siendo el ~reFU.puest~ una herramiPntR neceeariA. 9~ra la yle

neaci6n de objetivoe que le. Étm9reeA deeeF1 cil_~Rnztor, lo~~_dirip,en

tee de la or:'tani?e.ci·~n cualntJt:iira C?Ui:l sea su g_i-ro_.·¿debe riroy.ec~-:-

tar " ~ tdc!~'-..us gastos y 1os conceptos en·'1os· oue se,híi:.. 0 

bnl~e di 0tri~n.tir dicho presupuesto. 

En unr- empresa ComPrcialiv.adora1 se ef'ectd:e. este ti"Oo de r.ro

yecC~oneR a futuro mediante un sistem?. presu.puestf'rio mensual,

el cu~l incluye en P1 c1ncento de 1J'€"!'lt~s el ~orcentAje de in-

f1.abi6n para cada mes qu~"involucra ta.dos lo~ conceptos que se~. 

rl':Pnejp.n e!t dichR Orf'.'"·nizn.cid'n :f U~ liÍTCPntaje c;.diCiOt:.t::i.1 pronos-. 

ticado p~ra1 ce.a~ !Jer!odo "Presupuestfll. 

t En lo 4oncPrni.ente al rengld'n de Suel.Aos y Salarios, se ~re

v8~e los sutde!'ltOF {ue Se j!'s:1erer_ n~-~a··Caaa-)lurEto~ adem!ls_: de l~ 
coárataC~d'n r1e nuevo personal. 

En lo quP. ~e refierP e Gastos de o!)eracidn, se ·~diapnoEitican

l'le · erogacioneB que por eFte :conce~to ·se-_ ten~ nue '!factual;" •---

nor -período P.rocurenao tl!ntir un :f·.,ndo t=idicional en CA!=lci- de al "l!ft

~ato no ~revisto. 

Un1:1 °!?r.i!lreee. Comerciali.,.adore, m?-.rcha;.,,~.-·p 1 P ~ér:fecci!Sn si?.:r.:nre .. 

v cue.n~o ~l!pa planear_ .de una manera. lo mife e.certP.dR ll~eible _a 1,s

prP!'unueRtOE r"royi:::ctP.d-os, y esto lo loPTe.rts. si ·.loEt diri1t9ntªEt---

l leven un control ~' VA!'~ ficacion c!e> .,ue cada ñe,,Prh~":'lento f'U"cio-

nPl' cumpl" .can su teren del 'Oresupueeto ~uf!.;_·~~ ~B.; h_P. encomendado-

v oue !;le revise lF ~ PCencie del trPbf4 jo ..,ara ~ue eea 10 mA e real -po

,.i h1..Q. 
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