J.Jl (LN

2= UNIVERSIDAD  NACIONAL  AUTONOMA S5 a2
ﬁﬁ%’f > &1

o) DE MEXICO

’fi y&é‘«‘. FACULTAD DE ESTUBIOS SUPERIORES
by WU w o d
{ ; CUAUTITLAN

VNAM

“ la necesidad de un Presupuesto en las Empresas
Comercializadoras "'

T E S | S
QUE PARA OBTENER EL TITULO DE
LICENCIADA ~ EN  ADMINISTRACION
P R E S E N T A

MARIA MAGDALENA VILLAR MARTINEZ
ASESOR: C. P. JOSE JACINTO RODRIGUEZ GASPAR

BESIS CON
FALLA DE GRIGEN S

CUAUTITLAN ZCALLI, EDG. DE MEXICO jqqi(



pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



FACULTAI?N gE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLANu N

FACKLTAD De (!TIDIE
DEPAR‘!AKENTO DE EX»\HENES PROFBIONALS m?ﬂlﬂm-@llll’m‘:

VANIVERADAD NAQQNAL
AVENMA DL ASUNTO: YOTOS APRDBATORIOS
MEexico

DR. JAIME KELLER TORRES
DIRECTOR DE LA FES-CUAUTITLAN DEPARTAMERTO D€
PRESENTE. EXAMENES PROFESIONALES

AT’N: Ing. Rafael Rodriguez Ceballaos
Jefe del Departamento de ExAmenes
Profesionales de la F.E.S. - C.

Con base en el art. 28 del Reglanento General de Exdémenes nos
permitimos comunicar a usted que revisamos la TESIS TITULADAs

“La necesidad de un Presupuesto en las Empresas Comercial izadoras"

que prasenta _la _ pasantes _Villar Martinez Maria Magdalena

con mimeroc de cuentas _8411446-0 para abtenar el TITULO des:
Licenciada en Administracién .

Considerando que dicha tesis redne los requisitos necesarios para
ser discutida an #1 EXAMEN PROFESIONAL corraspondiente, otorgamos
nuestro VOTO APROBATORIO.

ATENTANENTE.

“POR MI RAZA HABLARA EL ESPIRITU"
- Cusutitlan Izcalli, Eda. de Méx., a 14 e Octubre  ge 1993

P C.P. Ma. Blanca Nieves Jiménez y JiméneT@(

— C.P. José Jacinto Rodriquez Gaspar

SECRET. C.P. Elsa Margarita Galicia Laguna

PRIMER SUPLENTE C-P- Jorge Hilldn Luna
SEGUMDO SUPLENTE C-P- Fernando Urzua Gonzdlez

UAR/DEP/VAP/OL



DEDICATORTIA.

Dedico este Teais a mis Padres que me apoyaron con sus con-
sejos de terminer una Carrera Profesional, asf como mworal y—
econdmicemente en el trayecto de 1a misma y cue representa pa-
ra mf la mejor de las herencias prometiendo, que todo este ee-
fuerzo pox ambosg, nunce serd defraudado pués trabajo y traba-
jaré en el ejercicio de mi profesidn con entrega y honrradéz.
siguiendo los conse jos por ellos dados.

A mis hermanos que me epoyaron moralmente.

A mie comvafieros de trabajo ¥elitén Noguéz y Miguel Alva-
rado por apoyarme con sus conocimientos y apoyo moral y di-
ddctico,

A mi Asesor de Tesis C,P.José Jacinto Rodriguez Gaspar-
por ser mi Guia con sus conocimientos y experiencia lsboral-
y profesional nue me ayudaron en el deserrollo y terminacidn-
de 1la Tesis.

A mi Egposo Ing. Vietor Hugo Guerrero Alemdn por fu &poyo-
moral y econfmico crrifio, comprensidn y vaciencia A la largo-
de la elaboracién ds mi YTesis,

A mi penuenoia) hijota) que estd por necer y que servird-

como ejemplo y gufa nara su vida futura,.



LA NECESIDAD DE UN PRESUPUESTO EN LAS EMPRESAS

COMERCIALIZADORAS.

INDICES? s

INTRODUCCION.
CAPITULO I.ANTECEDENTES GENERALES DE LOS PRESUPUESTOS.
Pog.
A) ORIGENES Y EVOLUCION DE LOS PRESUPUESTOS. « o 3

B) CONCEPTO DE PRESUPUESTOe ¢ « » « o« ¢ = ¢ o 5
C) OBJETIVOS DE LOS PRESUPUESTOSe + o« « o« o « « . G
D) REQUISITOS PARA LA FORMACION DE UN PRESUPUESTO.. QO
E) CARACTERISTICAS DE LOS PRESUPUESTOS: o « - = o« 5

F) CLASIFICACION DE LOS PRESUPUESTOSe o » ¢ « » es. 17

CAPITULO II.EL PRESUPUESTO DENTRO DE LA ORGANIZACION DE =
) UNA_EMPRESA. Pog.

A) DEPARTAMENTO DE FINANZAS: o« + o o o o = & =+« 27

B) DEPARTAMENTO DE VENTASe « o « ¢« « * o o o . s 30

C) DEPARTAMENTO DE PRODUCCION. o« v« ¢ s ¢ & <o ++.38

D) DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOSe o o o o o v ¢ 42

E) OTROS DEPARTAMENTOSe . . . , , o . , .04 u..H6

CAPITULO IIT. EL PRESUPUESTO EN LAS DIFERENTES EMPRESAS. .
- Tay-

A) CLASIFICACION DE LAS EMPRESASe 4 o o o .. PR 1N

B) MANEJO DE PRONOSTICOSe o o o o o NN

© 7 7€) MANEJO DE VENTASe . o « o o o o oo o (/e 5695
D) MANEJO DE GASTOS. .o s o o o o o'a soeis asGH, 90,

£) MENEJO DE PRODUCCION. & » ..a o.o =.u o’u 049,82



CAPITULO IVe LA ORGANIZACION DE UNA EMPRESA COMERCIAL.

Pog.
A) DEPARTAMENTO DE VENTASe o 4 , ., . . . .. .0 %3

B) DEPARTAMENTO DE COMPRASe + « ¢ o« o s o o ¢ & o ¢ 96
C) DEPARTAMENTO DE CONTABILIDADe ¢ o o o o o o ¢« 10O
D) DEPARTAMENTO DE PERSONAL: « s 4 o o« o ¢ s 09 101

E) DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA. o « o L o4 10Z
P)NIVEL GERENCIALe « o o o« « = o 5 + ¢ « o 9110
G) LA IMPORTANCIA DE LOS SISTEMAS DE INFORMAGION. & i1 ¢
H) PUNTO DE APOYOs ¢ & = o o « oo o o o o oo o2

I) DIFERENTES FORMAS DE MANEJAR EL PRESUPUESTO. o o 13

= CASO PRACTICO.
= CONCLUSIONES.

~ BIBLIOGRAFIA



INTROTUCOCION

El presente trabajo vrofesional, ha sido realizado con el ob-
jeto de demostrar oue la nlaheacién ani:icipada pyara la elabora——-
cién de un buen oresupuesto, nos lleva sl logro de los objetivoe-
proyectedos de una organizacidn, nue es entre otras cosas, la ob-
tencidén de utilidades.

Actualmenﬁ', cada empresa cuenta con un vlan presupuestal, el-
que guiarf 2 los dirigentes de cada una de ellas, @ la obtencidn -
de los resultados adecuados, aunque debe de tomer en cuenta aue—-—
existen divercos factores oue desafortunsdamente estén fuers de su-
alcance para poderlos controlar, y oue en ocasiones influyen para-
la obtencidn de los planes trazados.Los cuales entre otros se pue-
de mencionar los gisuientes:el deteriororde la mercancfa, degsde—--—
que sale del almacen, hasta su destino, el plazo que se les d4 a~
los clientes para su pago que en ocasiones se vence y no se cubre-
el total del importe de la mercanci{a por el cliente adouirida,etc.

Tomando en cuenta, todos los facto es contemplados ~nteriormen~
te, se dar£ inicio al contenido de este travajo.

Capftulo I. 21 el presente capftulo, se contemplarf el significa-
do de la palabres presupuesto, desde sus raices, su warco teérico, su-
clasificacidn, objetivos del mismo, estructura, etc haste su discre-
vanecia de 1o aue es un"nrondticol

Capftulo II.~ & continuacién se anelizarf, donce se encuentre-
colocado el nrasuvuesto, dentro del orgenirrsma funcional, cue--
les son sus funciones, ouien es 1la perso-a responsable en lo con-

cerniente a la formacién coordimacién y control del mismo.



capftulo IIl.~Siguiendo con ls misma idea del capftulo an-
terior, y tomando en cuenta el OrganirFrama Puncional, se es—-
bozaréd una clasiticacién, de las diferentes empresas de tipo-
industrial y comercial, en el manejo de sus presupuestos, gas-~
tos ventas, y pbroduccién.

capftulo IV.- Pinslmente, y concluyendo con la presenta-
cién de loe capfitulos anterioemente expuestos, se retomard—
todos los conceptos y puntos contemplados en los capitulos pa-
sados, pare su reepectiva planeacidn, constitucién, coordina-
ci6n, andlisie y control de resultados, asi como el sistetr «

de informacién y la importancia de los mismos, punto de avoyo-
¥ las diferentes formas de manejar sus presuruestos, quién es-
el princinal responsable en la obtencién de los objetivos del-

proyecto presupuestal.



CAPITULO I

ARTECEDENTES GENERALES 0DE LOS PRESUPUESTOS.



I.- ORIGENES Y EVOLUCI"! DEI PRESUFUESTO.

Puede decirse gue siempre ha existido en la mente de la huma-

nidad de idea de "presupuestar", lo demuestra el hecho de que los-
egipcios hacfan estimaciones vara pronosticar los resultados de -
sus cosechas de trigo, con el objeto de prevenir la escaséz, y-

que los romanos estimaban las posibilidades de pago de los pueblos~
conquistados, nara exigir el tributo correspondiente; sin embargo,-
no fué hasta a fines del siglo XVIII cuando el presupuesto comenzé—
a utilizarse como ayuda en la administracifn, al someter al minis-
tro de finsnzas de Inglaterra a la consideracidn del Parlamento,-
sus planes de gastos para el perfodo fiscal inmediato, incluyendo-
un resumen de gastos del aflo anterior, y un programa de impuestos-
y recomendaciones para esu aplicacién.

A continuacién se precenta el resumen, sobre los orfgenes del-
presupuesto.

A fines del siglo XVI1I,en Inglaterra, el miniatro de finangas-
realizd la apertura del presuouesto, en los que bara sus planes y-
gu control.

En 182C, en Prancia y otros pefses europeos, adoptan un presu-—
puesto para le hase gubernamental.

En 1821, en E.U.A. se implanta un presupuesto rudimentario en el-
gobierno.

Despuds de la primera guerra mundial, toda la industria, apre-
cia el control de los gastos por medio del presupuesto.

En 1912 a 1925, en Estados Unidos Qe Norteaméica, es la etapa-
en que se inicia la evolucién y madurdz del presupuesto, ya que -
la iniciativa privada d4 inicio a la ob=:rvacién de que puede uti-
lizarlos para controlar me jor sus gastos, en concordancia con el-
rédpido crecimiento econémico de las nuevaz formas de organizacién~
propias de la creciente industria; anrobdddose la ley del Presupues—
to Nacional, y estableciéndose como instrumento de l# -dministraciédn-
oficial,.



Se inicia yg 8¢ ecte forma., 1le eplicaciédn de un buen método-

(-1 nia_‘h'eacidn "mpresa"‘ia cuyp eficlencia nronto se hizo patan—
te, habiéndose integrado, con el correr del tiempo, un cuerpo doc-
trinal conocido como,"Control Presunuestal".

a partir de este épocza se exportd de Américe a Europa bésica-
meote a Framcie y flemeniad

En 1930, en Ginetra Suiza, se lleva a efecto el .primer Simpo-
(aiugx Internacional de Control Presuvuestal, integrado por represen=-
tantes de veinticinco pafses, donde se estructuraron sus vrinci--
pios,pare tener asf un ranco internacionel.

En 1931 en ni'éxico se implanta un oresunuesto en les empresag-.
de origen nortemamericano, como la ¥eneral Motors Tompeni; y deg—-—
pués en 1a Ford Motors Comoani; emtableciéndose as? la técnica-—
oresupuegtal.

BEn 1946, en los Estados'-"Unidos de Norteamérica en el Tepartamen-
to’de Marina, se y_Jresentd un presuvuesto de Programas y Activida---
des.

- BEn 12 posguerrs de la Segunda Guerra ¥undial en E.,U.A. la Admi-
nistracién vor areas de responsabilided, dié lurar s la contetili——
dad y nrecupuesto del mismo nombre y finelided.

Bn 1962 en B.U.:., en el Tevartasentd de .efensa ese elabord un-
sistema A= planeacidn por <rogremas y vresunuesto. =

En 1962 en %.U.:. o) Tevnartemento de Apgriculture, intenta el-
nresupuesto base cero.

dn 1965, en ese mismo rels, el presifente introdujo oficialmen—
te a su sobierno el-gistema -de Flaneacidn vor progremes y Presu--

nuesto, credndose el Deveriemento:.de Presupuesto.

#inalmente en 1970 en Z.Uo0 Instruments por medio de-

Peter A.Prhrr ncce otra versizdk lel: Pregumiesto Base Cero, instru~
mantasc mor boge Je —~~vnete= 4e Deeisidr ~c ™4 aplicado en 8] ="

~=ter‘n de Georgia.

T T TS C R S



‘E’I‘IMOLOGI!‘. Y ZSOUCTSTO DI DLelTAU'EE00,

‘La palsbra Presupuerto, se co-pone de dor raicees latinas:
PRE= que significa delante de y...

Latin Espafiol.
~SUPONER Pacio ~Hacer
- «SUPUESTO Fictug -Hecho, formado
-HECHO Factum -0-

Ppr lo tento, presuouesto ~igmifices, "antes de lo hecho"

Debido # que el presunuesto revresenta hoy en dfa un instru-
mento importante para las empresas, el vocablo presupuestar se-~
povularizé, nero s mesar de ello la reml Acsdemia Egpafiola de la-
Legud, dursnte muchos afos no 1la aceptd, y wantuvo el criterio de-
que debfa de umsarse el verbo vreruponer, para indicer 1o referente-
e la informecién de un presuvuesto; sin embargo, 1= adécimenovena-
edicién del Diccionerio académico, aperece inclufdo el verbo ore-
supuestar, por lo nue estéd bien dicho, por ejemnlo:Resultados——-—
Presuvuestados, por ser participio .pasado.

CONCEPTO D> PRBSUFURSTO.

En t#rminos generrles, 1a nelabra presupuesto sdontada por—-

la Economfa Industrial ee:

" Ia téenice de nlaneacidn y predeterminacidén da.cifras sobre-

vagee estadfsticas v apreciaciones Ze hechos’

 fendmenos aleato~ -~
riogh i

tracifn fe le puede concevtusr como:

" Iz estimscién programada, en e
dicioneg de operacidn y e los: ress
niemo, en un perfodo deteminavd;or'f :
in sume, El Presunuesto."Es vur:;f:oh;j‘untr:,

rentes a un nerfodo precisadfo", i



2.- Objetivos del Presuvbuesto.

Los objetivos del presupuesto, son de Previsridn, Planeacidén-
Organizacidn, Coordinzcidén o integracidn, Direccién y Control-
es decir, Comprende o estd en todas las etapas del proceso admi-
nistrativo.Por 1o que a continuacién se aprecia, en la inicial-
estructura mencionada, primeroc se cita un concepto general de-
las etapas del Proceso Administrative, pare enseguida indicar el-

u objetives del rresupuesto en esta etapa:
A)_PREVISION.

Concepto.~ Disponer de lo conveniente para atender a tiempo-
las necesidades presumibles,

Objetivo del Presupuesto.- Tener anticipadamente todo lo nece-
sario prra la elaboracién y e jecucidn del presupuesto.

B)_DE PLANEACION.

Concepto.— Camino a seguir con unificacién y sistematizaciédn-
de actividades, por medio de las cuales, ese establecen los obje-
tivos de la empresa y organizacidn para alcanzerlos.

El presupuesto en sf, e8 un plan escencialmente numérico, que-
ee anticipa a las operaciones que se pretenden llevsr a cabo, vero-
dependerd de la informacién estadfstica que se posea en el momen-
to de efectuar 1a estimacidn, ya que ademds de los datos histéri-
cos, e necesario enterarse de todo aquello que se procura realizar-
¥ oue afecte de algdn modo 1o cue se planea, para nrue con bass 8 las-
experiencias anteriores, pueda nroyectarse los posibles resultados a-
futuro.

Entre los métodos mds usuules vars conseguirlo, estd el de las—

tendenciar y el de las correcciones,



Objetivo del Presupuesto.- Planeacién unificada y sistemati-
zada de las posibles acciones , en concordancia con los objeti-
vos.

C) DE_ORGANIZACION..

Concepto:Estructuracién y Técnica, de lac relaciones que de-
ben existir entre las funciones, niveles, y actividades de los-
elementos materiales y humanos de una entidad, con el fin de lo-
grar su méxima eficiencie dentro de los planes y objetivos sefiala-
dos.

Habiendo estableciendo los objetivos generales de la es-
tructura de la organizacidn,podrdn precisarse los departamenta-
les, que indicardn las caracterfsticas de los generales,tales
como ventas, produccidn, compras, finanzas, personal,etc; de &
cuerdo con las necesidades especificas.El agrupamiento de acti-
vidades equivale a establecer en la Entidad divisiones y Depas
tamentos, mismos que dan lugar a‘ @laborar tantos presupuestos -
como departamentos funcionales existan.

La elaboracién de presupestos varticulares para cada departa-
mento, permiten apreciar si cada uno de ellos realizan las fun-
ciones establecidas,utilizando en este caso al Presupuesto como~
elemento para modificar :la estructura de la entidad en caso ne-
cesario.

Mediante el empleo de los presupuestos dentro de la Organiza.
cidn, a través de la coordinacién o direccidn quw rce tenga de los-
mismos, es como se logra el completo engranaje de sus funciones to-

tales por la independencia departamentsl aque debe existir.



Objetivo del Presupuesto.- Adecuada pracisa y funcional estruc-
tura de la Entidad.
D) DE_COORDINACION O INTEGRACION.
Concepto.~Desarrcllo y mantenimiento armonioso de las activida.

dee de la entidad, con el f:fh dz evitar situaciones de derequilibrio-
entre las diferentes secciones gue integran su'organizacidn.

la influfnecia coordinadora de los preruouestos, constituye una-
ayuda muy valiosa pare lograr este eouilibrio‘, ya que para la elabo-
racién del presupuesto de un departamento, es necerario basarse o--
auxilisrse en otros, de tal manera aque va creando una cadena de de-
pendencia entre ella, engranando asf todas las funciones de la em—-
presa.

Objetivo del presupuesto.- Comvaginacién estrecha y coordinada-
de todas y cada una de las cecciones para gue se cumpla con los ob-
Jetivos de la Entidad.

E) DE DIREGCION.

Concepto.-Funcién = jecutiva para guiar o conducir e inspeccio-
nar o,supervisar a los suboordinados de acuerdo a lo planeado.

El presupuesto, es una enorme herremienta de utilidad para las de-
cisiones tomadas, administracién por excepciones, polftica a seguir-
visién de conjunto, as{ como auxilio correcto y con buenas bases—-—
rara conducir y guiar a los suboordinados.

F) D& CONTROL.

Concepto.-Es 12 mcciédn por medio de la cuédl se aprecia si los-
nlaner y objetivor se estdn cumolisndo.

La aceién controladora del presur_-uésto, ae egtablece al hacer la-
comnaracién entre este y los resultvadqs Vobtkenidos lo cufl conduce a-
la determinacidn de las variaciones o desviaciones ocurridas;si bien-
la simple determinacidn de las diferex;xciae no es una solucién, se=-—
rd necesario analizarlas con el :oibb;}e‘to de tomar las medidas conve--—

nientes para corregir lac deficiencias existentes.

-



Objetivo del Presuvuesto.-Comparacion & tiempo 'ntr2 0 presu--
puestado y lis resultados habidos, dando lugar & diferencias anali-
zables y estudiables y estudiambles, para hacer superacione:s y correc—
clones

[
0
+



" 3= REQUISITOS DLRA UK SUEN FRESUPLZSTO.

Hablar del éxito de un precupuesto, no cuiere decir que nece~
sariamente los resultados logrados hayan sido idénticos a low pro-
nésticos, serfa suficiente , el naber obtenido la mejorfa en el —-
grado de eficiencia y sepuridad con el oue se condujo a la entidad;
sin embargo, para que un presupuesto cumpla en forma adecuada con=——
las funciones que de €1 se esperan, es indiespensable basarlo en —=
determinadas condiciones nue obligatoriamente deben observarse co--
mo soni

A) CONNCINIENTO DL I.A ENMPRESA.

LoB presupuestos van siemnre ligadoe al tipo de empresa,s rus-
objetivos, & su organizacién, y & sus necesidades, su contenido y-
forma varfan de una entidad e otra, principalmente en el grado de-
andlisis requerido por lo cudl es indisvensable el conocimiento--
amvlio de la empresa, objetivos y necesidades en nue se hsyan de--—
avlicar. ‘

L a preparacién del presupuesto, se basa en el vrincipio de aue-

todes ).as transacciones de la entidad, estdn fntimamente relaciona~

das entre sf, de tal suerte oue ei una determinada parte del plen~ e

pudiera ser tomada como punto de partida, el resto del mismo po.- - :
drfa rer establecido con un grado razonable de repguridad ¥ certeza-:— )
permitiendo @ la gerencia tomar decisiones adecuadas; Por ejemplo,-
si e mudiera determinar las ventes con c¥erta exactitud, podrfe.-"
estimeree t=mbifn el vo'vmen de nroducciédn Fl2cu=do, 16 aue nermio
tirfe a le gerencia normar su criterio respecto = los limites de -

inventario gue desea mentener, Todo esto serfa factible sin eRe—="

amplio ronocimi~nto de la emnrsfs en narticuler.

-10-



B)_EXPOSICION DE EAH 4] FOT;ITICA.

E1 conocimiento del oriferio de 105 airectivoe de la Compa- o
fifa, en cuanto al objetivo pue se busca con lp implantacién del-
presunuesto, deberfa exfomer en forma elara y concreta por medio-
de manuaies o instructivos, cuyo .‘fjrondstico serd, ademés de lo an=-
tarior, uniforme al treabajo y coordinayr las funciones de les per-—
gonas encargadas de la preparacién y ejecucién del presupuesto--
definiendo las responsabilidadés y los 1fmites de la autorillag-
cada uno de ellos, 5;{ col:) evitar opinione_g pprti.gxlares o diver-
s28. ' - ’

LW, En dlchoa ucnualaa. se incluird tambidn 1k informecién =sbre-
los pres\muestos que foman el sistema anrobedo, el vperfodo qie a-
barcar& el nresupuesto; el disefio de las formas esnecificas oue-
hayan de usarse, con instrucciones ‘sobre su mane jo y contenido; y-
toda la informacidn jue se Ju"me conveniente para :anlui‘f; 1le~
nar las necesidades especfficas de le'gpp;opg de que e trate.

C) COORDINACION PARA LA EJECUCION DEI PLAN O POLITICA.
Debe exiatir el Director del Presuvueeto, oue =ctuard como coor-

dinador de todnss loe denartamentos oue intervienen en la ejecucién-
del nlan.Lu Bincronizacién de las diferentes =~ctividades se hard-
elaborando un calenaar!.o en aque se preclean les fechas en quc cede-
departamento deberé temer disponible 1= informacion necesaria, para-
cue las demés -e¢cioﬂes puedan desarrollar sue estimrciones.

De esta mnnera ser’ necesario, también que toda le informacidn~
obtenida de las entimaciones realizadae, sesn envisdas al Directsr-
del Presunuesto, centra'lizindcse en el programe de actividades; as:[-
les fechas del calendario est#n referidas al momento en oue ‘==t°-——
reciba o envie algo.

“t)e



la kresponsnbili’dad de la preveracidén del ?resunues*o recae £o-

bre el mismo, pero los funcionarios de los diversos devartamentos-
tendrén la 6bligacidn de oroparcionsar los estudios necesarios paré-
" 'su“elsboracifniDe anf 1la necesidnd de determinar el campo de accidén-
de ‘cé.éa uno, su autoridéd, responsabilidad y Jerarqufa.

D) PIJACION DEL PERIODO PiESUPUESTAL. .
-: Otro de los requisitos que deben de tomarse en cuenta por la~-—

in'tegracﬂn del Control Presunuestal, es’ls fijacibn el lepeo ——

. que comprenden les estimsciones. La determinacién de este verfo-
do opera en funcidn de diversos factoree, teler como estebilided-
° inestabilidad:.de les op&racionsg_-:de la empresa, el verfodo del-:
proces> productivo, las tendencias del mercado, ventas de tempora;
ca, etc.

Otros factores que influyen en la fijacién del perfodo presu—-—
puestal, son las caracter{sticas vropias del renglén; vor ejemplo-
laes "inversiones a mh.‘ﬂe un afo" y los fineanciamientos, pueden--
estimarse vara los lapsos mayores que las pertidas de operaoién.

Normalmente hecen ceincidir los perfodos de las estimaciones-
con los resultados, nare noéer efectunr con mayor “sctibilidad --
les compsreciones entre los nismos y Lacsr las correcciones necesa-

rias.

- =) DIRECCION v VIGILANCIA.

w8 vez 2doptaco el vlan de crda uno de los denartementoe, re-

cibir4 “a deolegacidn de elaborar el nresupu-sto que les correspon-
éen, con las instrucciones o recomendacionesg aue ay-uden“a los: je-

fes a poner an vrédctice dichos wlenes.Il sieuiente deso é'r-z"é hai--

cer un eatuﬂio minveioso Ae las diferenzigs ~ue. sn r:!ﬂr r‘n"lp ccvn-

) -aa:raciGn de los datos reales con los nrede .,eminnd 8y vispr “e- :
r16<’.icemente las egtimocionee y, de ser necesario modifica—lan- )
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an funcién con 1a eptidad & la oue pertenece, etc.

Un bﬁ‘en sistene de ‘presvruestos, requiere de un trabajo coxij-.
tinuo ¥y miﬁusioea"estudio de circunstencias ocue pudieran mudih—
carlo; oue 1a7 persona gue haya de encargerse de 1 , posea cono--
cimientos y tiempvo necesarios vara vigiler tantzs el muuplimienf'o-'.
como los posiblee cambios, asf el presupuesto podrd ser verdadero-
instrumento de control para le administracidén. )

P)_APOYO DIRECTIVO,

Ia voluntadé de ls imnlentacidén de %1 Presuruesto por parte de-
los Directivos y su respaldo, eg indisvensable para su buens rea=
lizacién y desarrollo,lo cudl d4 al presupuesto un uso no sola~-
mente informetivo sino -ue lo convierte en un plan de accidn ope-
‘rativa, y de patrén de medide de lo ejecutado.

Resumiendo, se puede decir ~uz el presuruesto debe tener;y cuan-—

do menos los siguientes puntos primordielee:

) 1.— Conocimiento de la entidad.— Pues es la tage para hacer el-
presupuesto con adecuscién. )

2.~ Una plenificacidén peneral previa, que integrs ls determi-
nacién de polfticas y objetivor futuros.generales a gran nivel.

3.- La informacién fe drogramas, detalladcs o =nalfticos cue-
conviertan los objetivos generales, en vlanes de operacidn.

4,~ La cuantificacidn.~ en términcos monetarios en unidades de-

valor reconocido, de loe nleres overativos,
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Se= El control, o sea la realizacidn de que los plenes presupuestados=
se cumplan)o sea que se superen, pero, en todo caso con un anflisis de las—
variaciones o desviaclones, conocimiento de causas, y sus posibles rectifi.

caciones o ajustes a tiempo.
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4.- CARACTERISTICAS DEL PRESUFUZSTO,
1.- DE_PORMUT ACION.
A) ADAPTACION A L4 ENMPRESA.
La gormulacién del prempuesto, debe de ir directo con las-

caracterfeticas de l= empresa, debiendo adaptarse a les finali-
dades de la misma, en todos y cada uno de loes aspectos; esto es,—
la adaptacidn de un sistema de control a todo tipo d» empreras,-
ademds, el presunuesto no es solo una simple estimacidén, su implan-
tacidn requiere de un estudio minucioso sobre bases cientfficas-
{ en clertos casos)de las opersciones nasadas de la compafifa en-
que se deseen implantar, el conocimiento de otras empresas simi-
leres a ella, y el pronéstico de las operaciones futuras de acuer-
do con lai
BJPTANEACION, COORDINACION, YCONTR0I. DT T.AS FUNCIONES.
Todos los aspectos de la vidm, aun los mds sencillos, antes.

de realizarse, han estado basados en un plan; asf por ejemplo,--

planea la familie sus vecaciones, el artista sus cuadros, el fabri-
cante sus productos, etc, quien haya de formular el presupuesto de-
be partir por lo tanto de un nlan preconcebido, por lo tanto dicha-
planeacidn no resultard eficdz sino se lleva a cabo formalmente,-

los planes, no se realizan en el momento en aque se nresenta alguna~
situacidn favorable o desfavorable, no debe tenerse una proyeceidén-
futura y ser encaminada hacfa un objetivo claramente definido y con-
trolar todas less funcioner que conducen al alcance de dicho objetiw-—

VO.
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Entre los aspectos recomendables respecto a este inciso, pa-
ra el mejo, funcionamiento del presupuecto estén:

&) Seccionar en tantas partes el presupuesto, como respon-
sables en la funcién hayan en la entidad, como autoridad pre-
cisa e individuel de los intereses en el control y cumplimien-
to del presupuesto, de tel forma que cada 4rea de responsabili-
dad debe ser controlada por cada-presupuesto especffico.

b) Los presupuestos deben operar dentro de los mecanismos-
contables pera que sean facilmente comprobables, con el f£in de-
de compararlos con lo operando, analigar las variaciones y des.
1}acionea ¥y corregirlas en su caso,

@) No dejar oportunidad a melas interpretaciones o discu-
ciones.

d) Elaborar el presupuesto en condiciones de poder ser al-
canzablen,

2.~ DE PRESENTACION.
A) DE_ACUERDO A LAS NORMAS CONTABIES Y ECONOMICAS.,
Los presupuectos si se utilizan como herramienta de la admi-

nistracidn(piblica o orivada), tienen como requisito indispensa-
ble, el ir de acuerdo con las normas contables y econémicas(pe-
rfod, mercado, oferta, demanda, ciclo econémica,ete) y de acuer-
do con la estructura contable.
3.~ DE APLICACION.
A) ELASTICIDAD Y CRITHRIO.
Las constantes fluctuaciones del mercedo y la fuerte presisn-

a la aue actualmente se ve sometid= la empresa, debido & la com-
petencia, obliga a los dirigenter & efectunr considerables cam--
bios en sus nlanes, en plnzos relativamente breves, de ahf que--
sea preciso ~ue los presuvuestos s-2n aplicables con elasticidad-
y criterin, debiendo scentar cembios en el mismo sentido en que-
varfan lag ventas, la produceién, las necesidader, el ciclo eco-

nérmico ete.
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5= CLASIFICACIJN DEL PRESUPU:STDI.

Es como encontrar que existen diferentes tipos o denominacién del pre-
supuesto, en realidad estas distintas formas de llamarlo,,obedecen tan soe~
lo a caracter{sticas particulares del mismd; a continuacidén se exppne una=

clasificacién de acuerdo con sus aspectos sobresalientes.
le= POR EL TIPO DE EMPRESA.

A) PUBLICOS.

Soh agquellos que realizan los gobiernos, estados, Empresas descentralie
zadas, etc; para poder controlar las finansas de sus diferentes dependen~-
clas.

B) PRIVADOS.
sén los presupuestos que se utilizan en las empresas particulares, co-

mo instrumentos de su administracién.

2= POR _SU CONTENIDO.

A) PRINCIPALES.
Estos presupuestos, son ce una eipecie de resumen, en el que se presen=
tan los elementos medulares en todos los presupuestos de la empresa.
B} AUXILIARES.
Son aquellos que muestran en forma analftica, las opersciones estima—-
das por cada uno de los departamentos que integran la organizaciéne
3o~ POR_SU FORMA.
(fases alternativas que presente)

A ) FLEXIBLES.

Estos presupuestos consideran anticipadamente l,s variaciones, que pudiesen-
ocurrir, y permiten cierta elasticidad por posibies camblos o fluctuaciones-

proplas, l8gicas o necesarlas.
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B) FIJOS.

La determinacién del lapso que abarcen los presupuestos, de-
penderd del tipo de operacidn que realice la empresa y de la ma-
yor o mendr exactitud y detalle que se desee, ya que a mds tiem-
po corresponderd una menor precisién y andlisis, asf pués puede-
haber presupuestos.

A) Cortos.- Los que abarcan up afio O MeNos Y...
B) Largos,los que formulan para mds de un afio.

Ambos tipos de presupuestos, son dtiles, es importante pa-
ra los directivos los cufles deben tener de antemano, una pers-
pectiva de planes del negocio para un perfodo suficientemente--
largo, y no concibe esta sin la formulacién de presupuestos pa-
ra perfodos cortos, con programas detallados para el perfodo in-
madiato siguiente,

5.-_POR LA TECNICA DE VALUACION.

Son los precupuestos que se formulan sobre bases empfiricas,-
sus cifras numéricas, por ser determinsdas experiencias anterio~
res, representen tan solo la posibilidad mfs 0 menoe razonable-

de que efectivamente suceda lo gque se ha planeado.

B)_iSTANDAR.
Son aquellos que por ser formulados sobre bases cient{ficas-
o casi cient{ficas, eliminan un porcentaje muy elevado, las po=-
sibilicades de error, por lo que sus cifras, a diferencia de las-
anteriores, renpresentan los resultados que s: deben obtener.
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6.~ POR SU REFLEJO EN T.0S ESTADOS PINANGIERDS.

A) DE P0SICION PIVANCIZRA.

Fate tipo de presupuesto muestra la posicidn estdtica que--—
tendrfe la emprésa en el futuro, en el caso en ﬁﬁe JBe cumplie~—
ren les onrediccioner; se presenta nor mnedio de lo que se cono-—

ce como Popicién Financiera(2=lance General )Presuvucstado.

B) BT LTADOS.
CQue muestra leg nosibilidades de la sbtencidén de utilidades-

en un perfsdo a futuro.
C)_Ds: COSTOS.

3 7 Batoa:se preparé.n, tomando como Saee los orincinios estehle-
cidoe en loe prondsticos de ventas y se reflej-w a un nerfodo z-
futuro, las erogaciones nue se hayen e efectusr por cecncepto-
de costo totel o cuslouiera de sus partas.

7.~ POR PINAT.ILALES TUE PRETENDE. A) DE PROMOCION:
Se preeente en forma de Froyecto Financiero ge 8xpansidn,-

pars su elaboracién es neceeario estimar los ingresos y egresos-

que hayen de efectuarre en el perfodo presupuestal,

11001

B) DE 3

Normalmente ce¢ elahoran nare solicitud de créditos, co-stitu--
yen prondetico- rencreles sobre le distribucibn de los recursos-

con rue cuvente, o hebrfd de contor les emvrese,

C)_DE . FUSION.
Se emplen pare Adeterminar anticir=dqmant

ee on=reci nes -ue—

hayan &8 reenlntr en una con"uno:dn Aa erticnde
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D)_POR_AREAS O NIVSIES D~ REYPONSARILIDAD.
Cuando se desea cuantificar la responsabilidad de los encar-

gados de las dreas y niveles en que se divide la Compaiifa.
E)_POR_PROGRAMAS.

Este tipo de presupuesio, es preparadoc normalmente por depen-
dencias gubernamentales, descentralizadas, patronatos, institucio-
nes, etc, sus cifras expresan el gasto en relacidn a los objeti-
vos que se persiguen, determinando el costo de las actividades—~
concretas de cada dependencia que ‘debe realizar para llevar &8 =

cabo 1o programas a “argo.

ANTECEDENTES DEL PRESUPUESTO POR PROGRAMAS.
Fué el gobierno de los Estados Unidos de Norteamérica, donde-

se astablecid por primera vez el Presunuesto opor Programas y AcC-
tividades.

En el afio de 1946, el Departamento de Marina, present§ su pre-
supuesto nara 1948, haciéndo sus métados de clasirieacién, uno por-
objeto del gast> y otro nor programas,

BEn el afio de 1961, el Departatento de la Defenca, elabord un-
eistema de planeacidén por Programas v presupuesto, estableciendo-
las categorias de programas para el losro de 1los objetivos bdsi-
coB.

Pué hasta el aflo de 1965, cuando el presidente de E.=.U.U.con-
base a los resultados del presupuesto del Departamento de la Defen-
e&, lo introdujo a todo el gobiermo, vara considerar que presenta-
ba los resultados de cadn operacién en funcidn del costo.Se creé-
el Departamento de Presupuesto, el cudl formaban los especialis.
tae técnicos, administradores.
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quienes daben base para las distintar secretarfas, guienes for-
mulaban su presupuesto por progremes de distintas categorfas o_
programas, actividadee, proyectos, etc.

El Departamento de Presupuesto, hace una comparscién de los-
miemos hasta armonizarlos, y concretarloe pere asf{ formular el-
Prepupuesto por Programas Definitivo.

Lo que intentd el Gobierno de Norteamérica, fué adoptar el-
presupuesto basado en funciones, actividades y proyectos, los—
cuales tuvieron como base de aplicecidn, en costzs de toda depen-
dencie ejecutoria de programas,

En Prancia, la base de la formulacién de sus presupuestos—
son: La formulacidn de las necesidades proyectadas a corto y a-
largo plazo.

En Améirica Letina, los presupuestos pnor Programas, se implan-
tan con base a los planes de desarrollo de los progremas & reali-
zar para lograrlos.

En México, se han becho una serie de modificaciones & los pre~
supueston exietentes hasta la feche, lo que ocaciond gque se hicie-
ran modificaciones en el appecto legislativo, como son:La Ley de-
Ingresos de 1a Federacién o del Estado, asf como el respectivo—-—
Presupuesto de “greesos de 18 Federacidn.

Estos camblos, tratan de adaptar el Presunuesto por Programas-
y de Actividades a su: realidad administrativa pera lograr una me-
jor mplicacidn a sus recursos materiales, humanos, finencieros, e-

s{ como pars obtener superiorer rendimientos.
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8.~ DE_TRABAJO.
Es el presupuesto com’r. utilizado por cualquier empresa; su-
desarrollo ocurre normalmente en las siguientes etasas puress
A) PREVISION?
B)PLANEACION.
C) PORVULACION.
9.~ _PRESUPUESTOS PARCIALES.

Se elaboran en forma analf{tica, mostrando lag operacioneg-
egtimadas por cada devertzamento de 12 emnresa, con hase en e-—-—
1llps, se -desarrollian lo=:

a) Presupuestos vrevios.

La formulacién previa sujeta a estudio, 10 cufl generalmen—

te da lugar = ajustes de nuienes :é.finan presupuestos anteriores-

pars dar lugar 8l3
b) Presuvueeto Definitivo.

~ Eg squel oue finalmente va = ejercer, coordinar, y controlar-
en.el perfodo,al cual se refierz, la experiencia obtenida con es—

te tino de presupuecsto dard lugar a la elaboracién de:

c) Presupuesto Maestro o Tipo,

Como e-~tos nresupuestos ahorran tiempo, dinero y esfuerzo,ya-

que solo se hacen 108 que tengen variaclfon sustencizi.
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d) BASEZ CERO.

Es aquel que se realizs sin tomar en cucrnta las experiencias-—
habidas.

Este presupuesto, es ¥til ante la desmedida y continua ele-
vacién de los precios, exigencias de actualizacidn de cambio, y-
el sumento continuo de los costos en todoe los niveles, bdsica-
mente resultan ser muy costosos y con informacidn expontanea.

El presupuesto base cero, es una metodologfa de planeacidén-
¥ prresupuesto, que trata de revaluar cada afio, todos los progra-
mas-y gastos de una entidad orgenizacionzl, de ahf su denominacidédn-
se emplea el término planeacidn, poraque en su elaboracién, ee es—
tablecen los programas, se fijan las metas y objetivos, y se to-
man decisiones relativas a la polftica bdsica de 1la organizacibn,-—
se analiza en detalle. distintas actividades que deben llevar a-
cabo para implantar programas, se seleccionan alternativas que-
permiten obtener los resultados y se hace estudio comparativo de-—
sus beneficios y usos correspondientes,

La secuela 1dgica para una presupuestacidn con base cero es:

l.-Identificar y analizar cada uns de las diferentes activi-
dades.

2.~ Evaluar y cateforizar los paquetes de decisién por medio-
del estudio de Costos Beneficio en forma subjetiva.

3,- Un peiuete de decisidn, es el documento oue identifica-
describe une activided esnec{fica,de tal menera que la adminie-
tracién puedat '

A) Bvaluar y jerarquizar con relascidn a otras activida-
des que compiten por los mismos o similares recursos limitados.

B) Decidir ai lo aprobard o desaprobard.
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Un Ptesupues‘to represenlt:a.la. estlmi_!cién de los hechos , generalmente,~
desde el punto de 'vista‘finabnciero, expresa los planes y proyectos de los-
funcionarios a cargo de la Administracién de la Empresa.

pefinicién de Prondstico.- Conjetura a cerca de lo que puede suceder.

A diferencia de el concepto de presupuesto,es que &) pronés.tico. es -
una prediccién a cerca de lo que va a ocurrir, pero, con bases empiricas-
y el presupuesto es una prediccién de 1o que va a suceder pero, con bases-

o con un soporte sutentado en los departamentos organizacionales.
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CAPITULO II
EL PRESUPUESTO DEN"RO DE IT-A_ORGANIZACION I'E UNA EMPRESA.

Siendo el Presupuesto un factsr muy importante en la forma-
cidn de uns empresa, debe ser planeado por Departamento "Funcio-
nal", para que los objetivos del proyecto, puedan aplicarse como-
se han planeadc, entre otros se pueden citar los siguientes:

a) Proporcionar la ayuda necessria para que las funciones-
de la empresa puedan ser planeades, coordinadas y controladas,con-
el objeto de obtener resultados satisfactorios,

b) Auxiliar en la toma de decisiones de la direccidén de una-
empresa.

c) Determinar la forme de financiamiento més adecuado para’ —
la empresa,

d) Indicar las falllas de organizacidn y,

e) Paciliter 1la locelizacidn de deficiencias,

shora bién, la administracidn de las empresas, se basa en una-
serie de objetivos parciales, oue en:forma conjunta conducirdn-
al objetivo final.Para lograrlo, hay un elemento primordial que-

es el Control Presupuestal.

Congiderando que entre los princinales objetivos que motiva-
ron la implantacién del presupuesto, se encuentran; Controlar las—
_operaciones de la empresa, medir la eficiencia de las overaciones-
y coordinsr las amctividndes de los diferentes niveles; tenemos-~

que el Control Fresupnuestal, se constituye por medio de un Plan-

Financiero", que est{ integrado por diferentes presupuestos indi-
viduales en donde contienen las metas oue se esperan alcanzar, )
£l Control Presunuestal,tiene que abarcar todas las actividades-

de la empresa, presentando los informes comparativos’ entre 1as opﬂr
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ciones realigadas y planes trazados por cada una de ellas en—
perfodos determinados, que bien puedan ser mensuales dependien-
do de las necesidader de la Empresa.

La importancia que representan las variaciones en un control-
Presupuestal, constituyen el elemento més valioso de esta técni-
ca, ya que de su andlipis se determinan las medidas correctivas-
para eliminar las deficiencias,

Para concluir, se harf alusidn sobre las funciones del ———
Cemité Prosupuestal,

La pleneacién y coordinacidn del Sistema de presupwesto de-
berd recaer sobre un individuo, estas responsabilidades normal-—
ments son asignadas al Contralor, ya que 88 la persona cdue tiene -
mds experiencia en el 4rea y emplios conecimientos de 1la Com——-
pafifa...

Por la magnitud de algunas exmpresss, o6 comdn que se establez-
ca un Comité de érzsu cesto-, que estard formade por un £rupo --
32 personnc, Jue genartirends son los Gerentes do cndae dreas, y-
como presidente puede funglr el Director General o Jefe de Pre-—
muniestos.

Las Princioeles funciones del Comitd mon:

a) Recibir y nprobar las estimaciones o cifras sreliminares-
del presupuegto.

b) Analizar las varlacionea entre las cifraz rivles y las-
pregupuectadas,

¢) Tomar lns medidas sorrectivia necesmarias,

) Disefier lwvs forma< y métodor presupuestedos ~gf{ como el-
manual ue presuyuestos, y

e) Mantener a lor ejecutivos constantemente informados en-

la marcha del presupuesto.

En la verificacidn del cumplimisnto que cad: departamentn funcio-
nal, reelice la tarea que se le ha encomendadp »n relacién al pre——
supuesto empresarial y con ello la consscucién de los objetivom de-
la empresa.
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1.~ PRESUFLZSTO LE FINANZAS.

A)_INTRODUCCION.

Les empresas,se ven en la necesidad de conservar cantidades—
adecuadas para hacer frente a las obligaciones que se han traza-
do pera el periodo.

La duracidén del Presupuesto,se establece por periodos de doce~
meses,haciendo la distribucidén por mes, y en algunas ocasiones—-
se divide en perfodos menores,elabordndose un calendario de in-
gresos y egresos en los Wltimos meses del ejercicio}De esta mane-
ra, se puede determinar las necesidades o excedentes de efectivo-
en concordancia con los ciclos financieros y econfmicos de cada-
empresa.

Este presupuesto,es una herramients escencial para medir y--
valorar el objetivo de 1iquidéz, en un intento formal de predecir-
por un perfodo, los flujos de fondos tanto de entradss como de sa-
lidas.jasf como los niveles de fondos que la empresa tendrd en Bsu-
futuro,

B) Elementos oue Integran el Presuvuesto 'ée Caja.

Para poder elaborar este presupuesto, es necesario hacer una-
separacién de las transacciones de operacidén, de financiamiento-
y de los szldos en efectivo, con <1 propésito de estar en posibi-
lidades de determinar los sobrantes y fsltentes de efectivo en lae-
operacidne.

Por lo anterior, se deduce aue el"presupuesto de caja" se pue—
de dividir de la siguiente manera; Saldo Inicial, entradas y sali-
das de efectivo, asi como tambiéh el finenciamiento externo para-
determinar la disponibilidad al final de un periodo.
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La seceidn de transacclones de financilamiento, se detcrmina-
despuds de haber obtenide los resultados de operacidn, tomando-
en cuenta que los ssaldos de efectivo y la polftica que se haya-
dictado sobre el nivel que debe existir de activos l{quidoa.

Es recomendable que en el presupussto, sz muestren las ventas-
come informacidén adicional, ya que estdn estrechamente releciong-—
das con 108 1ngresos gue 8e generan por concepto de pago de clien-
tes, también esta relacionada con elnivel de inversién, que se-~-
tendrd en cuentas por cobrar por una parte, y por otra parte,en-
1s invesrsidn que e requiere de inventarios, as{ como los nagps~

aue ge generardn por concepto de compras.
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a) Entradas de efectivo.- Son las fuentes de efectivo de-
recursos que tiene una empresa, para poder llevar a cabo sus o-
peraciones en un perfodo determinado.

1.~ Cobros a Clientes.- La cobranza a los clientes, se debe-
determinar con base a las ventes y condiciones de pago que han-
pido establecidas con ellos. Serd 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—

ge debe contemplar la recuperacifn inmediata de nuestros fondos—
invertidos, es neceeario llevar un control en relacién con las--—
ventas del afio anterior.

3.~ Otras entradas de efectivo.. Se pueden considerar dentro-
de este renglédn, los intereses por inversiones en valores, las-
ventas de activo fijo, donatiwos, ventas de cartera, devolucio-
nes sobre compras, intereses moratorios a los clientes, devolu-
ciones de impuestos, aumentos de capital, etc.

4.~ Entradas de efectivo con financiamiento externo.-Bn es-
te Tenglén se incluyen los préstamos bancarios, préstamos hipo-
tecarios, emisién de obligaciones, emisién de acciones, etc.

5.~ Salidas de Efectivo.- Son los pagos que tiene que reali-
zar la entidsd, para llevar a cabo sus objetivos, los cudles pue-—
den sert

Sueldos y Salarios.-Es un renglén importante dentro de las-
erogaciones de la empreea, pars calcular el total, et necesario-
que se hage un célculo individual, listando todos y cada uno de-
los presupuestos que se han autorizado, con su valoxr correspon-

diente por departamento o centro de rerponsabilidad.
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2, PRESUPUESTO DV VENTAS.

El orgsunueaﬁo de ventas, debe conridersrse coms la base de-
otros presupueetoé ¥ de aquf su importsncia de geflalar los sigui-
entés'puntqa. S

a) En cada ceso varticular, es indisvensable seleccionar por-
medid'@e estudios pfevios a su establecimiento, cudl es el adecua-
do para‘la entidad en vists de lss circunstancias, necesidades y~--
los recursos humanos, técnicos y materiales de oue =e disponge.

‘b)”Que esté formado varte de un sistems intesral.

: c) Mze los casos en que sea conveniente, s= convinen los oe-
todos que votencialmente nueden aplicarse.,
) d) Recolectar, seleccionar ordenar y estudiar adecuadamente-
los datos fuente de este presunruesto.

e) Determinar loe factores oue influyen en este presupuesto-
’y sus efectos en cade grupo o linea de:oroductos, clientes, Zona-
distrito, etc. )

f) Debe mnalizarse por linea de nroducto, grupo homogeneo de-
erticulos, clientes, periodo, zona y distrito de ventas, segin el-
caso, nosiblemente no serd necesario aplicar simultareamente en—-
todos los casos estas clasificezciones, sin embargo, ee deseable-
lograr este andlisis basicamente nara facilitar 1a elaboracién de-
vresuvuesto de oroduccibn y de la investieracibn y justificacién --
de veriaciones.

BJCDH Objeto de derle flexibilidad, serd necesario ques

- Se formule a diferentes nive’es de acuerdo & las diverras-
slternativas o factores oue puedan estar influyéndolo.

- Se establezca limites minimo y mAxiro, el nrimero de los—-
cuales vodria fijars: através de 1l férmuls de purto de equili.
brio,
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~Tendrd por objeto determinar hesta donde es costeable ven-
der un producto, en una zons o distrito y establecimiento el 1f-
mite m&ximo por medio de cualesquiera método.

h) Que la base de la valuaciédn del presupuesto de ventas en—
unidades, sea precisamente una lista de precios revisada y auto-
rizada; para el caso, que se haya formulado globalmente, dicha-
lista euxiliarfs para obtener el detalle de unidades.

i) Establecer el sisteme de medidores.— Consiste bédsicamente-
en comperar metédicamente las cifras presupuestadas con las rea-
les a través de un reporte diseflado y formal, cuya preparacién-
sea periddica, esté basado en un instructivo y designadas espe~
cificamente a un departamento o persona.

J) Para lograr objetividad, es conveniente presentar grafi-
camente la comparacidn entre las cifras presupuestadas y las rea-
les y completar esto, con comentarios sobre la justificacidn de-
las variaciones, diche comparacidn debe tomer narte de la infor-
macién mensual alla gerencia y, probablemente en slgunos casos-
al Conseijo de Administracidn.
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Una vez que el vez que el endlisis de mercado se ha completado,-
la divisién de wventas estd en posicidn de estimarse en cada dis--
trik¥o o mona.

~Andlisi de Producto.

Pare poder llevar a cabo dicho estudio, es necesario contes-
tar a las siguientes preguntes.

. 1.- Hay demands por cada uno de nuestros nroductos?

2.=~;5e obtiene esta demanda mediante un costo elevado?

3.-25e estdn vendiendo estos productos con un margen de utili-

dad razonable?

4.~3Debe descontinuarse algdn producto?

S.=gNuestros nroductos son superiores o inferiores a los de-

los competidores?

6.~;Deben hacerse promociones especiales para otros produc-

tos?

Después de haberse contestado todes las preguntas anteriores—
es necesario hacer una distribucién o prorateo de los costos, para-
descubrir si los productos se estdn vendiendo con una pérdida de-
operacidn.

~Bstimacidn de las Ventas,

Fs necesario, hacer partfcipes a los vendedores en la estima-
cifin, en virtud de que ellas estdn en posibilidades de hacer pro-
nésticos més aceptados ya que estdn familiarizados con las condi-
ciones de cada distrito.

El Procedimiento a seguir serfa el sipuiente:

-Cade vendedor preparsa la estimacidn de los pedidos que espe-
ra conseguir.

~Las estimaciones son revisadas por las personas autorizadas.

~Las estimaciones de los gerentes de distrito son revisadas-

por el gerente de ventas.,
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Para poder elaborar un pronéstico de ventas, rerd necesario
concretarse a los siguientes pasors:

1l.- Anélisiz de resultafos pasados.

2.~ Anflisic de mercado, y

3s— Andlisis de la situacién de cada producto con respecto-
&.8u mercado y utilidades,

‘=Andlisis de resultados passdoe,

Bl pronésticc de ventas, se basa en las experiencias del pa-
sado, el conocimiento del presente y de las vrediccionecs del fu-
turo.La me jor evidencis de un programa de ventars realizable, es-
de hecho de ~ue unaj-gran provorcién ha sido oreparada atendiendo-
a las experiencias anteriores, por lo que lars posibilidades de.
que se repiten sean mayores.

~Andlisis de Mercado.

" s~ Batos andlisis, revelan loe aumentos y disminyviones que el-
mercado sufre como consecuencia de las fuerzas econémicas gene-
rales, el nndlia;l.e de mercedo, significa la recoslecciédn de toda-
la informacién pertinente y disponibilidad conforme a su terri-
torio determinzdo, toda esta informacidén debe ser analizada en—
una forma que la empresa nueda determinar cufél er la posicién-
de ese territorio y cudl deherfa ser,Pambién se toma en cuenta~
no solo la demanda pasada y presente y la competencia de nego-~
cios similares, sino también, la relaci’sr que existe entre otros-
tipos de productos que el probable crecimiento o declinacién de-
tales productos en el mercrdo.



El presunuesto de ventas en lac empresas privadas, es de pri-
mordial importancia, ya que nos permite conocer parte de los in-
gresos que deseamos obsenar para poder llevar a cabo todae las—
operaciones de los organismos.

Puede definirse el presupuesto de ventas como, el documento-
que nos muestra la proyeccidn de las ventas en un futuro deter--
minedo.

A)Pactores Externos e Internos.

La situacidn econémica y polftice que se ha presentado en -
eptos dltimos afiss, tanto a nivel nacional como internacional,-
ha venido & repercutir en tantas empresas industriales y comer-
ciales.la estabiliddad polftica de los gobiernos, los controles-
gubernamentales en los precios, produccidn, importacidén, expor-
tacién de los productos, las guerras abundancia o escacég de las-
cocechas y las tendencias de los ciclos econdmicos, son algunos—
de los factores que efectan de manera directa las posibilidaedes-
de ventas de las empresas,

A eatos factores, los podemos clasificar de la siguiente ma-
neras

PACTORES ESPECIFICOS DE VENTAS.

Son aquellos cue nor sus causas foktuitas o fuerza mayor, -
accidentes que influyen en la determinacién de las ventas.

Entoe factores a su vez se subdividen en:

- De efecto perjudiciaml,.- Afectan en decremento a las ventas-
del perfode anterior, por 1o que se debe tomar en cuente pare .el-
presupuesto del perfodo siguiente,por ejemplosthuelgas , un incen-

dio, un para, unn» inundacidn, un rayo, etc.
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- De efecte saludable.- Son aquellos que afectaron en bene-
ficio a las ventas del afio anterior, que probablemente no vudes’
van a ocurrir, por ejemplo: Productos que no tuvieron comneten
cla, contratos especiales de ventas,etc.

- De cambio.~ Son acuellas modificaciones que van a efectu-
arse y que afectardn las ventms, como el cambio de meterisl, de-
productos, de produccidn, de mercado, de métodos de ventas etc,

- Corrientes de crecimiento.- sSe refiere a la suneracién -

de las ventas, tomando en cuenta el deearrollo de la empress.

FUERZAS ECONO™ICAS GENERALES.

Para determinar estos factores, se debe obtener datos de ins-
tituciones de crédito, dependencias gubermamentales y Organismos.
particulares, dichos datos vueden ser; precios, produccién, acep-
tacién, poder adquisitivo de la moneda, finesnzas, informea sobre-
la banca de crédito, ingreso y producto nacional, ingreso per-céd-
pita, por ocupnacién, clases, ona, etc.

FACTORES INTERNOS Y SU EFECTO EN TAS INFLUENCIAS ADMINISTRA -

TIVAS.

Este factor es de caracter interno de la emnreea, refiriénpido-

se a las decisiones que deben tenerse @ cargo de los directivos-~
los cuales pueden ser: Cambiar la naturaleza o tino de producto-
estudiar una nueva polf{tica de produceidn, etc.

B) Prenaracidn del Presupuesto de Ventas.

Las ventas nueden ser hechas directamente a los consumidores.
a través de los vendedores, arentes, Bucursales, bajo una direc-
cién central, etc.
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C) Praosunuesto de Inversiones,’

Se refleja nrlncinalmentP en auue11as EmDrEEas 1ndu=tr1a1es—
comerciales y de servic1o°, en 15« cuales 1as inversxones en fa-
bricas, manuinaria v equipo representan una Fran parte de la in—
versidn total,

' la funcidn nrimarla del’ uresunuesto de- irversione=, ‘es nrin-
,qipalmepﬁeranalizar las inversiones de edificios, terrenos, me-
uuingfia;y equipo; su objeto ee someter £ tales inversiones a-
las pruébas'mﬁs cuidsdosaq ¥ los estudios mde detallados en ~-
cuanto a uos;bilidades presentes y futures.

“1 obj *to bdsico de este presupuesto, es le planeacién con-
-clenzuda ‘de todos los factores que intervienen en dichas inver.

" siones taler com: la vigencie y necesidsd, la énoca en cue de-.
ten ser hechas, la disoonibilidad de fondor y fuentes d¢ finan~
ciamiénto;

‘1a caracterfhtica nrincinal de este nresunueeto,es que cada-
Vinversidn se considera un sroyecto oue hebra de formulerse en--

forma ‘individual, toisando en cuenta los sipuxentes elementos:,,
costo total, estimacién de ingresos y utilidad a: gsnerarq fecha—
de sedidos, instalacién, cnnstruceidn e 1nicio de overaciOﬂes,ti-

oy cantidades de materias nrimaq a t;llzar, ersonal requeri

do nara su operacidn, fuente de financiemlﬂnto interno (] exter-‘

e’ deureciacién

no para cubrir el provecto, nolitica su efec-

to de resultados, ete.

El presupuesto de inversionee promueve inveriablemente un es- -

tudio cuidadoso del equino ¥ de'las: 1ntalecione

vinnen a la empreea, vara lo cuél se requinra que

in 105 nlanea -de mavor anticloaciOn

cion»rin

no  ‘se nreﬂara el nresuuuesto, g cue se oriaina

v pniniones ‘sobre el nroplems v vn ﬂramen cuidados

en costo de o'erncldn.




Este Presupuesto, es parte importante de los planes finen ——-
cieros, se aplica a los planss a corto y a largo plazo, enten-~
diéndose que dicho presupuesto se debe indicar las cantidades que~
=e necesitan y las fechas en oue deberd de ester disponible el di-~
nero.

Si los fondos van a ser obtenidos de la acumulacién de ingre-
soe, los dividendos deben ser registrados, durante un pefodo de~
tiempo largo.
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3.~ PRESUPUESTO D PRODUCCION.,

Ies bages de este presupuesto debe ser el presupuesto de ven.
tas, siendo necesario formularlo en unidades, determinando el in-
ventario base, para que de esta forma, se proceda a cuantificar-
le produccién misma de cada uno de los meees, semanas, auincenas,-
o perYodos que se recuiera presupuestar.

Para mentener el equilibrio de estoa objetivos, se deben con-
siderar los siguisntes factores.

-_Estabilizar la Produccioén.

Implice la uniforme gradumscién del proceso de oroduccidn en-
tre el punto mds alto y el maés bajo,se trabaja en el punto me—-
dio de estos dos extremos.

~Puracion del proceso de vroduccidn.

Si el tiempo de elaboracién de un articulo es corto,la pro-
.duceidn puede der aumentada para satisfacer rdpidamente los -
pedidoe no provietos.sSi por el contrario, el tiemvo de oroduccién-
requiere un neriodo mas largo, entonces la flexibilidad del pre-
supuesto, serf menor y por ende dificil de mantener una produo-
cién uniforme, que nos permita enfrentarnos a bruscas fluctuadio-
nes en la demanda y al mismo tiempo mantener inventarios bajos.

~ 3uficiente macuineria y equipo.

Debido a las necesidaces de produccién normal, y tomando en-
cuenta los requerimientos estacionales e imprevistos incrementos-
de demanda, deben ser suficientes para la produccidn; la adrinis-
tracién debe considerar la importancia de aumentarlas, teniendo-
en cuenta. el tiempo gue debe trenscurrir entes de oue los eaui-

voe puedan ser utili~afos,
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©¢) Inventarios.

Los inventarios, no pueden mantener un nivel constents,es ne-
cesario controlar la flucturcidn establecfendo limites permisibles-
dentro de los cuasles se mantengan sus alias y bajas.

Los 1Imites se denominan como minimos y mdximogd’ &e inventarios,-
se determinan de acuerdo a las caracteristicas de cada empreea.

Los mfnimos son la cantidad de inventarios, ocue no pueden dis-
minuirse sin poner en veligro la entrega onortuna de los pedidos,

Loe méximog, es la cantidad aue debe rebasarse sin constituir.
una disminuacién en lae utilidades nlaneadas,

La Qetemingcidn de los méximos y wfnimos, de fluctuacién de-
inventarioe, d;pende de las funciones de ventas, preduccién y Ffi-
nanzas.

El Gerente de Ventas tomard en consideracidn las fechas de en-
trega, planesdas en el presupuesto, los bdh!:tos de sus clienteé';_
el voldmen de los pedidns, entregas de mercancfas , etc.

El Gerente de Produccidn, atenderd los factores comos El tiem-
po requerido para la fabricacidn de cada articulo, montaje y dee-
mohtaje de 1as mdcuinas, Disponibilidad de man> de obra,Existenw—

cia de materia prima y materias auxiliares, etc.



- ﬁienonibilidad de Materia Prima.

Al planearse la produccién, deberAd saberse si hsbré materias-
vrimas en centidad suficiente y a precios razonables en el momen-
40 que se necesiten, y conocer si lar dreas de almacenamiento son-

' Bdécuadas, es importante preveer si habré "lenzamiento de nuevos.-—
productos al mercado, 0 sumento en el volumen de la produccidn.

- Digponibilidad de ¥ano de Obra.

Si las oneraciones de manufactura recuieren de mano de obra--
especializada, deberd atenderse al requerimiento de los traba--
jadores mediante el entrenamiento y capacitacién.

Una vez valorizado el nresupuesto de produccidn, se procede a-
formuler el.calenderio de elaboracidén, oue es el de la determi-
nacién de las cantidades a, producir mensualmente, vara cubrir el-
programa de ventas considerando el inventario base.

D) Costos Pijos y Costos Variables,

- Costos fijos.- Son acuellas erogaciones nue permanecen cones—
tante's, invariablemente a los volumenes de nyoduccidn y de servi-
cios como son: Sueldos, rentas, depreciacioner,amortizaciones , etc.

Costos Variables.- Son aquellas erogaciones cue aumentan 0--
disminuyen en vroporsién directa & los volum«nes de sIroduccidn, y-
de servicios como son: ¥ateria nrima, Horas extras, Gastos indirec-
tos, etc.

Lgs costos variables de &istribucidn y eventuslmente los finan-
cieros, no se incorporan ¢l costo al costo de 1l¢ unidad produvgida-
pero si son tomados en cuenta vara efectos de la valuacién &e dter-
nativas, y de la tome de desiciones especimlizadas asf como varmf.--
planeacién de las utilidades,



« E1 volémen preliminar de ventas deterr.’1ydo por el gerente de ventas es-
revisado y aprobado por el Gerente Generale
« E1 vollmen de las ventas se convierte en embarques dentro del perfodo pre-

supues tado.
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4.- PRESUPUESTO DE RECURSOS HUNANOS.
Este departamento debe lograr principalmente, la integracién-
de los elementos humanos y materiales necesarios pera el adecuado~

funcionamiento de la empresa,

Los hombres oue han desempefiado cumlquier funcidn dentro de-
la compefifa, deben reunir ciertos requisitos minimos f{ricos, ine
telectuales, o morales de manera que el hombre se adpte a la fun-
cidn, y no viceversa, de modo que de acuerdo al axioma aceptado-
se debe buscar el hombre adecuado para el puesto en.el que es re-
querido,

Ademds, debe proveerse a cade miembro de la empresa de los—-—
elementos administrativos necesarios para cumplir eficientemen-—
te con las obligaciones de su puesto, y finalmente re tiene que-
day una introduccién a los elementos humsnos para lograr uns Cco~
rrecta articulacidn social de los hombres que forman ls empresa.

Entre los pesos reaquaridos para lograr ka integracién de -~
personasg extraflas a la empresa, se tienen los sigulientes:

Reclutamiento.~ Que tiene por objeto allegar a 1lg empresa —
cendidatos para ocupar un puesto en ella, qguieneg pueden provenir-
de las escuelas técnicas,los sindicstos, por recomendaciones de--
actuales trabajadores, de agencias de colocaciones, de la calle-
a través de los medios de comunicacidn, etc.

Seleccidn.~Tiene como ffn, cscoger entre 11s candidatos,-
al elemento més apto para el puesto recuerido,Psra esto se utili-

zan diferentes medios como sont
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Hoja de Solicitud.-Es en donde se anotan los datos generales-
del solicitante, la escolaridad, experiencia laboral, etc.

-La Entrevista.- Que permite completar y aclaerar los datos-
proporcionedos por el solicitante,

-Las nruebas Psicotécnicas.- Son para tener un conocimiento-
méds amplio de las aptitudes, capacidades, temperamento y perso_
nalided del individuo.

~Examen médico.-este se deja hasta el final, una vez que el-
cendidato ha demostrado ser idoneo para el puesto que se preten-
de ocupar.

Introduccién.— con la que se pretende la familierizacién 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 travi de cursos de ca-
pacitacién tebricos, adiestramiento préctico, entrenamiento y for-
macidn & todos los niveles.

~Comnensacién.- Estableciendo un adecuado sistema de incen-
tivos que contengae valores motivacionales, con ciertas condicio-
nes bésicas como son: cue el objetive de la alta compensacién de-
be de ser mutuo y colocarse tan alto, para rue tanto la compaifa-
como para el individuo, deban estar convencidos de aue la energfa-
y habilidad del individuo lo llevard al logro del objetivo y que-
es capdz de me jorar los actuales resultados.

Con esto se pretende demostrar, nue si la ejecucidén del tra-
bajo se hace con base a la motivacidn, se obtiene gran satisfac-
cidn individual espontaniedad en el trabajo, eficiente observan-
cia de los nresunuestos, reduccidn de costos y gmstos, relacio~-

nes humanas virtuoses, y humanizacidn del trabajo.
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A) PROERATEQ DR GASTOS DE_SERVICIO.

Cualcuiera cue sea el sistema de costos que se utilice en-
una empresa, este requiere de una adecuada divisidn departumen—
tel, para obtener los mejores beneficios de contabilidad de cos-
tos de operacidén de cada departamento,

El departamento de Recursos Humanos, es una entidad que -
presta servicio a los departamentos productivos, y por lo tan-
to sus gastos son erogados en beneficio de los mismos, quienes-—
deben absorver el porcentaje que le corresponde por el servicio~
recibido.

En consecuencia, €3 necesario establecer los métodos para~
conocer el total de los gastos de la Gerencia de Recursos Huma
nos, que se considera un departamento de servicios, y asf poder-
elegir las bases equitatives, de acuerdo a las circunstancias~
para que los costos indirectos, pueden ser prorrateos entre loe-
centros productivos, de administracodén o de ventas que lo origi-
nan.

Para ilustrar un ejemplo, se muestra el siguiente cuadro, en-
que el prorrateo se limite a una asignacidén glovel, e gastos in-
directos de produccidén, y otra s los gastos de adminietracidn.

Presupuesto de los Gastos del Departamento de Servicio de-
Recursos Humanos para el gfio que termina al 31 de Diciembre del-
afio presupuestado.

CONCEPTO IMPORTE

(miles de pesos)
Gastons de:
Contratacidn 15,000
Capacitacidn 20,000
Seguridad e Higliene 25,000

Total 20,000

Para eer prorrateado & ...
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Conceoto Importe

Gastos de Produccién 35,000
Gastos de Administracién 30,000
Gastos de venta 25,000
Totel 90,000

DIRECTOR 2EL PRESUPUESTO GERENTE GENERAL

Los conceptos enotados anteriormente, incluyen gastos de la-
Gerencia de Recursos Humanoe, que han sido considerados también-
como Departamento de Servicios Generales, por lo tanto se han _-
reunido todos los gastos de operacién y se prorratea entre loe-
demés departamentos.

El ejemplo expuesto anteriormente, refleja de unsa manera bre-
ve lo.que es un prorrateo de gastos de servicios aunado al con-
cepto y procedimiento.
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D) Otrss_Departamentos.
Existen dentro de una organizecidn otros departamentos, que-

apoyan de alguna forma a los departamentos antes citados, los-
cuales se pueden mencionar entre otros:

a) Presupuesto de Compras.

Este presupuesto, estd relacionado con la produccidn de in-
ventarios, sus principales objetivos generales soni:GHrantizar -
el abastecimiento oportunoc de demande interna de materia prima-
obtener adecuados precios de adquisicién, avrovechande los des—
cuentos por pronto pago y bonificaciones, asf{ como las rebajas-
sobre las compras, y evitar una posible sobreinversidn en inven-
tarios.

Para poder formular este nresupuesto es necesario:

-Que esté perfectamente coordinado con el de produccidén y-~
detallar cade una de las meteriess primes y materiales, as{ como-—
los perfodos de compras,

-Estimar el inventario de materias primas y demds mAteriales-
al inicio del perfodo a presupuestar.

~Investigar los actuales y posibles vendedores, seleccionar-
los y determiner con cuales se trabajarf durante el perfodo a; .
presupuestar, obtener sus cotizaciones, definir sus condiciones~

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

b) Denartamento de credito y Cobranzas.

Este departamento, apoya gradualmente a los demds , puesto—
que lleva una cartera en la cudl nos i.ndica la cobranza de l&-
mercancia y los plazos en que se vencen estos mismos, asf como-
la disponibilidad de efectivo en el momento en que es recueri-

do, etc,
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. ¢) Departsmento de Contabilidad.

Bste departamento, es de gradual importancia en la formula-
cién de 1ns presupuestos, ya que con la prenaracidn de los es-
tados financieros de la entidad, ayuda al otorgamiento de prés-—
tamos a la empresa por medio de instituciones bancarias y otros-
entes econdmicos,

d) Nivel Gerencial.

Es de gran apoyo al realizar los presupvestos, que al andli-
sis de los mismos, estos son elaborados en los diferentes depar.
tamentos de la entidad, y son reunidos todos los informes para-

la toma de decisiones.
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CAPITULO 111
CLASIFICACION DE. LAS:DIFERENTES EVMPRESAS Y SU MANEJQO-
DE_PRESUPUESTOS, PRONOSTICOS, GASTOS, VENTAS, ETC.

En el presente capftulo, se expondrd la forma del manejo de-
los presupuestos de una empresa industrial y de una empres=a de.
servicios, poniendo como ejemplo, una empresa editora de perfo-
dico y una empresa productora de alimentos, en el manejo de sus—
gastos, ventas, produccién,etc.

Siendo una casa editora una empreca de caracter meramente de-
servicios, a continuacién se ejemplificerd brevemente, desde que-
se edita un perfodico, hasta la circulacién, distribucién y venta-
del mismo, =2s{ como los gastos aue intervienen para que este pro-
ceso se lleve a cabo.

Por otra parte, se mostrarid en un conciso bosquejo, el proce-
so de una empresa productore de alimentos, en el andlisis de la-
organizacidn de sus presupuestos, y de su discrepancia con la em-
presa productora de periddico,

Una vez dados los pormenores del tratado del presente capftu-~
lo, ee dard inicio a su contenido.

1.-~ ZSreve descripcidn de los pasos para claborar un periddicow

Con el objeto del trabajo nue desarrollan loa departamentos-
de redaccién y anuncios, de donde proviene el material que habré-
de publicerse, a continuacidn, se mencionard en forma resumida,-
loe pamos y elementos que intervienen:

a) Redaccidn.

Este departamento, proporciona el materisl informativo, edito-
rial, noticias y fotografias cue contiene ceda periédico en sus-

diversas secciones.
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-Primera Seccién, cohtirmaeidn de 18 primera, segunde seccidén-
sociales, depdrteé ¥y espectdculos, finanzas, clasificado y suple-
mentos.

Las noticias pueden clasificerge en:
=Internacionales.-Enviadas vor agencias noticiosas United-
Press—Inter(UPI)Prance Pres(FP)corresponsales exclusivos o envia—

dos especiales, por informes directos.

-Locales,~ Enviados por reporteros encargados de la "Fuente" a-
quienes se les arigna columnos de polftica, deportes, ete, por in-
forme directo o por oficinas de rvrensa.

Bata informacién de noticias, se turna a una jefatura de redac-
cién en cuertillas, en donde pasan los correctores de estilo, pos-
teriormente se desenvuelven a la jefatura, en donde de acuerdo con-
1s importancia de las noticias o reportaje, se decide la nlene, tf-
po de letra que hebrd de utilizarse,

Al Departamergto de informacién, le son entregadas las fotogra-
ffas, telex, o dibujos para la seccién y envio al Departamento de-
Redaccién para finelmente determinar cuales han de publicarse y--
redactar el pie que debe llevar cada una de ellas,

DEPARTAVE!TO D7 ANUNCIOS.

Este departamento, recibe los anunciog cue han de nnﬁlicarse__
al siguiente dfa vrovenientes de 'Almacenes, comercios, dependen—
cias de Pobierno Instituciones Pinkncieras, Sociales, Clasifica--

dos, &ines, espeetécblos,'televisidn, vublicidad de curm, corte—-

sla, ete, y nue son 1levadas por loc distintoa conductss como € je-

cutivos-de- vnntps, agentes redsctorns ¥ directores.

lne ve7 recibids 1a publicidad, el Denartamento de anucios ela--
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bora un "Lommy" o =scuema de escala de cada plsna con £ms colum-
nas, en los que se colocan los anuncios en posicisn solicitada-
por los clientes, y los demds auncios se colocardn en las dife-
rentes secciones, respetando las politicas de no incluir publi-
cidad en las vlanas destinadas a lis artfculos veriodfsticos de-
fondo(editoriales).

Toda la publicidad estd respaldada por un orden de anuncios-
con todas las especificaciones del cliente, dfas de aparicién-
lineas, precio, conducto, seccidn, plane, publicidad, comisién,-
etc.

Tearminando el dfa de labores, el departamento de amincios en-
via los esquemas a redaccién, donde se terminard de forma todas-
las planas del veriédico, para posteriormente enviarlas a los de-
partamentos productivos.

A continuacién, ee hard una breve descripcidn en las funcio-
nes orincipales de los denartamentos productivos que intervienen-
en el proceso de impresién para elaborar un periddico.

1.- Composicién Prfa.- Ejabora los textos que le turna la-
redaccién en forma electrénica.

2.- Cabeceadora.- 5S¢ elaboran las cabezas de los textos que-
por su tamafio no pueden elaborarse en mécouinas de composicién-
fria por no tener el alcance suficiente.

3.~ Correccidn._ Revisa los textns de las "cabezasy que no--
eatdn correctos o en todo caso se corrijan.

4.~ Pormacién.— Prepara las planas de los textos, aue envfa-
al Departamento de Correccidn, colocendo "mascarillas negras" en-
donde van 1las fotografias, mara aue cuando aean fotoprafundng —-—

los espacios salgen °n blaenco.



5.~ Cénaras.- En este departaménté', se {3togratian I for-
matos de las nlanas cue envia formacidn ﬂe donde se obtiener los-
negativos, as{ mismo, se obtienen los negativos de las fotografias-
que habrdn de imprimirse.

6.~ Potomecdnica de Coloxr.—~ En este departamento, se elabo-
ran las secciones de color de los originales opacos o transpe~
rentes, los calores bdsicos, emarillo, rojo, azul y negro, por-
medio de¢ equipo fotomecdnico de donde se obtienen los nesativas--
finales.

7.-injerto.- A los negatives de las pleanas que envia cémaras.
se les injerta fotograffas a color y blanco y negro que van 8--
publicarse.

Bn caso de selecciones de color, transparencias o de origi-
nales opacos, los negativos de cada color se montan en un solo-~
negativo final.

8.~ Potolito.~ En este departamento,. se elsboran las ldminas-
que han de montarse en los cilinéros de la rorativa psara la im-
presidn en 1dminas.

Para transportar los negativod a 1las 1é4minas, se reasliza el-"
siguiente proceso. : : '

a) Se coloca el negativo final sobre 1a 1ém ne.. :

b) Se expone durante unos minutos & 1a’ 1uz e ‘p8c1 y
¢) La ldmina que viene preparada con, ci.art
Plica fija—-
dor qusdando listas para ger montadas en los cilindros de la ro-
tativa. .

Rotativas.-~ En este departamento, se les impﬁhen lae planas-
que han de formarsae con tantus ldminas con espacios gue tiene el-~

da lista para revelar las imdgenes a las aue se: le :

cilindro, la impresién en blanco y negro, se logr~ pasando un:iro-
d4illo entintmdor, el cudl impregna de tints & las imdpenes expuec.
tag a 1a accidn de 1= luz.
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Empague.- En este departamento, se desarrol’sn diversos tre--
bajos como el intercalado de secciones, atado, enfejillado, en-
viado finalmente los ejemplares terminados al Departemento de--—
Circulacidn,

SECCIONES TUE INTEGRAN LA
ESTRUCTURA DE U PIRICDICO.

SECCIONES PI.ANAS PLANAS PLANAS,
TNTALYES EDITORIALES PUBLICIDAD.
PRIK-RA.

. ~Portada 1 1 -
-Internacionsl, 4 4 -
-Ngeional, 3 2 1
~Zstados. 1 2 1
»Policieca. 1 2 -

- Gscetillas-Edictos-Epn 1 - 1
~AvisosvBalances-Convoc. 1 - 1
~Editoriales. 2 2 -
~Contranorteda. 1 - 1 -
Totel. 18 13 5

I
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SECCIONES - PLANAS . PLANAS PLANAS
TOTATES .- ALTTORIALES PUBLICIDAD

Deportes.
~Portada.

~Hstados.
-b.r.

%CBTtEIBTB Teatral.

=

-
~Cartelera cines.
~Radio T.V.

~Contraportada(espt)
Total

IgIH [ S S VO O

SOCIALES.
~Portada .
~Interiores.
=Contraportada.

Total

PINANZAS.

-Portada.

‘Iul.- oo

~PFinancieras.

H R R

~Avisos-Balances.

-Interiores.

H oo oH W Im IH o
[ S B R | lmll:nw ISIHMI\)NNN"'
N

[

~Contraportada.
Total
CLASIPICADO.
-Portada.

o2}

-Interiores.
-Televisa.

HOH oW
o1 rn

~Contraportada.
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SECCIONES. " praNas PLANAS

SUPLEMENTOS EDITADOS. ZotaLes EDITORIALES
Lunes- Suplemeanto TV. 4 2
LUnes-Suplementp H‘..nlnciero‘ 4 3
Jueves-Syplemento Sociales 4 3
Domingo- cémicos 2 2
pomingo- Suplemento C(xltural 4 3
bomingo- Suplemento Turfsticod 3
PROMEDIO DIARIO A 3

-S54~
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CONSIDERACID:

Y ESTRUCTURA, PARA LA FORMULACICN

DEL PRESUPUESTD DE OPERACION POR LA DISTRIBU=-

CION Y VENTA DE UN PERIODICO.

Una vez que se ha descrito las partes que conforman un periddico, se pro-
ceder§ a establecer un presupuesto en lo concirniente a la distribucidn Y ven=
ta de dicho producto.

Como primer paso se establecer8 una serie de "supuestos, considerados pa-

ra la formulacidn del Presupuesto de circulacin.

1) CALENDARIO.

a) perfodo contable.

b) dlas festivos.

a) Perfodo Contable.

Contenplando que los perfodicos aumentan s circuldeién y publicidad en-
determinados dfas fijos de la semana, y con objeto de estandarizar los mis-
mos parfodos, para efectos de comparacidn, el ejercicio contable quedar§ di-
vidido en 13 perfodos de 28 df{as cada uno (4 semanas por perfodo), con lo que=
tiene un ejercicio de 364 dfas al afio,

b) DIAS FESTIVOS.

£l perfodo se publicarf todo el afio natural, excepto los siguienges dfas:

10 enero.

12 mayo.

16 septiembre.
20 noviembre.

25 dlciembres.
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a - piversos Distribucién en el D.F. através de:
locales cerrados, tiendas, autoserwicio,farmacias,puntos de-
venta,
EJEMPLARES NETOS A 'VENDER POR CANAL.
Estimacifn en base a 1a estadi{stica diaria promedio por canal del Glti-

mo perfodo del ejercicio anteriore

EJEMPLARES PROMEDIO DIARIOS VENDIDOS POR CANAL DE DISTHIBUCION
———

ulh TOTAL UNION FORANEQ SUSCRIP. m.
- LUN 554000 10,000 25,000 15,000 5,000
- MAR 50,000 8,000 23,000 15,000 4,000
- MIE 50,000 8,000 23,000 15,000 4;000
- JUE 50,000 8,000 23,000 15,000 4,000
-VIE 50,000 8,000 23,000 15,000 4,000
« SAB 50,000 8,000 23,000 . 15,000 4,000
- DOM 52,000 9,000 ° 24,000 15,000 4,000

SEMANA . 357,000 59!1.100 164 000_ 105,000 29,000

PROM. 51,000 8,430 23,430 15,000 4,140

EJEMPLARES A VENDER DURANTE EL EJERCICIO.
a} En base a la estadfstica ciclica de Ejemplares wetos vendidos por-

canal durante los trece periodos del afio anterior.

by s;bre estimacién directa de incrementos sostenidos por perfodo.



¢) CALENDARIO.

PERIODO PECHA DIAS DIAS

DEL MES AL MES PESTIVOS EDITADOS
I 1o En 28 En (1) 27
II 29 BEn 25 FEB 28
II1 26 Peb 25 MAR 28
Iv 26 Mar 22 Abr 28
v 23 Abr 20 May (1) 27
Vi 21 May 17 Jun 28
Vix 18 Jun 15 Jul 28
VIII 16 Jul 12 Ago 28
Ix 13 Ago 09 Sep 28
x 10 Sep O7 Oct (1) 27
X1 C8 Oct 04 Nov 28
pasé . 05 Rov 02 Dic (1) 27
XIII 03 Dic 30 Die 4%% 27
359

CANALES DE DISTRIBUCION.

Los canales por los que st.distribuird la circulacién de los pe-
riddicos serd 1la siguiente:
- Unién de Voceadores.— Distribucidén local en los puestos del-
D.F. ' g
~ Suscripciones,~ Distrlbucx&n a domicilic & ntro. del D.F. y-
~ona metropalxtnna a trav de "t
'.11- : :

- Suserincidn aemestiﬁ&l‘. :

- Suscrtpc:.dn s
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EN BASE A ©S5T:DISTICA CICLIC:
Kediante este mdtodo e calculan los ejemnlares netos » vender-

conforme a los avwentos clclicos de temporada a;‘ué{énﬁise eutoné-—
ticemente & los incrementos durante el afio. :
Bajo ecte nétodo los ejemplares vendidos en el primer perfodo--

se tomen como base al 100% de acuerdo con le sipuiente tabla:

PERIODO UNION FORANEA  SUSCRIP.,  OTROS.
I (3asz) 100% 100% 100% 1004
11 1024 101 101 101
I 103 . 102 102 10
1v 102 102 102 102
v 106 103 102 101
VI 102 103 103 100
vII i1 100 105 100-
VIIX 102 w02 . 106 ;i 102
x 104 105 7 .-- . 105 103
x A07 b a103 104 101
x1 109 . . 105 103 102
XI1 130 - 106 104 103-
X111 108 -~ Qo7 = 105 - 104 -

1,357 1,339 3,342 1,120
INCREMENTO B
PROMEDIOL 4.75% 1,254 3,504  1.75%

SR-



PRESGLUASTOS D3 INSRESOS NETOS D GIRuL’LnCION
CORRESPONDIFNT™S A LOS 13 PERIODOS DB.19

EJENPLARTS NETOS VENDIDOS

PERIOCO TOTAL UHION FPORANEO SUSCRIP. OTROS.

1 (27)"{ 1 377 000 227 610, 632 610 405 000 117 780

11 (28) 1 456 000 240 240 668 240 428 400 118 720

III(28) 3456 000 240 240 668 240 428 400 118 120

Iv(28) .=, = - = =

xIII P B L4 gy . 'A "‘_‘i - . - .

SUMA3 = z = =

VIGENCIA. PRECIOS. NETOS SOBRE CANAL DE DISTRIBUGION
.. UNION;  FORANEO. SUSCRIP.  OTROS.

I AL VI ‘630 788 38 525

VII AL XIII 693 866 924 578

INGRESOS NETOS DR CIRCUL2CION,.
milea de pesoe.)

PERI . TOTAL . UNION, PORANEO. SUSCRIP. OTROS .
1 1 039" 965 143'394. 49BYAYT 3357390 %8684
II | 1099' 251 151'351 526'573  358'999 621328

I 1 099* 251 “IS1'351 526573 358'993 629328
= = = = = =

X111 = .. = = = =
SUMA: = = = = =
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ESTRUCTURAS Y BASZS OPFRATIVAS_ARA LA FORMUTACION
DRE PRESUPUESTO Di VEXTA DE ANUNCIVU: DiE PUBIICLDAD.
Se renuiere formuler el Presupuesto de Ventas Erpacio (Publiei-

dad)en base a los sipuienters "supuestos" y considersdds:.

1) DIAS BDITALOS.-Se consideran los misaro< cue e utilizaron pa-

ra foraular =l presupuesto de ciculacién.
2) LIKEAS DE ACATA POR PLANA EDITADA.- La, plana estd integrada -
con 2240 lineas 4gata distribufdas en 8 columnas de 280 lineas 4~

gata cada una,
3) INTEGRACION PLANAS NOTICIA POR EJEMPLAR EDITADO:

~Informacidn 80%
-Anuncios no cobrados 20%
4)_COBRO DE PUBLICIDAD POR PLANA VENDIDA:
ci——
-Efectivo 92%
‘wIntercambio 8%
5) CONDUCTOS DE VBNTA.
-Agencias (Bjecutivos de Ventas)

-Agentes Internos.
~Agenteg Externos.
-Redactores.

~Directos.
6) LA PUBLICIDAD DIRECTA ESTA INTEGRADA POR EL SIGUIRNTE GRUPO-

DE _ANUNCIANTES,
~Publicidad de almacenes,

-Publicidad de Gobierno.
Los precies por plana tienen un descuento del 12% en relacidén -

al precio por lfnea de dgata.
7) RBCARGOS A TARIFA.
Pdgina Impar 18%
Ultima Plana 20%
Primera Plana(sec) 35%
Color Adicional 15%
Posicién Especial 25%
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8) Ta publicidad vendida nor lo= conductos, se clasifican de-
acuerdo a los siguientes gruvos de anuncioss ‘
TARIFAS.
PLaNA. L. AGATA.

s s
1) PUBLICIDAD_:IMACENES. ST
- Tiendas Comerciales. . . ..1905370000 470
- Tiendas sutorervicio. ’ 11176 000 525
- Otras. : Co 500
II) PUBLICIDAD COMERCIAL. !
- Desplegado Comercial. I 1'557 000 790
- Eventuales Comerciales ‘ - o 710
~ Suwlementos Esveciales. .°1'745.000 . " 885
- Suplementoe Institucionales, 2;070 060 » L 1 050
-~ Espectéculos. {(cines,teatros), : 780
- Otros. . Lot . 840
III) PUBLICIDAD GOSBIERHO. PRSP A e
- Desplegado Gobierno. 1'745 000 . 885
- Bmnrrsas Paraestatales. 1:675 (’?007 ,-'55"_‘ ‘
- Instituciones Pinancieras., 1_‘775 000, 7900
~ Otros., .. B 2 8o
1IV) PUBLICIDAD REDACCIONAL. T
~Desplegado Policiaco. 2107¢ 000" 1.050
- Soci=les. ! 1 .¢cse
V) CL&SIPIZADOS, ’
- Primera. ) 1 050
-~ Interisres ’ 1 050

9) AUVENTCS I3PRRADSS KM TARIPAS.

PERIODC hd
IiX 10
X 12
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ESTIMACION T3 EJWMPLARES NETOS VFHDIDOS FOR PERICDO(S/INCHE-
WENTO SO3TENIDO. ISR

SI'SORIP. QTROS .

PERIODO. TOTAL. | UNIO)
T (27) 11377 000 227 610" 27405000 | 111 780
11 (286) 1'456 000 240 240(2) %681640° 428 400 118 720
111 (28) 11456 000 640 428 400 118 720

v =
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PRESUPUBESTO DE INGRESOS POR V=NTs "DE ANUKRCIOS.
CORRESPONDIENTES A LOS TRECE PERIODOS DE 19 .
PLANAS VENDIDAS.

PERIODO TOTAL ALMACERES COMFRCIAL GOBIERNO REDAD. CLAS.
I 513 251 154 68 15 25
II 644 315 193 85 19 32
III 728 357 218 95 22 36
1v = - = = - =
= = = = = = =

pansy = = = o Cim
SUMAs = = = = - -

VIGENCIA TARIPA(PRECIOS PROMEDIO)

I AL II  1°078 0CO 1'729 000 1'860 000 2'295 000 1'736 000
I11 1*132 CO0  1'815 000 1°953 000 27410 000 1'823 OO0
v 1'185 000 1902 CUU  1'u46 OLL 29525 000 1'Yl0 LU

V AL XIII = = = - =

INGRESOS DE ANUNCIOS DE PUBLICIDAD. .
PERIODO TOTAL, AINMACENES COMARCIAL GOBIERNO REDACCION CLAS.

I 741149 2701578 2661266 126°48C 34+425 43400
1 930'524 339'570 1581000 431605 431605 55%552
IIT T+103'977 404°124 3951670 185¢535 531020 651628
v = = = = = =
XIII = = .= = e I =
SU¥AL = = = = = py
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ESTRUCTURAS ¥ ":735 PARA T,A PORKULACTON/
DEI._PRESUFUR3TO DE TARGOS DITVCTOS - YA DISTRIBUGCION DE-
CIRCULACION.
Este rengldn, estd formado por todas las erogaciones nece-—

sarias para hacer llegar : todos los perifdicos a loz conduvs
tos de distribucidén o puntos de venta.

Loé gestos que conforman este grupo sorn:

~ Material de empaque.

-~ Fletes y portes,

~ Revartidores.

~ Qomisién por venta de suscripcliones,

- Comisidn a cobradores de publiczciones.

- Estimacién de ceuntas incobrables periédicas,

Estos gastos se calculan, tomando como beee lp dotacidn de-
e jemplares que se distribuyen en cada canal.

Par: determinar los e jemplares de dotacién, se toman como-
base, los e:}empla.res netos vendidoe agregdndoles los e jemplares-
de devolucidén.

Parg presentar un ejemplo de como se integran los e jemrlares-
distribufdos, se tomarf como base los ejemnlares vendidos esti--

mados para el presupuesto de circulrcidn,.

PERIODO zs DEVOLUCION EIEMPLARES
mﬁfggﬁo KIEMELARES % BISTRIBU1DOS
-1 POR PERIODD
UKION 227,610 97 550 30 325 160
PORANKO 532,610 210 870 25 ¥4t 400
SUSCRIPCLON 405,000 < - - 405 0CO
OTROS 111,780 5 580 5 117 66C
Sk 11377,78¢C 314 300 18.5 1691 300
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PRESUBUESTO DS CARGOS DIRECTOS POR DISTRIBUCION
CORRESPONDIENTE A L0S TRECE PERIODOS DE 19

PERIODO TOTAL UNION FORANEO  SU'SCRIP. OTROS,
I 280°956 81237 1841314 874788 618
II 296903 81694 194+693 924860 656
III 2967903 81694 1941693 92860 656
v = = = - =
X111 = = = - -
SUMA: = = = = =

ESTRUCTUHAS Y BASES PARA La PORRULACION DEL PRESUPUESTO-
DE CARGOS DIRECTOS A LA VENTA DE ANUNCIOS DE PUBLICIDAD.

Bate rengldén, estéd formado por todas las erogaciones necesa-
rias para colocar la venta de anuncios a través de los diferen--
tes conductos.

Los princinales renglones que integran este grupo son:

~Comisfon a Agentes vendedores de amunecios,

~Comisidn a Agentes cobradores de znuncios.

~Estimacién de cuentas incobrables.

—~S/Cartera vencida. (2%)

-5/Pacturacién intercambiol50%)
las comisiones que ragan & los siguientes coductos son las-

siguientes:

CONDUCTOS . COKISION(%
~Agencies(F jecutivos) 18(15+3%)
~Agentes Internos 15
~Agentes Externos 10
-Redactores 12

B4%
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CONDUCTUS Ds VFNTA.

Por 4a amportancie que representa la participacidén de los -
conductos en log wvolumenes de ventss, se considera necesario —-
nacer algunos comentarios.

La reslizacidén del presupuesto de ventas, depende en gran-
parte de los medios de cue se disponga para coniratar la vente-
de los gervicior ,2sf como el niveL de capaciwucidn y proresio-
nalismo de su equipo.

Del grupo de anunciantes, se excluye por ser dirsctos gran-
parte de 105 almacenes{40%) y los de godbiernc{lof), aue conjun-
tamente representan aproximadamente el HU% del total derramsndo-
se la daferencia restante (50%) entre los siguientes conductos.

A) sjecutivos de ventas {25%).

B) Agentes internoe-Externos|2us).

¢) redactores L5%).

A) Los ejecutivas de ventas, atienden s Llas agenclias pudlii-
citarias que abarcan prancipalmente &1 Gespiegaac comerclal.

by LO8 agentes internos y externos etienden principalmente~
los anunclos eventuales, clasificados y espectédculos,

€) Los redactores atienden 1a publicidad redaccional(pol{-~
tica y socialesn) -

INTERCAMBIO COMERCIAL.

El cobro de la vente de publicidad, pueden pactarse de dos-~

formas:

a) Bn efectivo,

b) En intercambio comercial.

En ocaciones, el sector comerciel o gubermamental acuerda a-—
nunciarse pagando en mercancfas, servicios u otros valores en es_
pecie.Al celebrarse el contrato de intercambio se establecen Yas-
condiciones de pago rue pusden ser:

- Pago 100% con mercancia o servicioe.

- Pago con mercancfas 50% en efectivo,

- Pago en otras proporciones.
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BASEZS Y SUPUESTOS PARA T A PORMACION DFL
PRESUPUESTO DX OP“RACION POR CONOEPTO,.

1) SUELDOS Y SALARIOS Y OTROS PAGOS.

Pera 1 formulacién del Presupuesto de Gastos de Operscidn,-
se tomard en cuente, el punto de partida de las némines del {l-~
timo perfodo del a%s anterior por rerresentar junto con las aper—
taciones y prestaciones, méds del 60% del costo total de operaei&n.

w08 gastos que intecresn este grupo son:
= NOWINAS.
~ Confidencial.
~Bonfianza.
- S_-i'daicelizados.
- OTRES PAGOS.
‘¥ Tiempo Extra.
- étiilencias.
-~ Subsidios.
~ Premios.
—=Primas Dom.
-~ Vaceciones vnagedas,
- Aumentos retroacativos.
- Comiriones féreneas.
- Otros pagos provisionales.
A)_NOUINAS
Fl renglén més-importante pere ls formulacién de un presupues-
to de gastos de overacin lo representa las néminss.
Bh bare 2l orsanigrama de la empresa y clasificando los sastos-
de acuerdo con tas dre=s de resn-~nrerilided, los pegos por concepto-
queden intefrsdos en formstds esneciales rars ¢- zh{ efectuar las &-

vlicaciones eccrreapondienter.
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Una vez obtenido el total de sueldos y salarios, se podréd-

" calcular. las gratificaciones, el seguro sociml, ®l 1% sobre--
remuneraciones pagadas, el 5% de Infonavit, y los demés bene-
ficioe a que el personal tiene derecho.

b) Proveedores.— E'_s:te concepto estf ligado con los niveles_
de inventarios oue deben mantenerse, y los ciclos econdmicos y
de compras que hayan negociado los proveedores.

¢) Impuesto sobre 1la Rénta.- 1,.s nagose se realizardn por los-
tres anticipos que deben de hacerse durante el afio, a cuenta del-
impuesto anual que debe cubrirse durante los tres meses siguien-
tes al término del ejercicio.Para & terminsr este impuesto serd-
neceeario el presupuesto de ventas.

d) I.V.A..- También para poder determinar este impuesto serd-
necerario conocer laes ventas que se esperan reelizar en forma men-
sual, asf{ como determinar el impuesto oue le empresa paga por ad-
auipicién de bienes y servicios para acreditar el IVA que tiene-
que pagar.

@) Gastos de Operacidén.- Son todos aquellos gastos que tiene-
que realizar la empresa, vara el desarrollo de sus funciones co-
mo soniEnergfa eldctrica, cervicio telefénico, comora de papele—
rfa, mantenimiento de maquinaria, mobiliario y eauipo de los ve-
hfculos, asf como el mantenimiento de oficinas, etc.

£) Dividrndos.— Para determiner este concento, serd necesa-
rio, elaborar un estado de resnultados con informacién real a la-
fecha y estiméndose por los meses restantes,

e) Réperto de utilidades.- También serd necessrio elaborar un-
Z"tado de R,sultados pars determinar este renglén.
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PRESUPUESTO DE SUELDOS Y SALARIOS.
(millones)

ZR1I0DO

NOKINAS. 1 ADEON. REDAC. PRODUCC. DISTR. - 'COMERC.
Confidencial 52 26.0 7.0 8.0 . 4.0, 7.0
Confianza. 70 35.6 . 13.C  13.0 .. 5.0 4.0
Sindicaliz. _163.0 340 "48.0 _ 57.0- " 22.0 2.0

SUIKA: 285.0 95.0 68,0 18.0 7.0 13.0
Tiempo Extre. 1.0 1.0 1.0 1C s~ -
Suplencias. 1.0 - - 1.0 - - -
Subsidios, 2.0 - - - i - 2,0
Premios. 5.0 - - - P e T
Primas. 1.0 - - 1.0 S A
Otras Compen.__ 1.0 - 1.0 -

SUMA: 13.0 1.0 2.0 3;0

T0TAL:  298,0 86.0 70,0 61.0

a)_Sueldos y Salarids,

La revisién de sueldos y salarios, se h:arﬁ e1 e abril y se-
estime un incremento del 12K, ; :
En este concepto debe considerarse las poszibl je s de perso--

nal.por jubilacién, renuncia o retiro, asf'e as nuevas-

contreteciones nue hen de hacerse por “unlen
tes, asf como €l personsl eventual para- uromoc:.onﬂs

ASn cuando 1= ravisién contractusl es. extnr 1v- =l *=r"ona1 de-
confianza, algunos de ellos reciben aumentos saperiores a los acor-

L', veezeiones, ‘vacan—

dados en virtud de sus méritos o0 por promocién.
b)_Otros Pegos, _

El1 pago por este concspto ‘es muy variszble y ee =1f=.va orinecinal-
mente on loe meeag de mAyor actividsd comereial, cuenéo existen ciev-
tos eventos, comc °1 mes fe =2yo, 2gosto, octubre, noviembre y diciem~
tre de cada afo. X1 Departemento de Personal éGeve considerar estas--

veriaciones
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Ayudas al personal,
-Renta

-Comida 0 Servicio de Comedowr.
~Transportes o Servicio de Transporte
-Gastos médicos o serviciomédico y hospital
-Gastos funerarios o Gastos de Marcha
-Gastos automovil o arrendamiento financiero
Descuentos al personal.
-~Despensa
-Ropa
-Nuebles
-Lentes
Ropa y Equipo
-De segurudad
-De Trabajo
-De Deportes

Otros Gastos de Previsidn Social.

~Feste jos y comidar fin de afio-aniversario,etc.
-Bbsesuios y regelos al nersonal
~Arcones

-Pavos

~Cupones de tiendas comerciales
~Pages para diversiones v Espectéculos
-Viajes a centros vacacionales.
-Regelos por maternidad

-Resalos por onoméstico

-Premios por antiguedad

-Premios en eventos

=Premios por puntuslidad

~-Premios por ssistencia
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gastos de Vviaje(Vidticos)

Combustibles y Lubricantes.

transportes lLdceles,({pasajes)

Otros fletes y acarreos,

otros.

Gastos de Viaje.

pentro de este rengldn, se registran los gastos de vidticos-
como transportes, avién, hotel, comidas, y otros gastos de pasa-
Jes en la localidad o fuera del Distrito Pederal que la empresa-
cubre a los agentes o funcion-rios para realigar actividades es-
pecificas que requiere la empresa,

COMBUSTIBLES VvV LUBRICANTES,

BEn este renglén, se registran princivalmente, el papo de ga-

solina, aceite y aditivos aque consumen los vehfculos propiedad de-
la empresa gue utiliza para el desarrollo de sus actividades,

TRANSPORT™S LOCALES.

Bn este renglén, se registran los gastos de pesajes en ls ~
empresa para cubrir los pasajes del versonal en taxis, peseros-
metro, camiones urbanos y vensiones de automdviles,

Gastos de Oficina.

Dentro de este concepto se encuentran los siguientes tinos de=
gastos:

~Teléfono.

-Energfa eléctrica.

~Papeler{a e impresiones.

-Accesorios de oficina.

~Correos y telégrafos,.

=Suscripciones y otras ediciones.
~Gastos de cafeterfs y restaurant.

-Materiales y utencilins de aseo.

~Diversos gastos.

Con estos Yltimos conceptos, de lo que es un gersto en la emprerae
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de acuerd)s con su estudfs-tica pare omitir estosz gastos.
SUBSIDIOS.

E,te pago, ee hace principalmente, a los agentes vendedores-
de nublicidad para cubrir pasajes y otros gastos menores para —-
realizar su gestién de ventas.

Para efecto’del presupueeto anual se estiman que estos pagos-
representan el 3 y 5% del pago total de las néminas normales.

En el caso de revisién contractual, estoe conceptos aumen-
tardn autondticamente a la misme oroporsién de reviaidn.
APORTACIONES Y PRESTACIONES.

En base a los sueldos ¥ calarios que naga la empresa, exis—

ten una serie de cuotas y aportacionee que debe cubrir, estimdn- -
dose los siguientes vorcentajes.
a) APORTACIONES MENSUAIRS.

~Cuotas IMSS. 124

-Impuestos es/néminas. 1%

~Aportaciones IEFONAVI'K‘. 2%
(% c/salario Integrado)

-Impuesto sobre Rpmunerac.l®

22%
Sobre la misma base se calcula £l nago de:
b) PRESTACIONES ANUATESS DIAS <
ANUALES MENSUAL
Vacaciones(Prom}. 2c Se4
Prima Vacecional(1C0%). 10 2.6
Gratificacidn Semestrel 15 4.0
Gratificacidn Anual 3o _g.0
5 20.0
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SUELDOS Y PORCENTAJES IMPORTE

CALCULO (Millones). SALARIOS . CUOTAS  PREST. APORTAC. PRESTAC.
Administracién 95.0 224 20% 21,0 19,0
REdaccidn 68.0 22% 20% 15.0 14.0
Produccidn 78.0 22% 20% 17.0 16.0
Distribucién 31.0 22% 20% 7.0 6.0
Comercializacién 13.0 22% 20% 3.0 2,0
SUMAS 285.0 22% 20% 63.0 57,0

PRESUFUESTO DE AFORTACION=-S Y PRESTACIONES.

(Millones de pesgos)

PERIODO
CONCEPTO 1 ADMON REDACC. PRODUC. DISTR. COMERC.
APORTACIONES 37.0 12.0 9.0 10.0 4.0 2.0
Cuota IMSS 37.0 12.0 9.0 10.0 4.0 2.0
Impuesto 1% 3.0 1.0 1.0 1.0
Impuesto 2% 6.0 2.0 1.0 2.0 1.0
Infonavit 6% _17.0 6.0 4.0 4.0 1.0 2.0
SUMA: 63.0 21,0 15.0 17.0 6.0 4.0
PRESTACIONES, :
Vacaciones .,  15.0 6.0 4.0 4.C 1.0
Prima Vacacional7.0 2.0 1.0 2.0 2.0
GRatif.semestralll.O 4.0 3.0 3.0 1.0
Gratif. anual _24.0 8.0 5.0 6.0 3.0 2.0
SUMA: _57.C _20.0 13.0 15.0 7.0 2.0
TOTAL: 120.0 41,0  28.0 32,0 13,0 6.0

3) GASTOS DE PREVISION SOCIAL Y OTROS.

Los conceptos cue integran este renglén son los siguientes:
Pago cuotas y otros.

-Seguro de vida.

-Becas de Estudio(hijos trzbajadores}

~-Pondo de ahorro

~ Bonos{semestrales-anuales)
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Con objeto de no entrar en detalle de cada una de las posi-
bles prestaciones de previsién socisl, para efectos de cdlculo~-
8dlo se mane jardn 1los. grupos sobre la baese de cuota anuals

DIAS %
ANUALES MENSUAL
Papo de cuotas. 9 2.4
Ayudas a] versonal. 7 1.8
Rope y equiono. 3 0.8
Otros sastos. 8 2.2
Déscuentos al versonal. 3 _0.8
30 .
SUELDOS Y
CALCULO Smillones! SALARIOS CUOTA INPORTE
Administracidn 128.0 8% 10.0
Redaccidn. 92.0 8% 7.0
Produccidén. . 106.C 8% 9.0
Distribucidn. 42,0 8% 4.0
Amortizacidn. _17.0 _ 8% 1.0
SUFA: 385.0 84 31.0
PRESUPUESTO DE_GASTOS DE PREVISION SOCIAL.
(millones)
PERIODO 32¢ 224  30%  13% %
CONCEPTO. 1 ADMON., REDAC. PRODUC. DIST. COVERC.
Pago Cuotas, 10.0 3.0 2.0 3.0 1.0 1.C
Ayudas Pers. 7.0 2,0 2.0 2.0 1.0 -
Desctos.Pers. 3.0 1.0 . 1.0 1,0 - -
Ropo=-Equiro. 3.0 1.C 1.0 1.0 - -
Otros gastos, 8.0 3.0 1.0 2.0 2.0 -
SUMA: 31.0 10,0 7.0 2.0 4.0 1.0
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P2ESUSUESTO DE GASTOS PROVOCIONALES DE VENTA.

PERIODO
GASTOS PRO¥OC. I ADKON. REDACC. PRODUC. DIST. COMERC.
Promocién en medios.
Promed. en TV. - - - - - -
Prom.en radio. 7.0 - - - 5.0 2.0
Prom. otros medios._2.0 - = - 1.0 1.0
SUMA: 9.0 620 3.0
Campeiiag Promoc.
Suscriv Semest. 1.0 - - - 3.0 -
concursos, 1.0 - - - - 1.0
Eventos Premia::. 1.0 - - . - 1.0 -
Eventos Especiales _1.0 - - _— i - 1.0
SUMAS 4.0 4.0 2.0
Otros Gastos_Prome.
Regalos promoc. 1.0 - - - 1.0 -
Regalos por suscripw2.0 - - - 2.0 -
Regalos Agen. Pub. 1.0 - - - - -
Obsenuios, 3.0 - - - - 1.0
Donativos. 1.0 1.0 - - - 3.0
Otros. 1.0 1.0 - - - -
SUKAL 9.0 2,0 - - 3.0 4.0
roren: 22:0 2,0 - - 13.0 -4.0

Transportes y Viéticos,

Dentro de este concepto, se encuentran los siguientes tipos de-
gastost

Y



De acuerdo eon las estedisticas,la forma de mago de lor anundian-

tes puardando las siguisntes proporaionegPEchvo

ALKACENES
€O ZRCIAL
GOBIERNO
CLASIPICADO

Uns vez establecidas las bases y
to de cargos directos a la venta

un ejemplo,

PERIODO

1
jo s
IiI
Iv
=

XIII
SUMAs

PRESUPUESTO DE CARGOS

90%
90%
95%
974

INTERCAMBIO

1C%
104
5%
3%

estructura op-rativas del presupuee—

de anuncios de publicidad,se dara

Z1RECTOS A LA VENTA DE ANUNCIOS

CORRESPONLIENTES A LOS TRECE PERIODOS DE 10

.

TOTAL

99747
125 261

COMISIOB

__AGENTES VEND.

48' 637
61°203

COMISION ESTIMACION
AGENTES COBR  CUENTAS 1NCOB.
6798 441253

81536 55' 522

"
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PRESSUPUZS!'O DE CAR3G0S DIRECTOS % LA VENTA L= PUBLICIDAD
ANALIZADO POR 4RUPO LE ANUNCIANTZS
CORRESPONDIENTE A LOS TRECE PERIODOS DE 1¢

PERIODO TOTAL ALMACENES COMIYRCIAI. GOBIERNO REDACC,. . CLASIF.

1 99*747 23'269 57646 71905 41130 6'797
11 125'261 29202 72'245 9'e82 5'233 81699
111 = = = = = -
v = = = - = -
XIIX = = = = =
SUMAS = = = = = =
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Una vez conclufdo este breve andlisis de la orranizacién de-
une empresa de Servicios, dard ipicio como se =srialé al princi-
pio de este capftulo; al andlisis de la estructura de una empre-
sa Productora de Alimentos, en el sentido de el manejo de sus —
ventas produccién y gastos.,

Como es sabido, para que el presupuesto tenga los resultados-
que se desean lograr, es necesario que estd resovaldado por elw
Director ngeral, para que se le d€ la imnortancia que su natu-
raleza reviste.

El trabajo de coordinacidn e implementecidn, se le asigna —-
comunmente a1 Contralor o Ejecutivo nue depende del Contralor,ES-
ta responsabilidad incluye 1lzs funciones asesoras de disefio, and-
lisis, consejo y ayuda para ninguna autoridad, respecto a las de-
cisiones gue se efectden en la planeacién y en el control.

La implementacién de un programa presupuestal, implica rela--
ciones humenas, compatibilidad de t->da organizacidn emanada del-
presupuesto y el establecimiento de una red de comunicacidn.lLa-
importancis de los factores humanos y psicoldgicos para el éxi-
to de un sistema presupuestal, no nuede subestimarse.

Ademds de la comoaginabilidad del factor humano, es necesario,-
que se mane je este presupuesto, mediante el menual de contral ---
presupuestal, el cufl nos orientard al tiemvo re~uerido, para la-
consecucidn de nuestros objetives plasmados en el proyecto presu-
nuestal por el departamento orgaenizacional.Ademés también se d e~
be tomar en cuenta/ia candelarizacidn de los nresupuestos, es de-
cir, el tiempo requerido para llevrrlo a cabo y cue estén estos-
objetivos al alcance del material y tiempo que oronorcione la or-
ganizacidn sujeta a estudio,

Ya establecidas las condiciones nara llever a cabo este pre-
supuesto, se analizard una Empresa Froductora de Alimentos por-
Devartamento Organizacional por etapa de prerupuesto .aue son -~

las siguientes:
PRESUPUBSTO DF VENTAS.

Bl presunuesto de ventas,es la base de la p1gne§¢16n de 17 Momnadifn-

-18-




A TESS W) DEBE
Gt 5 1 BUTTECH

Las ventas, congtituyen una fuente primari= de fondé-s, regui~
aitos de mano de obra, lzs adicioner de capital necesarias, la--
cantidad de gastoa a planear, el nivel de produceidn, y otros—
importantes aspectos operacionales.

De acuerdo con 61 plan total de utilidades, hay nue desarro~
1lar planes de ventas tanto a largoe como & corto plazo.As{ uno-
observa comunmente un plan de ventas estretégico a cinco afios,y-
un plan 3¢ ventas tdetico 2 un sfio.D, este modo, el plan de ven~
te#s a corto plazo se ensambla con el plan de ventas estratégico~
a largo plezo en todos losg aspectos principales.

Pars 1ds uvrondésticoe de planeacidn y control, es €til} consi-
derar, cue el presupuesto de ventas, comprende une serie de par-
tas que pueden generalizarse como sigues

1.~ Los objetivos de la empresa.

2.~ las estrategias de la empresa.

3.~ Los prondsticos de ventas,

Adende se debe tomar en cuenta:

a) Polfticas de precios,

b) Consideraciones de lineas de productos Ye..

@) A, ministracién de ventas. :

UHa vez establecidas las condiciones que deberdn de tomarae-
en cuenta en la formulacién de un presupuesto de ventas, se ana-
ligard la funcidn de dicho presupuesto al andlisis en la indus--
tria.

EL. METODO DE ANAYTISTIS EN 74 INDUSTRIA.
El wrimer ceso de este méindo, es analizar las estadfsticas~-

ea la industris, vera determinar lssz tarcas de crecimiento histé-
ricas.luego se identificardn, se eveluden y se nroyvectan causales-
fundamentales de las ventas de la industria, se desarrolle una pro-~
duecidn del voldmen de la industria.Se analizs los patrones de cre-
cimiento de 1la comvafifs y se comparan leos oetraones de la industria~
De estos anflisis se puede determinar si 1a nerticipacién de la -
compa®iia en el mercade he estado auwentando, disminuyendo o man~

tenidndose mds o menos 8l mismn nivel. ®1 paso- finel y =1 LECE
g% -



decisivo, er desarroller una proyeccidr de 1= norcidn del merca-
do aue la Compaiifa debe adoptar comv su objetivo para el perfo--
do.

En ese paso final, hay que analizar todss los factores iden-
tificahles que afectan las ventas de la comnafifa.Bl método es—
particularmente bueno suponiendo que:l)Se dispone de las esta-
dfsticas de la industria,2)se usan enfooues estadisticos apro-
piados en los andlisis,3)Se pueden proyectar las ventas de la —=
industria en forma realista y4)se aplican juicios administrati-
vos sensatos a lo largo del desarrollo de la proyeccidén de ven-
tas.

£L_METODO, DE LINEAS DY PRODULIUS.

Este enfoque, renuiere de un andlisis separade y una proyec-
cién de ventas para cad producto.La suma de las proyecciones de-
1ineas de productos constituye la proyeccidn de ventas de la Com-
pafifa en general.Este enfoque, es empleado por empresas que dis-
tribuyen 1fneas de erticulos importantes y usan un canal diferen-
te para distribuir cada artfculo.

LAS CAPACIDADES DE La EMPRESA,

Otro factor imvortante nue hay oue considerar, antes de -1a-

aprobacidn del presupuesto de ventas, es el de las capacidades-
internas de la Compafifa durante el perfodo cubierto psr el plan-
de ventas.Hay cuatro factores princinales respecto a las capadi-
dades internas que -ueden limitar el plan de ventas,

l.-La cavacidad de la nlanta,

2.-La disponibilidad del personal.

3.~Lo adecuado de lar materias nrimas y suminisatros.

4.-La disponibilidad del capital.

Estoe cuatro factores,sugieren la importancia de la coordi-

nacién entre los jefes de 1as diferentes Areas funcionales en ——

deserrollo de un plan de ventas realista,
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La dispomibilidad de nerronel ruede ser un factor muy criti~
co z)l determinar la cantidad de bienes, que pueden ser producie-
dos y de anf venderlos.

Eata nit;x?cidn nlantea el problema nara el director de perso~

‘xal, en cuanto alos programes de contratacidn vy entrenamiento, es-

pecia.imente ri va haber aurento notable de ventas y en la produc~
‘eibn . El costo de entrenamiento de personal eg un fector decisi-
vo. )

Ia suficiencie de fondos pmra adiciones gde capitel de trabajo-
tiene también prandes consecuencias en la planeacién de ventas, wor-
rme' comnrende 21 probleme de financiar la produccidn, las adicio-~
+nes de capital y el esfuerzo de ventas implfeitos en el plen de-
ventag, ademds erigten tembién el problema de liquidéz.

Se reguiere efectivo para lag adicionee de cepital, lae pémi-
nas las materias primss, loe inventarios, los gostos, las deudas-
v los dividendos, perc puede ocurrir nue las ventas no oroparcio-
nen suficiente efectivo disponible, =i las ventas a crédito son—
altes y las cobranzes bajas,.

CONTROL DE VENTAS Y COSTOS RELACIONADOS.

Fl desarrollo ds un plan de ventas realista, -ropércions la ba-

se del control eficez de lar ventzs y 128 costos de distribueidn.

T1 control eficéez renviare nve €l voldmen de ventes v los cos—
t0a de dimtribucidn se comsidereén ¢>mo un solo nrotlema en lusar-
de nreocuvaciones semrra“ag fi-tintze,

las metap de ventas y las mctividedes de dietribuciér represen-
tan objetivos bésicos. Eatas wetes son relativamente genereles cue~
surge la necesispd de nureroros estfndsres esnec{ficos a corto nla-
-0, como rerte del esfuerzo total de control nor narte de la sdmi--—
nistrecidn, Ejemplos de lop egtdriores eepecfficae oue puedén usar—

se para los propdsitos de contrbl o
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1l.- E1l mimero de visitas por verfodo nor vendedor.

2,~ E1l mimero de nuevos clientes a obtener.

3.- El valor de los gastos de ventas directos a cada vendedox.

4.~ Lés costos de venta como porcentaje del valor de ventas.

5.— El tamaffo promedio de -—edido & obtener,

6.= El nfmero de pedidos a obtener por visitas hechas,

7.~ Las cuotas de ventas en valor monetario por vendedor por-
perfodo.

Como se podr4 observar, al realizar el presupuesto de ven-—
tas, se debe tomar en cuenta factores méds importantes para desa-
rrollar un presupuesto rue sea m#s confiable, realiecta, y Ytil-
a la adminstracidn.Si el presupuesto de ventas, es la base de--
la planeacidn total de la Compafifa, y es llevado a cabo tomen-
do en cuenta los elementos mencionados, ve & ser mfds probable-—
oue la empresa obtenga resultados favorables en sus operaciones—
¥ en su eituacién financiera.

2.~Presupuesto de Produccién.

Eéte presunuesto, comprende los planee parciales para lo si-
guiente:Pgoduccidn, inventarios de productos terminados y del ~-
trabajo en proceco, necesidades de materiales directos, compras-
necesidad de mano de obra directa y gastos indirectos generales~
de fabricacidn.

F1 presupuesto de produccién, es estimado de la cantidad de-
bienes a ser fabricados durante el nerfodo nresupuestado, en el-
desarrollo del cresunuesto de nroduccidn, el vrimer naso es el-
establecer las polfticas relativas a los niveles de inventarios-
el paso siguiente, es determinar la cantiﬂad total de - cada: pro--
ducto que se oroducird durante el perIodo pr

uestarzo, el ter~

cer paso, es programar o prorratea
intermedios. s
El presupuesto de produccidn, es

supusestacién de oneraciones mnnufacturara P adnmé el presupuﬁs-

to de nroduccidn
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hay o'ros tres presupuecstos principales pertinentes a la fabrica-
cibén 1)El presupuesto de materiales que especifica estimados de ne-
cepidades de materias primas,2)El presupuesto de mano de obra,que =
indica la cantidad y el costo de mano de obra directas, y el presu-
puesto de gastos indirectos o de gastos generales de fabricacidn,-
que incluyen estimados de todos los costos de fébrica excepto ma-
terial directo y mano de obra directa.
CONSIDERACIONES GENBRALES EN EI._PLAN DB PRODUCCION.,

El Presupuesto de'produccidn,debe ser desarrollado en términos-
de cantidades de uniaades fisicas de productos terminsdos.Por lo-
tanto, cuando es posible planificar el voldmen de ventas por unide-
des y también por valores, la presupuestacién de la produccién se-
simplifica.

Les Decisiones necesarias en el desarrollo del plan de-
produceidn incluyen lo siguientet

1.-Las neceeidades totales de produccién para el nerfodo presu-
puestado.

2..1as politicas de inventarios relativae & 1os niveles de pro-
ductos terminados y trabajo en proceso.

3.-Las politicas de cavacidad de planta, tales como los limites-
de las deaviaciones con respecto a un ﬁivel de produccidn estable o-
a lo largo del afio,.

4.-la suficiencia de las instalaciones marmufactureras(Expansién-
o contrateidn de la capacided de la planta)

5.- La digponibilidad de materias primas, componentes comproba-
dos y mano de obra.

6.-~EL efecto de la duracién del tiempo de procedimiento.

7.~ Los lotee 0 tandas econémicas.

8.~ La vrogramacién de la produccién 8 travéz del »erfodo presu-
puestado.

Los ejecutivos de produccidn, tienen que traducir las cantidades-
solicitadas en el presupuesto de ventas a las necesidades de produc-

cibn d2 unidades nara el nerfodo presupuestado por producto,teniendo-
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en cuents las politicas de administracién de inventarios,
PIJACION DE LA POLITICA DE INVENPARIOS.
Bn la mayorfa de los negocios, los inventarios representan-

una inversién relativamente alta y puede ejercer influencia im-
portante sobre las funciones principeles de una empresa.Cada -
funcién tiende a generar demandas de inventerios diferentes-

¥ frecuentemente incongruentes, por e jemplo:

V?ntas.- Se necesitan grandes inventarios de productos ter-
minados, para satisfacer les necesidadades de mercado répidamen-
te.

Produceidn.- Se necesitan grandes inventerios de materias-
primae parm asegurar disponibilidad, para las actividades manu-
facturerze y ademéds se necesita una polftica flexible de inven-
tarios con respecto a productos termin=dos, par facilitar el lo-
gro de niveles estables de produccidn.

Compres.~ Grandes compres minimizan el costo unitario y los-
gastos de compra.» en general,.Por lo tento es deseable una polfti-
ca flexible de inventarios de materia prima.

Pinanzas.-Njveles bijos de inventarios deben incluir:l)el-
establecimiento de esténdares de inventarios, tales como niveles—
méximos y mfnimos o rotaciones, 2)la a~licacion de t€cnicas y mé-
todos nue =e generardn en conformidad de estdncares de inventarios-
escogidos,

Al determinar las polfticas de inventarios, en cuanto a pro-
ductos terminados, la administracién debe coneiderar estos facto-
res importantes.

l.-Lar cantidades necesarias parz satisfacer les exigencias-
de ventas, B R

2.-la natureleza perecedera de loe. artfculos.

1.-Las instalsciones de simacenami-nto.

4.-la suficirncia de’ capitgi"pii‘a financiar 1la produccién-

del inventario.
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6.~ Bl- costo de mantener ‘el inventario, -

7+~ La proteccidn contra la éscac'é: de materia prima.

8.~ La proteéeién contra lm escad, de mano de obra.

9.- 3a m:oteccidjn contra aumento.de praeio.

ic.- Los. rienpos incluidba en inventarios.

a) M_zeolecenc:.g de las existencias
b) Pérdidas por accidentes o robos.
c) Falta de Aemanda.

Algunos de estos fectores se naturalizen entre sf, el punto-
ep aue buena polftica de inventerios tiene oue reflejar un equi-
1liprio Sptimo de cogtos entre estoe factores. )

Los inventarios comprenden d;s tipos de céatos aééaédos, ague-
1ios de mantensr ¥y aquellos de no mantener suficiente. la solvcidn-
Sptima minimiza en itotal estas doe clases de costos:

Costos _de Mantener. ¥és Costo de no Yanteney suf-.

- Riesgos de Obeolencia -Descuentos por centidad no
aprovechados

= Taca de retorno .degeada —!:.jnatornos por nboﬂuccidn—

sobre inversién ° con costos edicionales de-

ecele
nrra{%g} 4] con@ggngtra—
entrenamiento.

- Mani-ulacién y Traslado - Nérgenes fe contribucién-

in en ventas perdidas
- Zgoacio de Almacenamiento ~ Costos de corridas de pro-

duccidn artieconémica

-85



Eeg conveniente expresar las polfticas de inventarios relacio--
nadas con productos de inventarios relacionsdirs con productos ter-
minados de la menera més parecida como sea posible.Los esténdares-
de inventariocs deben expresarse por praoducto o por lineas en ter—

m¥fnos tales como los siguientes: v
Ejemplo de la expresién de la
politice.

Abastecimiento mensual. Pare el producto X abaestecimien~

to parz 3 meses.Bagado en el pro-
medio movil de 3 mdses de necesi-
dades presuvuestzdag.
Para el producto VY-mbastecimien.
to de 2 mesen,Basado en $l pro--
medio anual presupuestado parse
el afio.

Limites méximos y winimoa Para el producto X mAximo de--
5000 unidadee mfnimo 3ICO0 unidades-

Método,

Tasag de Rotacidn. Para el producte X rotaciones-
al effo. Pare el producto guine
cenrl,

Fl método paras degarrollar una polftica especffica de inventa~-

rios que varfen segfin'las carecterfsticas de cada Comnafifa y de le-
naturaleze del inventeario.

FIJACION D= POLYTICAS DF PRODUCCION.

Les ventas estacionsles son en la meyer{a de las coppaftfas 1 eun-
que la eficiencia de nrcdu_ccidn generalmente auments con niveles de-
vroduccidn pelativamente estables, 1a estebilizacidn de 1 vroduce~
cién es deseable, vwor varies razones podeyoBas y peneralmente resul-

te en reduceiones importentes de costos y mejoras en las operaciones—
Laas ventejas relativemente esgtables puesden bosrue jarse como siguet
l.~ Estabilidad de emvleo, oue results ent
=) Una moral mejorads r nor 17~ eaficiencis,
b) Fenos rotacién de manc de otrra.
¢) 'tracciones de mejores *ranajadores.
d) “educeifn de gastos de entrensr muevos trabajacorsw,
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2.~ Economias en”la compra-dé la materia prima con resulta-

do de ¢
a) Disponibiltdad.

b) Descuentos en volumen.
.c) Problemas de al-nacenamiento Pi.nmliricado.
a) Menores necesidndes de capital, i
‘@) Reduccidén de riesgos de inventario.
1.~ Fejor utilizacidén de las irstelacioner de la fébricAa,que—
tienda a:

a) Reducir la capacidead nececaria para satisfacer las esta~
ciones pico.

&) Svitar 1# capacidad ocmaa.

Suf:.cl.encxa de lag 1nstalac10nes Productivas,

1 Planear el programa de produccidn requiere de la concidera--
cifn de la suficiencia de las instalaciones menufacturerss. Debe he-
ber oapacidad suficient® vara producir el w.rol\inen total de mercen—
cie plancado, y vara sntisfacer lae cargas méximas, pérdidas en el-
presunuestos de produceidén detallado. Er 2ste presupuesto hey que-
ovialunr,pl.anear y coordinar cuidadosamente lae cactacidades de de--—
vartamentos individisles, de procemos de méouinas para evitar embo-
tellamientos y capacidad nciosa.

Digponibilidz4 de "ateria Prima y D‘ano de Mbre.

“n algun-s caeos, 8l vrograma de orocuccidn nuede mer.influen-
ciecén vor la disponitilidad de meteris rrima y mano de obra nece-
sarias, esta situacidn es es-ecialmente vrevaleciente durente ne-—
rfodos de escacés. 1a disponibilidad de msteria prima, puede ser—-
afectads ademds por factores teles como precios, naturaleza perece-
dore, economfes de comvura, consideraciones de celidad v cantidad--

disnonibles.
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DURACION DL PERICDO DE rRODUCCION.

El oresunuesto de nroduccidén, indica les unidades a completar-
para satisfacer las necesidades de plantde ventes y del inventario.
En situaciones en que le oroduccién necegita varies semanae o me~
ses, ee necesario preparar vlanes adicionales sue indicuen 1la pro-

freamacidn de lae unidsdes a comenzar.

EL P :ESUFUESTO D= PRODUCCION COMO INSTRUNENTO D3 PLANEACION-
COORDINACION Y CONTROL.

El presupuesto de ~roduccidn cortrihuvye = la pleneacidén,cr~r-

diracidn y control, el necho de oue se desarrolls un plsn de pro-
duccién detallado, basado en un plan de ventas realiste, eignifi-
ca( que varios ejecutivos han dedicads considerecién y esfuerzo a-
1la funciédn de planascién de ~roducciédn y otros problemas relacio-
nados.

El plan de produccién cuando se aprueba finalmente, debe con-
siderarse como un plen de vroduccién meestro a ser ejecutedo por-
el Denartsmento de nroduccidn.

3.~ PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTA.
En 81 dscarrollo de un plan de utilidades, hey oue vlanificar-

loe gastos cuidadosamente.Le planificacidn de rastos debe concen--—
trarse en 1) oroyectar la sgalida de caja, 2) controler eficaemente~
los costos. '

La planificecidn y control de gastos debe concentraree en le-
relecién entre gestos y beneficios escencieles tiene oue ser dese-
rrollados como metas pleneadas, y hay cue planificar recursos su--
ficientes para spoyasr los programee escenciales para su lorro.

Puesto que el control se ejerce mediante responcabilidader,es-
necesgario aque se »lanifinue 1los costos semin lae responsebilidedes=-
esto es, nor separsde pars cada centro de costos. El catflorc de~
cuentas usedo por el <fenartemento de contabilided y el diseflo dew-
1loe nresumestos de eartos deben eetsr hechos a 1r medida de l=s-

responsabilidades.
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PLLNEACION DE LOS %ASTOS DE VENTA(TISTRIBUCION).

Dentro del presupuesto de ventas, =e deben desarrollal los-
siguientes vasos. 1) el desarrollo de un vlan de promocién y——
publicidad;2) E1 desarrollo de un olan de gastos de venta.

Los gastos de distribucién incluyen todos los costos relacio-
nados con lar ventes, la distribucién y ia entrada de los produr.;
tos e los clientes. .

Hay dos aspectos princivales de la nresucuestscidn de 1los ——
gastos de distribucién. B

1.-Planeacién y Coordivxﬂc:.dn.-_.s escencia) lograr un equili-
brio entre el esfuerzo de venta gastos) y los resultados de ven-
tas(ingresos). :

2.~ Control de Cqstos debk‘Dis@rib‘dciGh.— 3Zeto es importante—-

voraue!
a) Los costos de distribucién son frecuentemente una vorcién-
significativa del costo total ye...
b) Tanto la administracién como el personal de ventas tienden-—
a considerar estos costos ligeramente.
PLAN DE PROMOCION Y PUBLICIBAD,
Los plenes de nromocidén y publicicad expresan los comouromisos-—

planesdos de recursos necesarios par: alesnzar el volvmen de ven-—
tas que hen de generarse.

E1 presvpuesto de promocfon y publicidad, debe ser resvonsabi-
lided directa de Ros ejecutivos de mercedeo, por~ue es inconcebi--
ble nu: se pueda desarrollar un nresuruesto e-scto 9in deserro—
1lar s} mismo tiempo planes detallados de promocidn.

PLAN DE ~sSTOS DT VENTA.

Tag mmetne 22 cawta inelaven ciertns elementos de costo,comoO--
sueliaos, comisisnes, entren=mientos, y sestos de personel de ven-

tas.
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Con frecuencia estos costos, se asocian con diferentes egui-
pos de ventas, por regiones, clas:s de clientes o grupos de pro-
ductos.

Otros elementos a considerar son los siguientest

-Costos derdesarrollc de productos para obtener nuevos esti-
los de empaques, nuevas caracter{sticas y otros factores simila-
res.

~-Gastos de servicio a clientes.

—Distribucidn fisica.

4.- Presupuesto de Gastos de Administracidén-

Los gastos de administracidn, incluyen otros costos operacio-
nales, que no son de fabricacidn ni de distribuciédn.’n general-
son ocacionados en 1= sunervisién, y en el servicio a todas las-
funciones. principales del negocio, en vez de la e jecucidédn de al-
guna funcidn partioular, debido & aue una gran porcién de los gas-
tos administrativos son fijos y no variables, persiste la noecibn-
de Ber controladés.

Asf{, el presupuesto general de gastos de administracidn, com-
prende varios presupuestos departamentales.il Ggrente de cada uno-
de estos departamentos, debe asigndrsele la responsabilidad nrin-
cipal de planificar y controlar sus opdraciones, incluyendo los-
gastos que estdn sujetos & su control.bDespués que el fierente de-
cada centro de reanonsabilidad prepare sus resvectivos presupues-
tos, deben de estar sujetoes a 1a aprobacidn de la administracién_
superior, de la misma manera gque otros presupuestos.

Se.~Presupuesto de Efectivo.

Este presucuesto se conoce tembidn por Presupuesto Pinanciero,-

presunuesto de tesor:rfa, presupuesto de mivimiento de fondos,eteo.

Eote presupuesto, estd conmtituldo por los saldos dieponibles-
en ceja, en Ranros y por los valores de estado y tftulos de crédi-
to convertibles en dinero, o cuyo descuento bancario procura una-
liquidéz inmediata.

41 financismiento, comprende los problemas relativos & la ob-
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tencidn de fondos y su inversién.Sgtos problemsas estdn gener:cl-
mente 8 cargoe de las tecorerfass de las empresas y pueda decirse-
que los movimientos de la tesoreria, son parecidos por el juego-
de 1los ingresos y los deaembolsos.

L, 8 ingresos y desembolsos, pueden ser clasificados de la -
siguiente manera;

a) Ihgresos por:

—Vénta de productos.

—-Anticipos de clientes.

~Venta de desperdicios de produccién.

~Venta de activo fijo.

—Aumentos de capital.

-Emisiones de tftulos de crédito.

b) Dgsembolsos por:

-Compra de nateriales,

~Mano de obra.

-Pago de gastos de produccién, de venta y de administracién.

-Impuestos.

~Inversiones capitalizables.

~Compras de wvalores.

-Dividendos.
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CAPITULO. IV LA onsm:z)\‘cmu“ns UNA EM:"RL:SA cdﬁakcml..,

Dentro de una Empresa F.bril, Y de servic o8 se tiene un sistema-
presupuestario, el cual les permite por medio de sus pron6sticos im-

plantados, por departamento funcional, llegar al 1ogro de ‘sus objeti—
vos planteados con anterioridad,

De igual modo, una Empresa Comercial, estf constituida por sus di=
ferentes Departamenentos organizacionales, que mediante la planeaclén-
organizada y anticipada de sus presupuestos, llegan a la obtencibén -
de las utilidades deseadas.

Para la confeccidén de sus presupuestos de efectivo, y para el con-
trol eficitr de las entidades no fabriles, es tan escencial una estruc-
tura de o:ganizacién definida y clara como en aquellas entidades fa-—
briles y de servicios.

Las actividades planeadas que conlleva al presupuesto, deben ini-
clarse aproximadamente tres meses antes del comienzo del perfodo que-
se va a presupuestar. En las empresas comercliales es conveniente ———
que el perfodo presupuestario se corresponda con el ciclo estacional-
casl todas las empresas minoristas organizan sus presupuestos a. bhase
de semestres, con fraccionamlientos mensuales dentro de estos perlodos-—
De ordinaric estos corresponden desde febrero hasta junio y desde agos-
to hasta enero, porque as{ delimitan las dos temporadas comerciales im=-
portantes: Primavera-Verano Otofio- Invierno. Cuando es practicable cone
viene que el presupuesto cubra un perf{odo de doce meses, con un desglo-
ce por meses,

Dando un breve bosquejo de lo que en s{ es una empresa comercial, y cua-

les son las bases de la formacidn de sus presupuestos, se analizarf, por= ' -

Departamento organizacional, la forma del manejo de sus presupuestos bor-

perfodo.
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1.-PRESTPUISTO DE ¥ERCANCIAS.

El término “presupuesto de mercanc{as", se usa con frecuen-
cia en cuanto a la confeccién del presupuesto de una empresa co—
mercial, de hecho, se considera nue el término n»resupuesto de —-
mercencfas, abarca la nlaneacidén de ventas, existencias(inventa—
rios), rebvajas, caetigos, descuentos a empleados, faltas en exis-
tencias, compras y mérrenes brutos,

A) PPESUPUTSTH D VENTAS,

Para le realizacién de un presupueeto en el Departamento de—-—
V8ntas, en la oue la primers partida ¢ oresunuestar es el voldmen -
de ventas nrevisto, un enfonue asroniedo nere realizarlo es, esti-
mar el importe de las ventas resvecto larc clasificeciones que r se-
adecden a ello. .

A menudo se desarrollan con independencia dos vroyecciones de-
ventas a saber...

a) A base Dgpartmnental.
b) A base de ventas totales.

Si las proyecciones son aproximadamente iguales, nor lo gene-
ral se usan los ertimmrdos dr ventas departamentales.Si hay dife-
rencias significativas, ambos estimados deben estudiarse con cui-
dado pera conciliar la discrepancia.fs conveniente desglosar las-

ventas en:Ventas al contado y V¥ntas en Papo contra Entrega.

Al presupuester las ventas, debe derse consideracién n pume-

rosos factores, lorf principales son 11'¢ siguientess
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1.- Consideraciones Externas,

a) Las condicilones generales que se espera que prevalezcan durante =

el perfodo entrante.

b) Las condicisres ecomSmicas locales que se prevé prevalezcan.

¢) Las tendencias de pobllcién en el Area de mercado.

d) Los cambios probables del poder adquisitivo,

e) Los cambios previstos en la situacién de la competencia.

£f) Los movimientos previstos de la moda,.

2.~ Condiciones interngps.

a) Los cambios en la politica de promocidn.

b) Los cambios en la ubicacién y el espacio,

c) los cambios en las politicas relativas al personale

d) Los cambios en la distribucion fisica del espacio y la coloca-

cion de la mercancia.

e) Los camblos en la polftica de precios.

£) Los camblos en la politica de crédito.

Con objeto de ilustrar la confeccidn de presupuestos de ventas se va =
a suponer que la proyeccién total de éstas correspondientes al periodo--
de seis meses que comienza el 1 de febrero es de $590,000 de ventas netas-
(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 experiancia".Por ejemplo: el total puede proyectarse en meses,
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DISTRIBUCION DE VENTAS NETAS PLANEADAS

Por meses
ggscsgtg egrESRXigta- Ventas netas planedas
{___Mes por meses { cifras :e:::::ad-s

Febrero 15.25 £ 90,000
Marzo 16.10 95,000
Abril 17.29 102,000
Mayo . 18.98 112,000
Junio 18.65 110,000
Julio 13,73 81,000

Totales 100, 00% $30,000

De modo anélogo, la; ventas proyectadas pueden distribujrse adicionalmente=-
por departamentos en cada mes. los tantos por clento de experiencla proyectados-
deben desarrollarse con gran culidado teniendo en cuenta las condiciones locales—
y 1a experiencia, y luego ajustarse en funcién de las perspectivas futuras.bn-
la il stracibn anterior se muestra la distribucidn de las ventas netas por de-
partamentos y por mesesy Se puede observar en este ejemplo que: 1) El estima-
do general de ventas ($590,000), y 2) los tantos por clento de experienciapor

espacios de tiempo y por departamentos proyectados.



B) DEPARTAMENTO DE COMPRASa

pPara la realizacién de este presupuesto en el Departamento, es necesa-

cio tomar en cuents los siguientes puntos:

a) La planeacidn de los inventariose
b) y la planeaciln de las compras.

' Deapuéu‘de planear las ventas netas, hacen falta tres proyecciones a saber:
1) La cuant{a de las existencias (inventarios) de que se puede disponer al=
comienzo del mes (IDM)$2) Las mercancfas que 5an de comprarse durante el =
perfado, y 3) Low estimados de inventarios deseados al finalizar el mes (F-
DH): Como el inventarios deseados al.iniclar .e)l mes siguiente, la consides
racidn se centra en los niveles de existencia mensuales IDM y las necesida-
des de comprae

Debido a gque el inventario de mercancfas, es uno de los problemas mis =
criticos con que se encuentra el mayorista y el detallista, debe prestarse-~
atencién 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 pa:a’detgrminaz los ni-

veles de inventarios al principio del mes (IDM) se han'éépé ificado como si-.

gue:

a) Las necesidades de existenclas b8sicas; e deéiiia‘iniéféi6n necesa-

ria para mentener surtidos adecuados de articulos- uya‘deﬁahdn"es»:elativa-

mente estable,
b) Las mercancias promocionales necesarlaszaEa obtener el vollmen pla-

nificado correspondiente al mes,
c) La politica en relacibén con el departamento:tﬁu‘de ser esta politlca;

dominante en lo que concierne a la competencia?
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d) sCufl es la relacidén de las existencias con las ventas®
¢Asegura esta relacién la rotacién maxima y al mismo tiempo pro-
porciona existencia?

e) Perspectivas en cuanto a precios.

Plansacidn de los niveles de Ihventarios:;El detallista y el~

mayorista, tienen gue determinar la centidad de existencias que-
debe haber disponible al comienzo del mes con las ventas planifi-
cadas.Las existencias ILM mds la entrade planificada de mercencfas-
durante el mes, tienen que ser adecuadac pars respaldar las ventas-
planificadas.Por otro lado, hay que mantener niveles de inventarios-
razonables para minimizar las pérdidas posibles, por cada cembio-
de estilo, entiguamiento y exceso de capital inmovilizados de in-
ventarios, el delicedo desequilibrio de 1oz niveles de existencia-
exige ejercitar un criterio sensato, ad<m4s el uso de enfoques re-
fle jados anelfticos y basados en los {drdenes electronicos., las -
empresas comerciales dependen en grado considerable de las "razo-
des de exietenciaé & ventas", para determinar niveles de inventa-
rios esatisfactorios,.

Existen dos métodos para calcular la razén de existencias(nven-
tarior) a ventas:

Al precio de menuceo:

1)Ihventario,medio menudeo=Razén de existencia & ventas
ventas Netas

A1 costo:

2) Inventario medio del costo =Razdn de exietencia de ventas.
Cpeto de Ventas

Lés dos métodos dardn el mismo valor, solo si los Bobréprecios-

marcadoe,en 1ns ventas y los inventarioc son iguales, le prdctica~
en las empreras detallistas, es basar el cdlculo de lae cifras de-

precios &1 menuceo en vez de sobre las cifras del costo.
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Las publicaciones comerciales es;ec;alizadag, proportionan ivformaclén -
sobre las axpcciencias con la razdn de ?xisténcigs a ventas jue pueden tem
ner valor con&iderable en la preparacién de presupueﬁtos de ni;eles de inven~
tarios.

para ilustrar la aplicacién de la razén de existenqias IDM a ventas,su-
pongamos que en febrero se proyecta una razén de 2 en cuanto al Departamen-
to de abrigos y Trajes para sefiora. Debido a que las ventas planificadas cd-
rrespondientes a febrero ascienden a 8,100, las existenclas planificadas al =
comienzo de febrero serfan de 316,200 al precio de menudeoyslLos niveles de e-
xistencia IDM planificadas para febrero en los distintos departamentos pue-
den calcularse como se ilustra en la figura i,

Es importante que los niveles de invéntarios y las razones de existenciaw
a ventas se desarrollan separadamente para cada departaments o clace de mer=~
cancias en particular. Por ejemplojpuede ser necesaria una rotacién de S pa-
ra 1la tienda en conjunto, no obstante la cuil puede ser realista una rota-
cidn de 2 para un art{culo espec{fico.

Planificacidn de compras.
Regularmente se utiliza la fdrmula siguiente para calcular las comprase

necesarias al valor menudeo:

Ventas . . VENTAS netas Reducciones Existencias Existencias
Planeadas . = planeadas . Planeadas + Pl d = IDK P1 d

La léqléh‘de la férmula es que, las compras tienen’que‘ser equivalentes
a las ventis m8s o menos a los cambios en el 1nvent$rid”de‘mercancian dis=
:cnlbleb, 3ﬁsanieqdo jue todas.estfn valorara: 2l prrcio-al menudeo;adem§s-
hay que comérarAmercaﬁc}an‘suficlentea( al preclo al menuduc) para cubrir toda;

las reducciones en las mercancfas al precio al menuded.
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TALCULO DE NIVELZIS.DE EXISTENCIA

RAZON DE EXISTEN= — VENTAL NETAS EXISTENCIAS TOR
CIAS IDM A VENTAS PLANIFICATAS PLANIFICADAS (PRES
DEPARTAM=NTO PROYECADA DESEADA (FEBRERQ) C10°AL MNUDZO)

Abrigos y Trajes para

sefiora 2 $ 8,100 $ 16,200
Vestidos para sefiora 3 -29,700 - ‘ 89,100
Artfculos para caballero 2,5 16,200 o - ..40,500
Tapicerfa,cortinas, etc. 1.5 Ssl 10,8000, 1€,200
otros 3.5 iigsia00- ¢ ' _88;200

Totales 250,900

Las reducciones 1nc1uy=h
entn;vque se copceden a ciertas clases=
de cliehtes,taleﬁ’éé&o sacerdot )‘faiEAQ:Q mermas debidas a robos y otras
causas estoj;s: :

caso A Caso B caso C

g $i0,000 $10,000 $10,000
T T 1,000 1,200

10,000 11,0006 11,902

1as.FDOM 5,000
] oo Total 16,000
Menos. invent,ric :
. lexistenclas ' 4,000

Compras necesarias,

La térmila puede

depa:tameﬁto

9




C) YLPARTA "NTO DR CDNTAﬁIT;IDAD. '

La funcidn de este Departaménto,en una Eﬁpresa Com=recial-
es de gren apoyo, ya que registra al. dfa los movimientos gene-
rados por concepto de: : ) " :  '

a)Las ventas efectuadas diarismente,

b)Lae compras hechas durante el ‘dfa,’

c)Las erogaciones hechas por diversos concepto& como soni%
gastos de operacid, gastos fina.ncieros, ¥y los impuestos corres-
vondientes al giro de la empresa.

d)Las notas de devolucidn de mercancfs y su respectiva nota-
de crédito.

e) Al cierre de mes, hace un conteo de la mercencia exieten-
te, para verificar si las cantidades reflejfadar en el inventario-
son correctae.

Este Dgpartamento obtiene dicha informacién, vara que una-
vez reunids pueda acumularla mensualmente para su cierre de e~
Jercicio anual, y as{ poder apoyar a los demdm denartamentos en-
la elaboracidn del presupuesto.

También el Denartemento de Contabilidad, registra loe in-
gresos diarios de la merc-ncfa vendida ya cea el mismo dfa en-
que se registrea, o de anuellos client'es oue se les-ha otorgado-
erédito.

Una vez recopilada la informacién, se procede a capturar la-
informecidn en maquetes de comrutadora y de esta forma se alme-

cena mensualmente haste terminar el afio.
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Este
sonas que
una de el

cosas.

El pr

mes, en f
a)
b)
<)
d)

D)_DEPARTAMENTD DE PERSONAL.

Departamento tiene la funcién, de llevar el control de las per-
lahoran en la organlzacién, asf{ como el puesto gye ocupa cada-

las, sueldos, antiguedad y prestaciones en general entre otras-

Qsdpﬁest&ﬁéﬁ este departamento se elabora pof periodos de un-
uncibn’ des: -

'sueldos Y sularlou pagados,

Cuotas al T.M.5.5,

Impuestos sobre productos del ttabu?o (IeS.P.T.)

Incentivos como soni L

- Gratificaciones.

- premios de Puntualidad y Asisten:in.v‘ '“‘

~ Premios por colabo:aciﬁn de’ ent:eqns de pedtdos diarios,o.-

per alguna tarea que se le encomienda al pe:sonal Y que urge-

q

‘La pe

ue se termine.

e} Comisiones a los Agentes de ventas.

£) La contratacion de nuevo personal en aquellas temporadas ene
«que exista gran demanda de mercancia,

g) Los gastos de papelerfa requerida en las oficinas,etc.

rsona encargada de este Departamento, debe tomar en cuenta

los aumentos de salarjos a determinado tiempo y plasmarlos en el pree~

supuesto

a elaborar.
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E).- DEPARTAMEK™O DE CREDITO Y COZRANZAS.

Organizacién del 4rea de Ccrédito y Cobranza.

1l.- PLANES.

+eo"Dirigir es la actividad de planear y proyecter la forma-
como se va a desarrollar una Empresa o Gruno de Personas",

Las negocios modernos, no importando el tipo de actividad o-
desempefio de los mismos, se puede con mucha facilidad organizar-
una forma adecuada y ¢on ello noder nbtener la mayor eficiencia-
¥y el mayor resultads para lo oue se hayez establecido.

Dgntro de las caracterfsticas mds importantes para que un-
sistema funcione con eficiencia, se puede sefirlar lo siguiente:

La divisién de trabajo entre los empleados del 4rea, tomando en-
cuanta para llevar & cabo esta divieién, la exveriencia, habili-
dad, capacidad, y los estudios de cada empleado, o sea, a la per-
sona, las actividades para que se encuentre mds apto para desarro-
llarse.

Dentro de esta 4rea, un ejemplo de la divisidn de trabajo ess
Personas encargadas (nicamente de investigaciones externas, ana—
listas de estucios y de los candidatoscAsf{ mismo puedc hacerse——
una divisién de trabajo adecuada 8 'as necesidades de lm empre——
sa,Ejemplossdividir a 1~e clientes fordneos, locales, mayoristes-
por Srden alfabdtico, orden numérico, y en esta forma poder iden-
tificar las actividades que realiza cada nersona,

Déntro de esta drea, es importante gue se establezcsn los re-—
giatros, archivos analf{ticos e histdéricos de cada cliente con los-
que se han obtenido operaciones, serfa imposible el desempefio del-
drez si no se contara con lo anterior psre tener un control adecus-

do de loe clientes.
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Entre los principales controles que se deberd llevar en el frea,estén -
los registros contables de todas las operaciones, archivo permanente, analf-
tico por fechas y por conceptos, tarjetas estad{sticas sobre el conocimliento-

de los clientes.

2.-_OBJETIVOS.
Se anota a nivel panorama, la ubicacidén propia del &rea dentro de la es=

tructura organizacional de la Empresa, Ejemplo:

~ Autoridad mfxima Di-.rector de Finanzas
- Responsables del frea Gerente de Crédito y Cobranza
- organizacidn Propia Jefe

Ayudante

Analista

Cg‘hrldores

a) PROCEDIMIENTO POR ESCRITO.

En esta parte se anotarén los diversos pasos en que se realizarén las funcio-
nes aclarando, de ser posible con flujos que son una representacién grifica~—
de los distintos pasos.

b) PUNCI.ONES.

Para el Director de finanzas.

T e Sgialar las normas y polfticas.

= Coordinar y vigilar las actividades del gerente.

Para el gerente del frea, v » {

= mantener estrechas relaciones con las personas du; _én.-a.

= vigilar el cumplimieto de las politicas.

Lo anterior, es con el fin de que la organizacidn conozca las funciones-

de una manera general de cada una de las personas,
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3,~ Localizacién del Srea dentro del organigrama.{ ver anexo)

8) GERENTE DE CREDITQO Y COBRANZA.

Esta persona ser§ la encargada y responsable de toda 1a operacién de «—
crédito y cobranza, se requiere que sea una persona con experiencia dentro-
de ese ramo o del que se trate, debe ser un profesional con criterio amplio~
y suficiente para tomar decisiones al nivel que se le otorgue dentro de la=-
empresa (puede ser un Cgontador plblico, un Licenciado en Administracibn de-
Empresago una persona con experlencla.

B) JEFE DE CREDITO.

Dentro de el organigrama, existe un jefe de crédito que se encargar de-
otras funciones relacionadas con el otorgamiento de crédito, a través de la=-
opinién interna y externa que se tenga de los clientes, se encargarf asf—
wmismo, de vigilar los l{mites de crédito y los aumentos y disminuclones que-
se tenga que hacer en elguno de ellos.

La persona encargada de este puesto, se considera que deber§ ser un Con-
tador Plblico o Licenciado en AdminiStracién de Empresas, que tenga criterio-
amplio y suficiente para tomar decisjones. Debe ser una persona con mente ana~
1{tica y con mucha experiencia y capacidad, ademfs de tener tfcnica para la—
investigacién as{ mismo deberh conocer el ramo en donde se estfi dasemvolvien—

do la Empresa en la que prestarf sus servicios.
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¢) JEPE DE COBRANZA.

B;ta persona se encargard, de controlar todaes las activida-
des con la cobranza local y foranea, as{ como de supervisar los-
clientes diffciles de la compafifa.

Se pliensa, que la persona debe tener conocimientos contables-
¥ administrativos y legalee, asf como también se recomienda que-
gea un tipo de persons tenaz, que sepa seguir asuntos hasta fina-
lizarlos, en este tipo de puestos, se recomienda que la persona-
tenga amplia experiencia en la actividad y el tipo de ramo que--
estd mane jando la empresa.E PFrofesional adecuado puede ser un—-—
Contador Pblico O Licenciado en Administracidn de Emgresas o-
una persona con amplis experiencia dentro de la Orfganizacidn.

d) CONTROYL DE REGISTRO DE CIIENTES.
1a persona enc-rgada de este puesto, es la que controlas en-

forma analftica, sistemdtica y metodoldégica, la estadfetica de-
todos nuestros candidatoe a clientes que no lo fueron, a todos—
nuestrns clientes vigentes, asf como todes los que hayan eido,

La persona que se ocupe de este puesto, requiere tener am-
plios conocimientos de archivonomfa y controles estadfsticos-
de operaciones.

e) COBRAN7A T.OCAL,

Esta persona,que mane ja el presupuesto, se encargard de ad-

ministrar vigiler y controlar, todo lo relacionado con los clien-
tes de la localidad en donde se encuentra la Comnafifa.

Ademds hard reportes mensuales, semanales, as{ mismo se re-
comienda que esta persona elabore un presupuesto de su cobran-
za a corto y a large plazo, es necesario que tenga conocimien-
tos contables, administrativos, que tenga experiencia en el pues-

to 8 desempe®ar en el ramo comercial,
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£), €OBRANZA AL GOBIERNO.
En este puesto, se deber8 tener mayor conocimiento para resolver—

Yy cumplir con todos los requisitos que las Leyes Fjicales piden para-

la gestidn de cobro.

g)_COBRANZA FORANEA
Igual a la cobranza local,en cuanto a las finalidades y objetivos-
teniendo ademfis conocimientos de todas las ronas del pals, en el as—-

pecto econdmico segun las &pocas,

h ,ASESORAHIENTD LEGAL.
Es convenlente que la Empresa Comercial exista este tipo de &reas-
que proporcionen asesorf{a con todo lo concerniente o relacionado con==
aspectos legales del &rea, tanto en otorgamiento de crédito, como en-

1a recuperacidn de la cobranza.

1) ANALISTA DE CUENTAS.
sta persona serf la encargada de analizié, investigar y aclarar—-
todas las diferencias a favor o a cargo que se tenga con todos 108 =ee—
clientes, deber8 tener todas las caracter{sticas especiales de poseer=-
una mente anal{tica y conocer procedimientos para el seguimiento de pro-

blemas especificos.
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4.-_POLITICAS. .

El drea de crédito, tiene la funcidn de le proteccién de la-
inversién en cuentas por cobrar de la Cpmpafifa, y en el fomento-—
de que las ventas produzcan utilidades.

El 4rea de crédito, tendrd toda la responssbilidad de crédi-
to, sujeto a inversién por los gerentes de las éreas.Tpdas las-
cuentas, deberdn clasificarse, en cuento al riesgo y a las apro-
baciones de crédito, estardn basadas en la productividad del ar—
tfculo o producto de ese riesgo.la situacidn financiera de los-
clientes, serd la base nrincipal para la elaboracidn.

Se concederd el credito, por los plagos temporsles a clien
tes con limitaciones financieras, dichos otorgsmientos, son los-
beneficios de ambas Compafifas.Se nuede establecer plazos mds am-
plios de ventas por perfodos temporales, si existen circunstan--
cias extraordinarias nue las justificuen, y que deterdn de ser-
aprobados, tante wor 21 drea de ventas como nor el de crédito.No-—
deberd intentarse el financiamiento permanente de los clienteg—-
mediante plazos extensos.

Con el asesoramiento del Contralor, en lo nue concierne a las-
consideraciones contables y ficeles, el Gerente de crédito y co-
branza, tiene la autorided total para determinsr los importes y-
las feches de las cancelaciones, de acuerdo con esto, evalda la-
situacidn de las cuentas nor cobrar y dirigir la disposiciédn opor-
tuna de las nartidas en litigio no resueltas y las cuehtes de .co-
bro dudoso. X :

Lbs Gerentes de los gruvos, diviaiones ¥ subsidiarias, son-
responsmbles de la implantacién de esta. politica y da.las polfti-

cas complementarias, incluyendo nrev1s16n pare toda la informacién-—

que necesite el Gbrente de Nrédito y. CObrenzas, relativa al cumpli—

miento de sus recsponsabilidedes en los férminoc ae’ esta polttica.
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E1 Departamento de Crédito y Cobrenza, se va a encarear tam-
bién entre otras cosas, de cobar 8 todos aouellos clientes moro-
808 nue quedan a deber mercancia, y de no cubrir con el monto de-
la mercancia que han adouirido, tener una platicz con el Bererte-
General para que proceda por la via legal.

El Departamento de Pgrsonal, hard saber cuando tenga nue sfec—
tuarse un aumento de sueldo, o la contratacién de una nueva perso-
na, presentarla a sus compafieros con los que va a laborar y hacer-
les saber cuales son les polfticas de la empresa, para que se sien-
ta familiarizado con la comunicaciédn existente.

Esjg es la forma de comunicacidn en una Fﬁﬁ)resa Comercinlize-
dora que entre otras cosas, busca nue se encuentren acorde tanto-

el factor humano, como el factor utilidad.
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e~ PROGECIMILTOS,

Dentrq de -las bo}ltlcan dé crédito y cobranza, se debe tomar en-
cuenta las ﬁreaé‘dq ventas, mercadotfcnia y finanzas.

La idg;iQue sé-aebe'tenef para el establecimiento de las polfitie
cas de cr6d1§5.'esfrébu§era: en forma rfpida nuestra cartera de a--
cueradinzioé:p;ééidg } negociaciones que tenga con cada cliente,Tam-
bign e; hqﬁJeﬁiéﬁgg que nuestras politicas protejan hasta donde sea-
poliblﬁ; él no tbnar cuentas incobrables y cobrar en forma oportunae
pero sin ninglin tipo de presidén para poder seduir conservando al clieww
ente,

Referente a la recuperacidn de la cartera en forma especf{iica, -
es indispensable que se utilice una polftica adecuada que vigile la-

cobranza.
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P) NIVEL GERENCIAL,

Los Gerentes de cada departamento funcional, deberfn asesorar y revi-
sar a sus colaboradores en el tiempo que dure la realizacién del presu-—

puesto, tomando en consideracidén lo siguiente,

a) due los pla'nesi_t.':u’zados;; pgri fines del presupuesto,puedan ser =
alcanzadas, es AECL;L;, que‘ ée'ééhém ;}:odo‘s’los elementos necesarios{infor=
macidn) para gque surta efecAtn'.r o :

b) Que dichos plﬁnes,' vayah acprde con las polfticas de la empresa.

¢) Que la persona o peré&nas q\.;e colaboran en la elaboracién del ——

presupuesto, tengan los condcimlentos que requiere para poder efec~
tuarlo. ‘

d) vigilar que se esté cumpliendo con las actividades que se le han=

asignado a cada persona.

e) Que el tlempo que se le ha asignado a cada una de las actividades—
se vaya cumpliendo, en caso de no ser as{, ver el porque se e3tf——
retrasando con la actividad o actividades.

£) Tener el informe final, en el tiempo o fechas pactadas, etce
De este departamento va a depender que se cumplan los planes que se=
han trazado en la empresa; para la elabo:acién del presupuesto or-

ganizacional.
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G) IMPORTANCIA DE LOS SISTEMAS D% INFORMACION,

Ta informacién, es un elemento escencial en las empresas en-
general.

BH lap RMpresas Comercializadoras, se tiene informacidn de’ ~
la forma continue y exacta nor parte de los diferentes departa-
mentos de los que se encuentra formada y del exterior.

De este facter, va & depender que funcione de uns forma exi-~
toea, pués cada uno de los elementos por 1loe aue 86 encuentra con-
formade es importante, por sus opiniones y sugerencias.

En lo que se refiere a ventas, se realizan investigaciones-
en los diferentes mercados que participan en la competencia de-
lo8 productos orue se venden, vara saber si estdn al nivel de pre-
cios generales o mds alto o méds bajo.

POr otra parte, al hacer las compras con los respectivos pro-
veedores, se buca negooifr un precio més o menos considerable pa-
ra poder vende a un orecio razonable, en el cudl se llegue entre
otras cosas a tener un vorcentaje considerable de utilidades,

EHtas compras se efectdan, vor medio de un mutuo acuerdo de-
loa.coctos efectuados por el Deportamento de Comnras que sean los-
corractos y en el coon de egtar mal, se les hace saber a dicho De-
partamento.

Una ver que se verifica nue las compras y las ventas se han-
hecho correctamente, es decir ~ue sus resnectivos precios, reba-
jas y bonificaciones en caso de que estas se den esten en orden,-
8l Departamento de Contabilidad, procedes a su registro en rus:res-
pectives polizes,
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H) PUNTO DE APOYO.

El principal punto de apoyo, del que se basa una Emvresa-
Comercializadora pars realizar su presupuesto, 8on las tefe
dencias de comportamiento de las compras, ventas, gastos, fndi-
ce inflacionario cue se tiene a determinado tiemno en estadisti-
cas y gréficas por 1os Distintos Departamentos Organizacionales-
que la conforman,

Dada 1a situacién de que toda empresa su me jor logro es la-
obtenciédn de utilidades, existen empresas que en lugar de gque--—
su negocio le reditde ganencias, se dd el caso de que obtiene-
pérdidas al cierre de su ejercicio, y lo preferible para eate —
tipo de situaciones es lograr al menoe un punto de equilibrio-
donde no ce obtienen ganancias pero tampoco pérdidas.
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1) DIFZRENTES FORMAS DE MANEJAR EL PARISUPUESTO.

El presupuesto, es la informacién en forma de reporte de la que se~
vale una empresa independientemente del giro que esta tenga, para ha-
cer un pronSstico a determinado tiempo que le permite planear sus gas-
tos, ventas, compras inversiones y utilidades,

Las empresas comercializadoras, manejan el presupuesto, para pow—-
der contraer obligacicnes con los proveedores, o bien para obtener cré=
ditos financieros, con las diferentes instituclones bancarias,para te-
ner un inventarioc que le permita abastecer a sus clientes existentes =
y a los que estin en posibilidad de serlo, también es utilizado para -
1a adquisicidén de equipo de transporte y de oficina o pars agrandar su-
bodega.

El presupuesto en este tipo de empresas, es manejado para que en los~
perfodos que las ventas tienden a disminuir, se tenga el efectivo sufi-
ciente para el pago que se les hace a los empleados y para el pago Que=
les hace & sus proveedores, ademfs de los gastos 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 consi-

dirandoc los siguientes factores:

AEL fndice inflacionario a determinada fecha.
b} La cantidad de mercancia vendida.
c)} La cantidad de efectivo que‘rccupera por concepto de dicras-

ventas- .

da} El raquerimiento de

rcancfn cch la: Jue debe disponer como-

:enervn en caso de algun imprevisto.

e). 51 po:centaj de nd pzzr“ibi: a detv:mi—'

nade tiempo, tomande en cuenta t ,b

T lo-' cast&qo L at €N
cepto de precios conpetencia. ||3 - '




los factores antes mencionados, son las diferantes razones de las cua~

les se basa una empresa comercial en el manejo de sus presupuestos.
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CASO PRACT]I CO.

ANTECEDENTES
La Empresa "REDICOM S.A. DE C.V."(Representacién,Distribucién-
¥y Comercializacién S.A. DE C.V.), es una Organizacidn cuyo giro es-—
la Compra,Venta y D:@.stribucidn de Vino & pequefios establecimientos-

del drea metropolitana y en algunos Estedos de la Repiblica Méxica-
na,

Dicha organizacidn, fué creada en el afio de 1987, y operaba con-
bases provisionales, es decir, gque efectuaba sus operaciones normad
les sin un previo presupuesto que le indicara, =1 importe exacto de-
sus ventas, asf{ como de sus posibles utilidades,

Como conaecuencia 18gica de tal actitud, se registraban pérdi-
das en lugar de utilidades, lo cufl conllevd a sus dirigentes a -
formular un presupuesto el cufl les vermitiera visualizar a gran-
des ragzgos tus posibles ventas y utilidades.

Para llevarlo a cabo, se recopild informacién de las ventas efec-
tuadas dos aflos anteriores a la formulacidn del presupuesto(de los —
productos 1fderes de la organizacién por proveedor).

Los datos tomedosg como referencia para realizar el presupuesto-
son los eiguientess

~Se extrajo la informacién del afio 1991, tomando como variable—
para hacer referencia a X1, ademfs que se maneja tamdbién el c6di-—
&0 del producto como 4rden administrativo interno y el nombre de-
cada producto, ese tiene ademds la cantidad vendide por cada mes-—
del afio, el porcentaje vendido en relacién a la cantidad total de-
productos vendidos mensualmante, asf como el importe en términos—
monetarios aue incurre . por producto vendido y en relacién 81 to—-
tal del importe del producto vendido también =e tiene porcentaje.



31 pardr:tre de compsracidn es 1501(XLioontre  19924¥2/,-
es decir, se comparan los importe:z de mercancfa vendida en embos—
afios para inmediatamente tomar en cuenta para cifras resles, el-
término "Inflacién”, retomado del Diario Uficial de la Pederacidn-
determinedo por el.Banco de ¥éxico y vor INPC(Indice Nacional de-
Precios al Consumidor)del aflo 1992(X2/por mes.

Inmediatamente después, se efctda el cdlculo de las ventas-
reales, esto es, que para poder establecer un eauilibrio entre-
ambosg afios sue se comnarasn, se sumen las ventas que se efectuf-
ron en 1991(X1) més la inflacidn determinada vor mes, asf{ como-
su respectivo porcentaje por producto.

Una vez efectuada la comparacién entre ambos aflos antes men-
cionados(X1l,“X2)f se procede a efectusr el presupuesto para el-
primer trimestre de 1993(X3).

Haciéndolo de le siguiente m2neral

Retomando el nombre y el cédigo de cada uno de los productos—
1f{deres de la Comnafifa se mane ja un 10% adicional como ganancia-
esperada por-mes, tanto en cantidmd de unidades vendidaa como en-
t4rminos monetarios valuades en "Nuevos Pesos”, asf como 1a infla-~
¢idn nue se riensa se detecte cada mes, (el fndice del OE de ene-
ro de 1993 emitido por el Banco de México) para cada mes que se~
presupuesta,

También se realizé un Presuouesto de compras, siguiendo con-
la misma idea oue se reelizé para las ventas, as{ como-también-
un presupuesto del Departamento de Crédito y Cbbranzas.

Con ello se pretende entre otras césas, nue se conozcan las-
utilidades de 1a Compafnifa, asf como sus posibles ventas, para que-
con ello pueda anacer frente = sus obligaciones contrafdas con —-
loe proveedores, ademds de noder hacer alguna inversidn cue sen-

de provecho pera dicha organizacidn.




IFLACION VENTAS TVENTAS
REALES REALES

0,475,883 73,672,314 37,8745
LITAET 12,003,48 3
8,469,324 6,306,909 24,3183
8,489,033 73,985,622 27, 48312
17,001,644 148,187,167 3. 488845
12,008,450 364,148,076 31.40189
JI3,20 27,344,166 85,9905
LTS TS558 36,007
9,790,481 05,304,313 34,1505
12,318,311 107,347,008 27,8993
31,837,088 277,493,478 32. 75485
5,899,730 49,479,197 49,4342
127,00 10,499,413 343048
LALISE 12,398,806 12,3002

0 [} 3
3,817 w1 0

0 o 0
00,624 2,820,290 9776492
2,4 2,705,543 408581
05,163 3,531,422 29,4038
199,507 1,852,0 S34,99%0
MM 2,708,145 126182

[] 0 0
575, 15% 3,018,345 112.2352
0 0

] ] ]

201,924 1,759,993 0
3,341,292 29,299,401 48,1482
nM 5,211,002 2204649

164,802,958 1,434,430,807 2,248




DI LT ENDRE

[}
INFLACION VENTAS  IVENTAS CATIDAD 1 INPOGRTE 3 A an
REALES  REALES

3,02 32,882,359 1294300 8 100 0.019204 27,981,661 0,016003 65,397,311 27,981,48t
LS 820,02 B9 8 0,00000 0 0.00000 10,825,289 3
3,097,000 29,008,747 111,008 3 125 000318 13,712,399 0.00780 49,917,428 13,712,399
4,308,370 31,525,837 207,398 ¢ 132 0,0048 20,333,830 0.01163 85,497,087 20,333,638
7,000,187 1,031,001 235,979 % 24 0,00445 5,170,072 0,029 131,185,523 5,110,022
15,860,420 138,292,579 20307t 74 0.12098 115,709,727 0,048 324,139,586 115,709,727
BM,AT 7,595,408 2208782 1 W6 002707 23,515,260 00145 24,206,948 23,315,280
5,319,510 55,604,128 1304191 8 30017 29,370,929 0.00680 70,428,080 29,310,909
,026,228 52,524,912 1567046 1 B10,00000 29,142,905 0.018)  TS,S3,832  29,142,90
5,729,868 5,847,862 1431 0 1 0,05025 29,954,660 00077 95,M8,690 29,350,684
23,977,706 208,990,867 9259899 8 899 01291 90,191,733 0.05198  248,0%,33 90,691,738
0 0 v 1 200 003783 24,568,452 0.00405 43,979,459 20,548,452
W08 3,004,590 ASMN 8 19 0.01485 3,476,802 0.00210 9,471,152 3,478,502

0 3 ot 33000412 1,535,754 0.00088 10,935,804 1,555,754
2,090,006 18,225,834 140,401 1 638 011830 29,589,875 0.01481 0 29,564,8
09,189 1,008,509 (I o 0,00000 00,0000 03, N2 »

0 0 [ 0 0.00000 0 0.00000 o b

110,757 945,388 10,1433 8 1S 0,00078 2,551,685 0.00447 2,019,825 2,561,485
8,45 195,08 3.1 b 1300020 11,120,970 0.00836 2,411,086  11,12,97t
IS TL I R TN TR AT S 17000223 1,041,204 00080 3,126,259 1,041,204
30,048 28,843 0 136 0,00522 9,838,640 0.00%% 1,462,551 8,839,640
1,720 £51,260 290900t 136 002827 8,825,992 0.00805 2,398,887 8,825,892
2,28 WA LS 1 3000705 1,812,126 0.00108 0 1,80,12
125,706 1,008,228 159,905 1 8 0.01817 5,632,354 0002 402,58 5,832,354
13,488 91,884 132,484 3 25 0,004 1,211,725 0,009 0 L,NL,es
105,874 7,600 WM 8 80,0183 4,770,259 0.00173 0 4,770,289
199,290 1,562,700 1974081 8 © 0.00000 0 00000 1,558,082 3
LATEAS 10,076,276 1144758 ¢ 100 001908 15,965,187 00147 25,935,429 19,785,187
SO0, 4,473,808 o 1 983 0.18227 14,200,350 000012 5,499,170 14,204,350
37,850 755,01,500 4,300 5,393 1005006 1,749,450, 006 0, 300354 3, 073,330,803 1,748,450,09%




* 0 vV 1EtEHRBRE 92
IELCION VOIS VDNTAS CANTIDAD 2 INPORTE ES T ni2
RENES  REMLES

3,506,402 70,843,820 1563395 ¢ 157 00724 42,481,000 0.031953 29,109,730 42,461,009
N ST ANNE 8 43 000412 5,993,005 0.00387 533,005 3,993,805
3,820,057 29,004,145 130.1311 8 290 0.0320  32,980,M3 0.0248 25,241,727 32,304,383
4,090,205 31,990,224 100,698 8 S05 0.05540 77,826,987 0.08957 33,220,483 77,826,382
2,200,497 55,785,846 10,1420 8 1,059 0,11818 144,017,028 012073 54,029,228 144,017,028
U,56,735 BL8700 128,011 8 1,651 0.18113 284,017,981 0.25387  122,425,4%0 264,017,981
079,610 4,814,900 31113 8 101 000100 16,776,772 0.01500  5,T24,048 16,77,
7,306,130 54,682,780 12976 9 987 0.10828 74,853,821 0.0490 49,224,818 74,853,821
715,612 55,129,088 149313 8 737 0.08085 82,308,974 0.0757 45,499,883 82,308,904
5,060,555 41,760,143 165.BM3 1 BSO 0.09325  B7,620,820 0.07832  51,921,9%  87,820,827
0,983,804 162,574,923 1182780 4 1,42 005140 193,523,436 0.07298 105,043,161  193,523,43
IS8 7,263,830 290,068 8 142 001588 17,719,325 0.01584 o 1,719,325
529,060 4,090,289 16,0099 0 140 001536 4,505,320 0.00582 2,677,504 4,515,320
19,370 5,805,850 de st 17 0.00187 791,145 0.00071 0 1, 146
1,812,118 14,009,602 773,030 3 52 0,005 75,608,978 0.0229  18,1M,78 25,188,978
0 [} ' o 0.00000 00,0000 919,340 o

0 0 1 o 0.00000 0 0.00000 ° o

3,731 WIS T 8 60,0000 1,024,674 0,00092 854,608 1,024,674
72,182 NV T ) 3100030 2,889,777 0.00240 858,060 2,889,777
2,807 013 M0 1 3O0.000 2,889,777 0.00240 1,520,075 2,889,777
43,963 W53 1S3 ) 0 0.00000 0 0.00000 28,000 0
1,290 5,506,000 19,141 1 23000257 1,492,831 0.00133 S50 1,482,80
18,473 WA,73 260,080 1 4 00004 1,939,058 0.00173 200,000 1,939,058
135,920 1,055,13 191,000 1 3000.00829 1,724,190 0.00154 954,522 1,024,190

] 0 [ 8 0.00088 397,018 0.00035 258,39 307,816

98,348 12,122 M08 8 3300032 1,895,809 8.00170 0,920 1,698,409
39,744 00,17 240367 1 173 00189 3,084,500 0.00276 1,383,411 3,084,900
2,743,806 20,258.015 16.72486 8 85 0.00M3 12,472,450 0.011S 9,628,431 12,012,480
/2,08 2,721,108 0 ot 00,0000 0 0.00000  3,918,15 o
V2,508,300 717,805,517 7,191 9,115 11,118,756, 87 1001559 1,305,998, 007 1,116,756, 457




T LTUBRE ¥ 2
INFLACION VENTAS WENTS CANTIOAD - 1. TRPORTE 1 1t 1312
RERLES REMLES .

B HE 48,507,538 s.a o §63 0,021007  AD5HH,055 0.007919 24,207,218 45,851,855
873,051 BMO51  A0LATISE 8 100 0,084L1 10,070,880 0.0008 5,032,910 10,070,580
3,420,586 3,820,588 208,5uM ¢ 335 0.00595 39,701,872 .07 25,785,108 39,701,872
5,967,299 530,300 80489063 ¢ B 004504 53,394,886 00587 33,081,928 53,304,666
14,055,425 11,055,423 4de3sal2 ¢ 45 000582 5,850,730 0.00822  AB,S,3E 5,450,209
W28 e WL 4 1210 0,581 209,145,835 0.23007 145,395,005 209,108,855
1,200,897 L7069 WRIMS o 28 0,005 AT 0.0 SNSH 24,200,M1
BILA9  A5MS19 AN ) 919 01895 AR,AT,52 0.073 49,346,826 85,477,512
7,208,285 1,268,283 9800207 ¢ MG 00993 19,902, T4 D.0STR0 AB0I5,57 74,502,
8,355,920 8,355,920  h.eSN ¢ 3 AA0S 19,200,078 G.EM3 41,595,190 79,207,078
B0 1,00,00 4NN 1 1472 0.19057 192,267,183 020152 145,590,119 192,280,183
LES,816 LSIS,8h SILAMT T00.0200 20,102,822 002376 832,20 24,382,822
8,302,7  §,302,287 599004 1 U8 00008 5,400,770 00005 3,563,220 4,400,774
b} ] 0.00000  § 53000050 2,091,987 0.00295 5,056,480 2,691,%%
5,616,890 3,618,490  MLess0s BYO000204 38,3598 0.M200 (2,207,488 33,388,58
159,253 159,253 000000 8 9 0.00000 0 06,0000 3 3

0 ] 0,000 1 0 0,00000 0 4.00000 3 1

31,40 A0 n,I5%18862 ¢ 43000582 7,392,75% 0,00813 32,598 7,392,759
239,00 A904  HSHIR B 5 0,00085 33,835 0,00048 187,060 (33,815
46,809 6,800 L i2aB8 1 10 0.0012% 867,670 0,00095 154, 186 B4,676
164,017 WhO1T 18NS0 8 17 6,00155 719,390 9.00084 431,600 719,880
25,62 5,428 BOSITETE 8 0000220 L0329 0002 8L, 1,103,268
51,475 SIATS A0t 8 0.00104 397,816 0,00043 125,000 307,815
182,002 182,000 4054782 ¢ 1§ LOGKSY 2,001,559 0.00221 92207 2,040,555
1,188 W15 HLNME 8 3 0.00052 193,908 0.00028 [ 193,900

] ] 000000 1 W 00006 2,089,038 0,00220 81T 2,080,008

32,25 32,05 1,060,933 36 000485 4,314,850 2,00695 A2 6,304,450
1,534,950 1,500,957 0.00000 % 85 000100 18,310,040 000790 1816209 1b 310,100
308,162 308,182 0.00000 ¢ o 0.00000 0 600000 2,375,8 ]
137,002,388 111,085,808 25,550 7,15 T 969,05, 800 1 1,500,408,149 709,056,867




SEFTIENBRE

INFLACION VENTAS IVENTAS CANTIDAD T IMNPORTE 1 an an
REALES REALES

4,160,353 31,072,355 §7.21829 t 97 0.014348 26,894, 329 0,03145) 42,083,449 26,684,529
1,122,840 8,384,215 35,7115 1 S 0.00800 5,235,561 0.00813 3,685,711 5,236,361
4,577,110 34,183,258 73.23482 s 28 0.0 25,652,847 0,05001 23,633,055 25,852,647
4,673,517 51,348,459 41,47886 t 302 0.04473 48,030,223 0,05619 38,951,041 48,030,223
13,169,931 98,337,063 45.80300 ' S 003110 49,345,802 005173 72,183,337 49,345,802
24,760,483 184,919,700 53.14350 ] 1,417 0.20989 252,243,335 0,29509 206,544,540 252,243,338
2,360,310 17,627,514 38.19007 ' 30 0.00444 5,189,910 0.00807 8,295,840 5,189,910
10,323,574 77,099,609 43,58381 ) 75 017 52,015,145 0,07255 45,312,784 62,015,145
8,690, 160 54,500,813 7075081 ] §9% 0.c8828 48,562,414 0.08021 47,573,604 8,562,414
8,909,651 66,339,99¢ 56.39307 s 41 0.0%031 4,093,356 0.07592 54,542,580 4,893,355
20,812,123 215,177,734 4672194 ] 1,452 0.21508 195,489,382 0.22891 189,403,718 195,069,382
1,179,32% 13,268,347 55,53540 s 84 0.00978 8,476,387 0,00992 10,286,003 8,475,387
1,224,404 9, 144,224 805173 1 86 0,021 4,315,887 0,00505 54,192,314 4,315,807
¢ [ [J 1 18 0.00267 901,480 0.00103 0 901,480
4,205,118 31,405,091 142.1880 ] ' 532 0.07880 26,910,247 0,03148 23,620,892 26,910,247
284,404 2,128,032 1] 1 0 0.00000 0 0,00000 1,039,512 [
[} 0 0 1 0 0.00000 00,0000 0 0

9,41 463,985 40, 47074 1 5 0.00089 803,452 0.00094 2,17 603,452
2,9 171,542 354.0230 ' 4 0.0003% 347,008 0,00041 1,560,208 347,068
126,34 943,59 27.38620 1 5 0,00089 320,502 0,00081 305,544 $20,502
82,768 518,280 19.87939 1 00,0029 1,265,584 000150 1,071,000 1,285,884
145,577 1,236,577 25,24059 t B 0.00815 1,817,116 0,00213 1,412,132 1,017,116
38,93¢ 290,939 16.46109 1 S 0.000M 42,185 0.00028 33,000 12,385
3,812 1,596,812 43,1908} t 13 0.00193 747,149 0.00087 1,188,000 N7, 149
84,420 481,110 50,38034 1 2 0.00030 95,954 0,00011 255,802 96,954
214,278 1,800,275 71,82087 1 18 0.00287 1,034,514 000121 [ 1,034,514
79,074 $90,552 412,3450 1 220 0,03259 3,589,150 0,00418 210,408 3,569,150
1,784,428 13,341,587 1403977 ' 0.00000 ¢ 0.00000 10,019,301 ]
38,110 2,525,110 0 | 0 0.00000 0 0,00000 2,011,500 0
124,477,238 929,534,018 2,004 5,751 1,029625 854,793,359 1.000001 1,%13,004,042 834,793,359




i 6 92 A6 065§ 10 9 2
INELACION VENTAS  IVENTAS CATIOAD 1 INPORTE I qu an
REALES  REAES
3,936,406 29,250,913 7205150 4 63 0.012389 17,709,071 0.032386 26,941,792 17,779,00
7,432,89%  S5,232,073 .UM 3 300009 2,994,042 0,005 7,28,5% 2,9,
457,400 35,3520 ane 3 A5 004220 25,033,900 0.0450 29,405,148 25,033,981
5,528,556 49,512,842 6085509 1 197 0,038 30,670,108 0.05789 44,472,142 31,671,148
10,854,590 80,459,028 57,5394 ¢ 33 0.04145 44,933,052 0.081BS 85,187,144 44,933,082
2,577 185,062,528 18,10881 ¢ 566 01143 101,970,600 0.18575 140,858,237 101,970,804
899,73 4,485,817 [ 390,007 b,734,%1 0.0126 15,267,204 6,731,9%
9,305,802 61,725,753 8013135 ¢ 620 012174 49,022,870 0.08930 68,778,031 49,022,800
9,281,883 51,540,097 75,2848 1 I 007036 45,917,724 0.08386 55,210,407 45,917,7H
9,137,193 60,465,410 80,23508 1 344 0,08754 39,907,828 0.07102 57,830,340 38,987,828
23,673,563 177,400,480 65,2015 ¢ O 014330 100,506,135 0.18316 186,385,611 100,549,135
891,245 4,543,418 [ STO00MS 739313 00134 11,509,220 7,393,197
B2,128 5,406,350 99.0856 9 M7 002297 5,533,857 0.01008 7,919,820 5,533,857
0 0 $ 2 00082 1,052,678 0.00132 0 1,052,878
2,433,941 18,086,295 2335502 ¢ 1,010 009831 46,224,508 0.08420 27,199,915 4,224,548
151,109 1,122,945 ot 0 0,00000 0 0.00000  1,839,6% °
0 0 [ 0 0.00000 0 0,00000 0 3
102,633 799,805 47,1378 8 3 0,00089 402,725 0.00073 575,810 02,12
57,765 029,43 00,855 1 70,0017 567,39 0,00111 148, 5% 507,389
50,870 500,935 1010708 - 1 3000059 260,300 0.00047 817,245 260,301
M, 78 1,265 12,7696 1 2 0,00039 12,912 000022 535,500 122,92
18,505 137,505 141.5088 9 50,0009 324,485 0.0005% 1,071,000 324,485
19,593 15,598 199,774 1 00,0000 18,417 0.00009 252,000 8,477
130,853 972,353 70,9288 ¢ 12 00023 489,476 0.00126 1,303,000 669,675
43,357 337,000 4304951 1 5 0.000% 22,385 0.00044 116,690 242,38
22,48 2,173,4% 23.78 20 0,003 1,149,460 0.0020% 1,386,000  1,:49,4et
202,73 1,508,504 [ 16000205 2,435,114 0.0048 S 2,435,110
1,906,475 14,188,784 4483288 1 20 008773 18,891,589 0,03441 11,533,159 18,891,388
37,685 2,807,885 570,234 3 0 0,00000 0 0.00000 2,187,000 0
117,850,002 838,633,234 1,925 708 T 549,969,009 1003643 2,017,303,303 549,989,049




INFLACION VENTAS  IVENTAS CATIMD 1 INPORTE 1 an an
REALES  REALES

3,429,758 29,082,273 13,4557 ¢ 820004019 22,500,269 0,01390 25,314,507 22,598,269
804,120 4,418,015 518168 3 §0.00200 3,937,430 0.00244 47,799,917 3,932,450
3,569,781 26,098,147 [ %0 000127 28,257,408 0.01830 30,504,884 28,257,403
443,263 32,450,289 132140 0 187 000917 29,522,731 0.01853 41,584,206 29,522,701
9,289,183 67,713,622 89.58791 1 B L0122 45,410,433 0.02801 69,004,413 44,410,433
20,424,703 149,349,536 150.0883 8 730 0.00578 125,943,994 0.08004 142,868,744 128,943,994
03,79 6,390,188 [ 0 0,00000 0 0.00000 578,081 0
7,056,597 52,322,506 1040018 8 634 0.03108 49,462,481 0.03070  S3,419,951 49,482,481
7,908,170 57,633,404 1203795 ¢ 00 0.01980 85,317,895 0,02875 53,258,414 48,317,895
5,909,409 50,579,M5 102.1753 1 A 001486 34,422,2% 002261 52,329,217 3b,422,2%
2,104,500 162,238,481 1361388 § B0 0.0425¢ 115,772,476 O0.0T187 153,520,873  115,772,4%
3 [ [ 0 0,00000 0 0.00000 5,487,173 0
W70 7,079,902 13LS02 ¢ 142 00069 5,399,033 0.00397 5,504,200 4,399,008
0 0 [ 3000087 1,526,259 0.000%5 0 1,526,259
19,031,811 139,162,133 2077438 9 1,03 0.04085 42,240,588 0.02622 15,852,354 42,240,588
182,970 1,338,084 [ 0 0.00000 0 0.00000 971,82 0
0 3 [ 0 0.00000 0 000000 0 0
127,913 935, M7 2296090 1 & 0.00020 535, %8 0,00033 92,172 34,98
9,002 430,320 60,4508t 40,0002 307,088 0.00022 47 347,008
117,483 840,833 80.65409 0 70,0003 407,349 0.00038 520,085 407,369
AR 2,487,802 39,0495 8 1 0.00008 8,455 000004 418,500 81,45
84,753 473,559 D299 1 30,0005 194,691 9,00012 119,000 194,491
5,53 49,653 399,546 ¢ 4 0.00020 20,852 000018 126,000 290,882
8,249 630,109 W0 3 12 0,00059 589,575 0.00043 B1,500 509,478
3,802 09,086 1500452 1 3 0.00015 148,431 0,00009 291,483 145,431
195,056 1,148,816 160.3688 1 90,0004 517,257 0.0002 1,881,000 517,257
30,810 2,837,190 0 s 0 0.00000 00,0000 [,303,768 ]
] 0 U7 00848 6,350,319 00030 12,20,209 8,351,319
507,009 4,439,576 1110077 300.00152 4,709,026 000297 2,430,000 A,779,9%

108,914,480

796,503,890 113,783

26,402 0.2693% 1,610,748, 748 0.353995 1,987,571,88 1,610,998, 268




92 T U K10 92
INFLACION VENTAS  TVENTAS CANTIOAD I INPORTE 1 i R
REMES  REALES

2,605,800 20,32,912 W26 1 130 0005459 34,727,859 0.017155 20,852,515 34,727,85
THHE 5,200,120 10.26687 3 0013 2,482,126 0.00125  3,013,8%  2,482,1n
406,09 29,015,500 12,1193 ¢ 0 0,00000 0 0.00000  22,59,9% 0
405,803 29,705,754 90.22165 1 200 000180 42,800,452 002116 28,013,026 42,880,482
0,960,608 70,095,682 61,29710 8 M7 001877 60,883,219 002097 30,454,439 60,683,219
0,453,957 147,598,991 104,953 1 1,400 008879 236,134,490 O,11485 128,743,833 238,134,490
mse 8,322 [ 00,0000 0 000000 5,518,389 0
7,270, M8 51,W3,813 78,7697 0 722 0,00032  S4,437,3M8 0,02689 45,167,309 54,437,318
5,979,827 49,879,811 15,0914 ¢ 61 0.0288 69,619,498 0.0339 49,915,314 49,519,89%
7,969,039 56,948,999 545200 ¢ S35 0.02230 54,458,236 0,026%0 43,620,008 54,458,234
20,687,206 147,835,596 63,0500 ¢ 1,740 007307 220,885,270 0.10913 140,083,820 220,848,200
MM 5,522,223 56010t 00,0000 0 0.00000 0 0
938,712 4,708,720 105,458 ¢ 205 0.00881 9,442,095 000485 6,198,120 9,442,095
0 9 1 206 0.00885 9,990,220 0.004%4 0 9,99,224
4,09,608 29,209,808 126,405 ¢ 876 003487 40,044,629 001978 120,150,322 40,044,629
29,055 1,779,018 4250000 & 0 0,00000 0 0.00000 1,155,114 3
0 ] [ 00,0000 0 0,00000 0 0

75,070 534,52 100,0824 3 1 6.0007 2,147,872 0,000 0754 2,107,812
1,17 2,07 8402t 3 0.00013 20,301 0,00013 478 240,301
0,815 04,880 114,798 4 8 0,00034 594,135 0,0003¢ 2,950 94,13
19,100 129,35 275843 o 16 0.00067 983,294 0.0000 2,130,250 983,29
nAy 17,853 130904 4 17 0,007 1,103,249 0,003 08,600 1,103,249
0,817 290,691 88,7051 ¢ 1 0.00017 193,908 0.00010 42,00 193,908
152,682 1,090,000 138,959 ¢ §o0.00185 2,528,812 0.00128 S50 2,509,012
470 5,40 1200700 1 90,0000 436,203 0.00022 250,004 436,293
200,898 1,435,613 [ 2000034 1,839,136 0.0009 990,000 1,839,13
70,14 501,410 0 1 00,0000 0 0.00000 2,274,580 3
1,994,995 13,029,016 56,3082 ¢ 4 0.00188 8,120,258 0.0840] 0 8,120,284
108,726 2,808,580 3854019 1 3 0.00139 928,202,373 LAMSY L3507 4,928,272,37%

95,197,309

480,308,911 3,773

23,817 0310851

2,024,272,273 2856498 2,024,272,313 2,024,272,21%




INELALION voNTAs  Lvenes ORI 1 LKPORTE 1 4qu 1912
REMES  REALES
3,530,286 20,773,983 0,141088 3 71000047 19,161,766 0.011821 13,419,048 19,148,786
AT B,395,855 0020075 8 W0 0.00222 3,886,963 00027 4,312,883 3,584,983
LIS 2,158,075 0,125 1 195 001084 20,214,202 001309 1,299,312 21,204,242
TNE 262,49 0065187 © 175 0,00973 26,801,081 001853 25,548,941 25,801,081
8,904,709 62,416,593 0.08732 8 M7 O0MB3 A3, 21,811 0.02555 0,631,008 43,208,811
15,727,7  110,43,143 0.03651 1 01 0.05010 154,911,578 00955 125,945,034 154,911,578
1,098,832 7,281,812 0.554%03 3 o 000000 0 0.00000 4,754,850 0
B14,98 43,092,957 0.094TH 8 SU0,03008 40931467 002525 492,365 40,931,487
5,646,630 19,560,731 0.1030% 8 358 00179 31,455,320 002311 42,699,904 17,455,320
764,502 47,395,527 0,090 & 303 001885  31,008,5% 001913 48,979,960  31,049,%9%
16,722,486 117,253,201 0.04808 ¢ M5 0053 122,141,335 007572 121,149,390 122,741,335
3,403 4,790,370 085081 4 75 0,003 3,095,813 0.00191 4,749,482 3,006,813
5,152,380 8,017,390 0.15% 8 1SE0.00858 7,005,420 0,083 5,769,9% 7,015,420
0 0 [ 0035 3,287,430 0.00203 0 37,
30,97 2,404,002 0.2NE 3 808 0.0M93  37,004,2 0.02284 25,181,200 37,024,222
156,016 1,090,620 S.ABB420 1 16 0.00089 A0 000007 1,510,783 756,430
13,408 95,99 UL 1 0 000000 0 0.00000 0 0
13,408 93,587 120.8483 0 4§ 0.0002 536,98 0.00033 161,18 536,98
49,451 b, 433 MBI 1 50,0078 33,835 0.00027 148,50 433,838
114,592 803,247 23.60075 1 9 0.000M 894,136 0.00043 520,065 4,13
2,188 190,43 9197680 8 50,0078 37,70 0,00019 11,250 307,260
74,084 519,30 172540 1 10,0001 713,87 0.00004 5,216 713,887
20,80 143,008 130.05% 1 4 0,002 133,908 0.00012 750,04 133,908
9,248 1,302,632 13,0000 8 B 0,005 109,278 0.0008 919,429 1,490,288
19,53 30,29 550853 4 12 0.0087 581,724 0.0003 A, 581,74
19,00 1,325,022 1009 4 o 000000 ¢ 0.00000 1,234,715 3
110,142 12,05 25.8570 4 0 9.00000 00,0000 o1, 0
Wby dsl  &I,TIZ ST 30,0006 7,786,007 0.00480 11,893,021 7,785,047
3,192 0,5 600 4 816 0.00871 10,390,008 0.0087  2,49%,8%  10,330,004

,180,327

6,505,08

17,985 0,327385  1,620,99%,3%5 0385004 1,B69,374,076 1,420,994,395




ABRILGY 2

INFLACION VENTAS  IVENTAS CNTIDD T IAPORTE ¢ rell [F3%3
REMES  REALES

3,059,008 21,304,886 STLISTT 8 153 0,00025¢ 35,907,785 0019726 21,339,897 35,907,784
81,054 424,03 6851189 8 3 0.00014 253,449 0001 5,483,398 253,19
2,355,430 15,359,185 120.86123 ¢ 06 000608 29,049,490 00041 16,997,321 29,849,690
429,005 29,720,834 62.3978 8 249 00451 37,897,968 002082 20,972,842 37,897,948
708,740 49,205,150 S3.MUTT 522 0,02816 85,201,589 003582  53,513,6M 85,201,508
1,506,891 121,880,119 6433740 8 1,138 005118 179,000,491 009779 94,515,726 178,000,451
76,2 5,113,535 141052 ¢ 14 0.00076 2,089,852 0.00115 6,202,580 2,089,852
5,566,447 30,899,576 7124621 8 B34 004500 55,456,839 0.03107 36,910,971 54,456,839
5,513,802 38,295,027 82.64383 3 N3 00725 49,920,100 0.02M3  IN9N,007 49,920,104
372,452 53,912,381 42.9m91 ¢ 49 002622 41,057,353 002256 40,630,005 4,057,353
18,351,001 127,453,269 8342631 1 1,485 0.0012 170,219,422 0.09155 100,515,755 110,279,472
B1,087 5,304,540 2741181 9 92 00049 10,127,789 0.00555 4,108,387 10,121,789
120,984 94,273 70,0816 8 7 0.00M5 3,559,594 0.009% 4,925,060 3,559,500
3 3 0 18 0.00097 840,595 0,006 0 240,595
3,099,007 27,075,324 69,2170 ¢ 503 0.02714 23,303,346 0.01280 23,553,505 23,303,34
0 0 t 19000103 884,688 000049 941,200 551,899

0 0 [ 00,0000 90,0000 5,579 0
90,194 5,738,294 L9BMS 3 10 0.00058 1,342,420 0.0007¢ 80,579 1,342,420
124,945 87,921 50.9%5 8 2 0.00011 173,534 000000 097,182 173,53
149,957 1,041,497 7097889 ¢ 9000049 780,903 0,00043 498,435 780,903
10,452 21,28 1458902 ¢ 90,0004 SB4,073 0.00032 168,875 584,073
5,19 375,422 3488087 8 1 0.00005 41,456 0.00003 s, 216 81,45
4,358 189,176 57,3091 4 5 0.00027 22,385 000013 125,007 242,385
115,908 505,017 92,8115 ¢ b 0,00032 344,038 0.001% 1,165,380 34,838
16,308 135,262 11225.17 1 3 0.00046 145,431 0,00008 291,63 145,431
195,082 1,360,009 9508 8 10,0007 B04,622 0,000 1,138,993 304,822
141,864 5,890 [ 0 0.00000 00,0000 841,913 0
912,562 78,137 7523483 3 300019 6,457,996 0.00355 5,928,251 6,457,986
WIL,73% 3,081,080 4748252 9 8000221 5,219,282 O.00MS  2,18,173 6,219,282
80,598,167 559,430,400 14,963 16,535 0.351281 1,820,238, 226 0.397127 1,862,956, 843 1,820,238,226




B ART O G 2

IMFLACION VEMTAS  IVENTAS 1 CANUDAD 1 IWPORTE 3 en R
FEMLES  REMES

U519 W5,28,911 L4083 540.001850 12,713,624 0010480 18,785,002 12,713,824
2,600 3,152,502 5947085 1 35 NI 2,911,920 0,00240 Wy, 2,911,920
2,750,089 18,862,330 12,6238+ 190 0,0105 19,754,785 O,01830 14,003,784 19,764,736
BULNT 42,150,506 1 175 0,01153 20,487,012 002019 25,M2,417 24,487,012
6,990,785 47,423,190 110530 4 70 0017 3L,24493 0.G231 4,180,407 31,204,483
18,475,539 125,332,736 TL0S03 % N7 0073 78,203,078 0.06453 104,143,228 78,213,078
1,047,637 7,108,804 46,8305 1 13 0.00086 1,964,174 0.00182  AITLIT 4,010
4,814,022 33,083,852 126,6043 3 125 007800 28,315,982 0.02835 33, 02,429 28,315,702
5,543,722 31,805,890 1000885 0 373 0,028 30,445,400 0.02610 32,761,228 11,848,480
5,722,911 19,872,452 8040466 756 00180 23,163,266 0,00911 45,150,129 23,140,264
VLAT0, M7 199,674,025 SN2 1 705 00632 90,818,711 00887 109,102,268 80,838,911
1,263,903 8,573,929 3R 0 15 000000 L,B0477 000135 5,122,673 1,640,477
9,852 ,b13,094 37790 4 UMb 000780 5,430,350 O.00As 719,249 5,80,3%
] 0 ' 36 0.00224 1,800,758 0,00132 0 1,400,758
2,765,393 20,115,307 2271888 1 386 002543 15,709,560 001545 2,075,207 18,739,560
° 0 ' 100,008 8,474 0,003 0 Vb, 474

0 0 [ 0 0,00000 0 0.00000 0 0
1,954,321 13,757,509 L9510 ¢ 70,0003 18,480 0.0022 5,788,100 249, 484
238,765 1,608,142 3. 1 b 000040 520,202 0,003 72,98 520,202
20,83 1,403,070 310408 3 90,0009 780,503 0.00064 991,500 780,903
3,43 233,008 S2,40130  © 10,0007 81,455 0,00005 160,59 B1,458
18,203 937,525 31081 3 2 0,00013 12,79 0,00011 322,228 129,194
90, 481 813,681 [ 2 0.00083 9,95 0.00008 114,818 98,954
102,06 1,104, I 13 0,0008 W19 0,00052 589,109 W,
52,071 385,949 [ 1 0,00013 98,954 0.00008 9,95 12,713,808
205,083 1,526,891 Se.0e082 o 70,0004 2,311 000033 1,185,787 102,311
19,647 L4 L9700 ¢ o 0,00000 0 0,00000 2,235 0
1,250,883 6,435,004 264,828 4 373 00278 0,819,018 0.0MI1 5,782,175 50,819,018
297,95 2,001,263 L4869 103 0,00679 14,633,508 001207 2,439,144 14,833,548
100,961,980 684,004,803 1,040 15,176 0.2611% 1,212,403,218 0,35217 1,300,671,648 1,212,603, 215




S.h 0E C.V.
LlE3 FEBSRERD 92
VNS TVENTAS
1LACION REALES  RDMES ¢ CAMIIDM 1 INPORTE 1 ,q M qn
WUEB 22,000,00 sLETVE 4 B0 0.0018 18,779,002 0.036TE 122,433,720 19,719,802
WL 3,009,783 BT 2 28 00014 7,390,434 0,001 38,72 2,3%0,63
2,395,577 15,785,001 EB.9M 1 256 000216 23,630,900 000721 15,985,271 23,430,010
2,820,409 13,277,368 1015557 & 234 000203 32,7M,TSE 002387 35,93,050  32,11,TRR
3,602,070 24,074,955 10LR29 4 459 002155 W,418,474 003817 0,432,425 57,418,17¢
13,070,883 91,989,008 704933} SES 0.02906 9,200,889 00495 (08,857,137 89,730,880
B,782 414,500 8,588 8 2 000813 5,328,160 0.00242 8,050,207 3,320,160
5,356,080 35,218,504 1050284 o §7 00224 ALYSS,TZ 0,050 28,189,830 AL885,70
3,835,002 25,211,890 (118548 2 A0 0.02080 39,205,672 0.02841 32,083,168 19,286,472
2,837,958 17,343,298 931388 ¢ 008 ILIS0M 00273 33,099,541 35,215,084
15,802,450 90,9%,277 b200352 1 700 0.0300  B0,560,86¢ 0,05848 102,203,108 50,580,884
789,67 LMLANS AT ¢ 2000836 2,860,547 0.00X8 7,310,000 2,800,5%7
1,010,000 8,545,662 1255348 1 0 0.0 2,433,290 0.0077 85,439,220 2,432,250
° 3 ' 40,0081 291,670 0,002 291,80
1,2%, 157 21,405,419 82.5655% ' 28 0.1 10,404,550 0.00772 12,150,918 10,604,810
3 [} 1 3 0,00018 143,935 0,00041 0 143,958
0 ° I 0 0.00000 0 0.00000 0 o
7, 18,781 4809487 1 1 0.0%21 S2,43 0,001 11,300,188 324,613
4,29 TS, 05 1966070 8 1 0.00% WT,589 0.00068 1,369,317 402,349
135,63 801,666 219204 2 b 0.00031 520,800 00038 1,195,200 520,602
3 ] [ 7 0.00010 122,410 000009 199,187 122,411
° ] 1 S 0,002 34,485 0,004 0,32 524,485
55,811 4,700 76,5188 ¢ 0 0,00000 o 0.00000 3,200 9
11,43 LI AHE 2 b 6,00000 0 0.00000 941,485 0
34,62 0,55 42500t 00,0000 o 000000 303,47 1
14,838 5,305 2980 4 1S 0,007 B2.995 0.00065 1,301,808 852,095
80,954 332,268 LM 2 0 000000 15,991 0,00001 £92,000 15,591
b6 4,440,599 1S2,4M5 ¢ I3 G007 72,330 08N T,B0Tn 24,871,390
179,389 LRI MmN 1 SSh 007889 015,19 00082 4,723,308 &,biR,1%
59,100,615 368,857,616 2,673 19,15 0.242015 1,373, 181,355 0, 330062 1,378,140, 086 1,37%,163,285




REPRESENTACION DISTRIBUCTON ¥ CONERCIALIZACLD

ENERD

€o0160 PROSUCTD CANTIBAD 1 ENPORTE 1 [RU} (4
40105 BRANDY AITECA DE ORO S8 0.00407 13,514,010 0,012070 18,855, %87 13,414,010
10305 BRANDY DECAND 37 0.00228 2, bAb, BAb 0,002502 2,602,809 2,546,848
A2 BRAMDY JON PEDRO 140 0.00%83 14,016,076 0,013250 13,358,044 14,018,078
Apdos BRANDY DON PEORO 124 0.00870 17,491,408 0015535 14,806,909 17,451,406
40403 BRAMDY DON PEDRD 207 0.01453 25,958,334 0.024340 20,412,884 25,958,334
10405 BRANDY DON PEORD My 0.02920 5,701,123 0,062113 71,316,190 65,701,123
40407 BRANDY 0N PEDRO § 0.00033 771,718 0.000729 3,532,788 m,na
10802 BRANDY PRESIDENTE 499 0.03502 75,573, 845 0,033630 29,855,438 35,573, 646
40804 BRANDY PRESIDENTE 287 0.02014 28,200,711 0,026560 21,375,878 8,200,711
40803 BRANDY PRESIDENTE 185 0.01298 15,876,405 0,015934 14,704,335 15,878,406
40805 BRANDY PRESIDENTE 497 0.03488 57,183,934 0054041 17,103,687 §7,183,936
40807 BRANDY PRESIDENTE 16 0.00112 1,771,842 0.001475 4,234,530 1,771,882
6202 COCXTAIL CARIBE COOLER LINON 44 0.00309 2,143,392 0,002045 5,634,762 2,183,392
9223 COCXTAIL CARIBE COOLER WANDARINA 10,0077 507,193 0.000479 0 07,195
50243 COCKTAIL CARTBE COOLER DURAING 13 0.01%18 13,393,053 0.012861 18,150,242 13,393,053
$0283 COCKTAIL CARTBE COOLER TOROMIA 30,0002 145,981 0.000138 0 145,981
110368 LICOR DE CAFE XAHLUA 0 0.00000 0 ) ¢ 0
113386 LICDR DE CAFE XAMLUA & 0.00042 803,452 0.000761 100,289 805,452
190205 VINO BLANCO CALAFIA 80,0008 894,135 0,000656 102,413 894,138
130215 VIND TINTO CALAFIA 30,0002 250,301 0,000246 756,034 240,301
190705 VIND WLAXCD LOS REYES 20,0004 121,910 0.000115 ¢ 121,910
19071¢ VIND TINID LOS REYES 4 0,00028 259,388 0.000245 ] 259,588
190804 VIND BLANCO PADRE XINO 2 0.00014 95,954 0.00009¢ 308,859 96,954
190804 VING BLANCO PADRE KiNO 18 0.00126 1,034,514 6,000978 837,671 1,034,514
190814 VIO TINID PADRE KIND 2 0.00014 35,954 0.000091 193,043 95,954
190818 VIND TINTC PADRE XIXD 30,0002 172,19 0.840153 £32.87 172,49
100406 VODKA ¥1BOROWA 42 0.09293 503,118 0.000475 451,300 303,118
170508 FRANDY FUNDACOR 515 0,234 4,791,750 0006428 3,771,883 5,791,950
2108 VODKA WIBORDYWA Uy 0,01726 2,981,490 0,002618 999,944 2,981,490

SURRS:

14,749 0,755017 1,057,763,708 0.292915 1,272,307,859 1,057,763,708




VENTAS IVENTAS
REALES REALES

1,010,018 0
2,950,267 18, 13440
9,300,854 0
3,484,237 1567448
553,03 3
48,597,648 25.94353
74,808,384 28.410%2
580,852,449 3, 640999
157,362, 730 5581148
33,000,930 31,8813
157,589,822 44.13701
0

0
307,417 119592
447,907 342,873

20,459 1]
2,093,495 B4.04341
297,827,108 ]

1,470,868,931 1,880




DICITENBRE

7 2

VENTAS © IVENTAS CNTIDAD 2 TMPORTE 1 191 1 INFLACIOK
FEALES  REALES
154,517 19,0548 1. 0 0.00000 0 0.00000 894,138 0 115,880
2,205,184 BOJ1B2 ¢ 7 0.00130 476,004 0,00027 2,811,780 75,014 338,487
242,53 136349 3 0 0.90000 0 0.00000 8,233,582 0 1,087,002
1,815,390 1361850 ¢ 5 0.00083 543,070 000031 3,086,778 43,070 397,45
202,710 [ 0 0,00000 0 0.00000 199,58 0 83,450
23,022,889 147,780 8 04 0,03783 12,602,998 0.00721 43,022,170 12,800,998 5,575,671
17,207,984 MLSM2 8 29 0.00220 21,255,742 001216 8,705,526  21,25,M2  8,562,0%
30,020,078 8269017 8 024 0,07852 32,248,009 0.01844 779,791,851 32,208,009  101,040,9%
90,633,85% 1415188 1 76 0.162433 87,622,422 0050114 139,480,538 87,822,422 18,077,1%
10,582,405 89,2449 8 12400229 10,459,848 0.005%8 29,218,245 10,459,648 3,786,685
78,220,850 120,017 ¢ %4 017875 101,072,748 005781 (39,508,518 101,072,768 18,080,308
0 [ 27 0.03746 218,780,130 012398 0 216,780,130 0
17,133 55.43002 79 0.00000 3,676,502 0.00000 AT 3,874,502 35,20
261,040 [ 33 0.00412 1,535,754 0,00088 398,50 1,535,754 51,389
301,400 23,5084t 19 0,003 1,445,000 0,00083 837,800 1,445,040 82,889
2,074,248 8912474 1 2 90037 1,759,487 0.00008 1,853,307 1,759,487 240,189
113,483,437 [ 65 0.MOY 119,914,620 00858 263,480,089 119,904,429 34,147,00
0,300,035 2,19 ¢ 5,593 0.88845 1,745,450,09% 0.34758 3,023,930,803 1,748,450,09 191,702,550




VoD OV OTCE MU ORCES Y2

VENTAS  IVENTAS CATIOAD 1 IMPORTE -1 y4aln \n INFLACION
REALES  REALES
232,403 [ ] 10,0004 85,505 0,00011 102,370 86,508 52,187
1,578,812 £0.30028 ¢ 2 000093 1,748,052 000234 1,953,040 1,758,052 75,114
2,040,839 110,235t 30 0.0007 3,258,450 000431 2,148,365 3,258,450 278,169
1,851,941 48,0483 ¢ S 0.00018 3,070 000072 1,430,055 543,070 185,335
140,002 I 0 0.00000 0 0.00000 M,422 3 31,288
24,499,190 183. 3404 8 £26 002205 38,515,270 0.08094 20,381,453 38,535,270 2,841,438
3,644,303 202,088 1 S5 002027 5,790,827 0.0419 33,009,901 52,797,827 4,278,083
25,858,311 182.8¢0¢ 1 33 0.0558 321,867,472 042558 SN  T2,%7a72 4,477,880
89,842,202 1440930 8 1,267 0.006088 128,505,222 0149912 80,412,408 128,545,222 10,421,448
7,986,992 212.55% 1 12 00000 9,402,09 0.01248 9,368,276 9,442,09% 1,214,129
69,074,183 1611604 2 95 0.03116 97,008,256 0.12823 39,248,326 97,008,254 8,974,324
172,006,238 1684489 3 2,008 007191 252,899,688 0,244 0 252,809,608 3
52,768 07,6818 10,0000 §5,168 0,00000 103,634 65,168 13,09
712,59 96319 9 70,0025 58,912 0,009 231,108 488,512 0,952
165,395 184.3405 1 7 0.00032 716,858 0,00095 264,820 718, 85¢ 3,580
1,219,223 ] 18 0.00064 1,006,708 0.2024 1,836,266 1,809,703 237,980
101,822,442 [ 643 0,02303 125,384,631 0.16573 100,640,435 125,384,631 13,043,001
3,705,005 2,388 0 77,925 0.0975 735,539,783 138193 1,305,994, M7 758,539,783 4,164,265




0 CTUBRE

2

VENTAS IVEXTAS CANTIDAD 1 INPORTE ) [CR3 192 INFLACION
REALES REALES
233,183 0.00000 1 0 0.00000 0 0.00000 202,406 o 29,997
3,195 168.73191 ] 14 0,00058 952,028 0.00143 1,375,032 52,028 203,780
819,177 35083470 1 27 0.00109 2,932,603 0.00347 1,317,400 2,$32,405 343,439
182,373 448,24118 t 1 0,00028 760,298 0.00090 1,438,722 180,29 23,219
38,975 0.00000 L} 0 0,00000 0 0.00000 121,932 ] 18,070
3,502,018 420, 13426 1 $35 0.02342 39,416,703 0.04650 18,724,255 39,414,703 2,774,935
5,460,912 389, 24802 1] T46 0,03010 70,051,119 0.08282 30,174,519 70,051,119 4,471,854
5, 10,543 383, 54107 ' 813 0,02473 46,915,569 0,05346 22,344,552 46,915,389 3,311,799
19,795,439 43877611 ] 1292 0,052124 129,196,991 0,15240 19,089,359 129,195,991 11,572,843
487, 420.13493 ' 201 0,00811 15,981,325 0.02008 4,957,840 16,981,325 1,031,152
11,475,190 445,79893 s 1064 0.04293 111,323,188 0.13181 50,138,688 111,323,188 8,915,315
8,99,13  © H9.85188 ' 2,202 0.08984 289,911,204 0.34274 149,892,212 289,911,204 22,214,026
9,373 31256423 1 & 0,00000 381,410 0,00000 34,685 381,414 8,102
4,388 0.00000 1 1 0.00028 $74,336 0,00079 638,037 671,336 94,557
33,540 564, 28593 ] 11 0.00044 839,756 0.00102 404,197 B59,7% 0,158
101,638 0.00000 ' 18 0,00056 1,427,095 0.00189 1,081,834 1,427,098 157,387
21,044,897 0.60000 ' 885 0,02764 133,780,441 0.1581% 88,679,796 133,780,441 13,142,346
9,507,907 1,968 H 24,787 0,30330 345,861,073 0.99919 1,580,504,149 845,881,073 49,583,165




SEPTIENBRE 9 2
VENTAS IVENTAS CANTIDAD 1 IMPORTE 1 1411 1412 INFLACION
REALES REALES
813,958 0 1 0 0,00000 ] 0.00000 202,188 0 30,975
2,336,776 1705582 L} 9 0,00040 560,687 0,00160 2,283,2 568, 687 345,195
4,097,401 42,01323 ' 20 0.00088 2,172,300 0.00609 4,041,825 2,172,300 9,117
1,708,198 44,4827 1 7 0.00031 740,298 0.00213 1,039,817 760,298 162,373
384,704 0 1 0 0.00000 0 0.00000 24,183 0 36,975
22,203,792 78.43412 1 342 0.01505 21,965,538 0,06163 23,120,612 21,965,438 3,542,078
34,383,359 89,9483 t 339 0.01492 32,847,219 0.09216 35,951,128 32,847,219 5,800,912
17,971,473 3263565 1 23 0.04157 20,874,971 0,05837 37,470,805 20,874,971 5,740,543
142,110,187 41.18385 1 834 0,03670 B5,039,456 0. 243689 129,214,355 84,858, 65 19,795, 639
12,023,089 35.46772 1 B3 0.00385 7,226,583 0.02027 1,012,135 7,226,583 1,487,914
414,880,574 B3, 94342 ' 411 0.02073 51,275,307 0,14386 4,509,422 1,215,337 1,476,154
22,012,603 62,0973 ] 961 0.08229 130,313,707 036561 189,007,050 130,313,707 28,968, 136
49,449 527.1510 ] 4 0.00000 260,672 0.00000 54,686 y 8,315
7,118 0 ' & 0.00026 590,49 0.00186 302,79% 390,495 45,388
141,309 284,0579 1 3 0.00013 21,516 0.0008¢ 251,422 17,516 18,548
1,102,791 1209468 1 0 0.00000 1] 0.00000 483,43 0 101,638
156,247,517 0 1 0 0.00000 0 0.00000 137,347,414 [ 21,044,497
895,005,619 1,93 1 2,725 0.1409 335,432,040 0.99787 1,918,804,442 354,432,080 99,305,718




A58 0 5 1TD § 2
VENTAS IVENTAS CANTIOAD T INPORTE 1 i (L} 4] INFLACION
REALES REMLES
452,552 213.0010 t o 0.00000 00,0000 704,970 ] 108,908
1,798,284 §4.9937% ] 7 0.00024 432,463 0.00077 2,197,101 432,653 339,472
2,408,871 J18.8604 ] 15 0.00038 1,737,840 0.00311 3,548,242 1,731,840 548,69
421,632 §09.574 1 7 0.00024 760,298 00010 1,480,338 750,298 228,860
271,331 516,808% b} 0 0,00000 0 0.00000 508,135 8 78,559
27,300,136 89.72788 ] N2 0.00932  17,479,0% 0.03127 19,300,010 12,478,008 2,983,182
39,848,011 62,78148 ] 43 0,00850 24,050,590 0, 04303 29,779,453 24,050,594 4,503,904
39,158,389 57.84778 ] 252 0.00B54  199,594),200 0.3577% 32,807,128 199,941,280 5,080,347
142,214,999 43,7387 1] 585 0.01937 58,499,039 0.10457 123,061,749 58,498,039 19,028,438
13,129, 2% 42.49317 1 49 0,00158 4,288,382 0.00767 10,413,207 4,188,362 1,409,882
73,748,849 B4, 1034 1] 300178 55,781,843 0,0098L 55,200,151 55,281,845 8,588,503
182,967,994 16.18431 ] 877 0,030% (32,131,155 0.236MF 184,317,344 132,151,135 28,495,481
185,789 77,71452 13 4 0.00000 260,872 0,00000 42,828 288,472 LX)
34,73 ot 7 0.000U 485,397 0.00123 214,029 5B, 387 33,089
424,258 89.11444 ] S 0.00017 101,408 0,00072 122,388 401,400 18,921
9,825 115.0401 ' 1 0.00048 1,333,79) 0.0023¢ 935,128 1,333,194 147,803
130,434,630 0 [} 301 0.01032 41,001,299 0,30928 137,058,303 81,071,299 21,189,244
456,012,708 2,189 t 29,172 0.10085 558,803,533 0.9995% 2,017,301,303 538,873,338 93,194,580




JvL 1o 2

VENTAS IWENTAS CANTIDAD T IRPORTE 1 (L% 1} 912 INFLACTON

REALES REMLES

136,106 257,978 | 22 0.00108 944,392 0,00080 391,630 964,392 40,902
0 0 t 16 000078 989,944 0,00061 1,554,282 88, 944 242,002
2,%02,278 73,7909 1 70 0.00343 7,603,050 0.00472 2,082,969 7,403,050 323,902
426,703 1520121 1 24 0.00118 2,406,736 0.00162 370,088 2,408,736 57,948
362,950 96,62160 1 32 0.00157 1,402,752 0.00087 234,990 1,402,752 3,51
20,874,778 89,53494 ' 304 0.014%0 19,035,816 0.01182 23,626,271 19,035,816 3,673,885
35,326,233 71.83383 ] 353 0.01738 32,385,777 0,02048 34,485,514 32,988,777 3,362,497
31,966,009 £7,31364 1 287 0.01407 22,452,260 0.01406 33,888,597 22,652,260 3,269,492
114,236,639 58,82913 1 601 0,02944 52,110,521 0.03856 123,075,589 42,110,521 19,138,410
9,527,210 45,9922% ' 70,0033 3,805,552 0.00348 11,382,368 §,609,552 1,765,851
0,373,489 1125225 1 383 0.02838 62,041,847 0.03851 53,841,495 62,041,847 9,921,353
144,240,948 1 24 0.01294 29,611,012 0.01839 138,342,408 29,619,012 24,625,386
110,803 226,238 ] 2 0.00000 128,842 0.00000 143,478 128,842 2,31
330,573 0 1 40,0002 339,512 0.00022 54,628 358,312 89,111
212,681 0 1 § 0.00025 378,076 0.00023 367,164 178,078 57,00
353,210 84, 48955 1 10,0005 534,931 0.00039 477,508 434,931 74,261
108,941,965 ¢ 1 361 0.01769 73,274,567 0.0454% 112,895,261 73,214,567 17,555, 369
§29,145,558 1,339 ' 20,402 0.14768 1,410,948,248 0.20005 1,947,571,850 1,610,948,248 69,282,113

-



T U K108 92
VENTAS  IVENTAS CNTIAD T IRPORTE 1 van 12 INFLACION
REALES  BEALES
728,5% 0 1 80,0039 190,688 0,00017 AT 350,488 16,811
1,852,709 69.66290 8 24 0,000 1,297,989 0.00084 o 1,292,%9 3
4,006,447 80,2533 3 17 000083 1,045,455 000091 2,180,118 1,B44,455 302,18
1,513,803 ,730007 8 5 000029 881,684 0,00032 370,084 451,684 58,624
409,834 [ B 0.00039 390,888 0, 00017 3,320 350,468 19,83
18,844,695 92,792t 305 0,095 19,007,045 0.00969  1B,803,614  19,607,M5  2,991,164
15,974,120 1705025 8 22 0,0128% 25,370,624 001254  30,M7,439 25,377,624 4,830,704
27,881,772 37025 1 272 001333 20,517,550 0.01063 20,504,966 20,517,550 4,371,003
141,864,701 6823930 8 6B 003176 47,215,1% 0,03328 98,833,148 67,204,1% 15,623,401
8,225,645 80.04219 1 S0 000245 4,301,780 000245 8,224,456 4,381,780 1,302,754
48,050,509 115,505 ¢ 523 0,03054 61,994,185 0.03359  52,117,98 67,994,485 8,255,491
191,318,458 1308246 ¢ 1234 0,06040 148,059,344 0.08302 124,517,301 169,089,340 19,723,555
0 0 3 40,0000 250,478 0.00000 55,852 250,478 15,151
497,103 ot 1 0.00005 98,414 0,00005 285,32 98,46 15,203
203,451 67,2806 8 0 0.00000 00,0000 183,582 0 5,0
532,895 6754304 3 5 8,00025 478,489 0,00024 177,588 476,469 75,846
17,509, 408 [ 556 0,02725 106,810,748 0,05268 92,318,885  106,830,M8 14,623,280
V9,600,112 1,09 1 20,002 0,1984 2,008,212,213 0,20002 1,723,354,199 2,020, 012,313 12,353,816




INFLACION

RLELE

VENTAS VENTAS CANTIOAD T INPORTE 1 1all ‘ian
REALES REALES
W, 593,867 10.12213 ] 00,0000 0 0.00000 624,840 ¢
403,481 2,829,450 2.124714 t 2 0.00122 1,292,930 0.00080 1,602,055 1,297,990
480,375 4,769, 166 1,260702 ' 33 0.00183 3,562,323 0.00220 3,474,818 3,562,323
28,30 1,510,831 3,960260 1 1 0.00004 108,614 0.00007 1,387,013 108,614
85,171 455,821 13.14753 1 0 0.00000 0 0,00000 155,488 0
2,849,100 19,971,097 0.702024 3 7 0.01518 17,384,914 0.00072 16,207,702 17,384,914
3,121,847 21,882,945 0.440895 1 03 00151 27,23,286 0.01600 13,733,815 27,234,284
3,583,366 24,427,343 0,569306 1 262 0,014%7 20,349,575 0,01268 23,980,194 20,549,578
10,434,932 73,292,201 0111297 t 942 0,05238 96,064,438 0,05955 121,858,348 95,484,558
1,255,162 8,798,204 1,59338% 1 b5 0,00364 5,395,923 0.00345 7,078,8 5,596,923
bybb4,343 4,713,884 0,300144 1 315 0.02883 55,500,418 0.0342% 41,326,851 55,540,418
15,063,876 112,501,390 0,124523 1 1,278 0,07106 171,797,161 010598 112,942,855 1M, 797,141
3,9 278,921 5021297 L] 0 0.00000 0 0,00000 0 L
108,843 49,930 L] 1 30,0007 77,812 0,00017 28, 058 men
50,713 145,492 39, 44534 1 20,0001 144,993 0, 00008 183,502 144,953
143,438 1,019,483 13,75485- 8 & 0,00033 562,563 000033 16,346 62,363
11,021,889 7,259,205 0.181525 1 287 0.013% 36,839,289 ©.03306 5,663,289 56,939,280
56,738,008 397, N4, 812 138 t 17,985 0.22085 1,520,994,395 0,28229 1,869,374,076 1,620,994,395




ABRILY2

INFLACION VENIAS  TVENTAS G 1 TMPORTE 1 [LY1} Y73
REALES  REALES

39,528 74,515 301403 ¢ 30,0001 131, %8 0.00007 509, 145 131,508
WIS 25,028 132999 4 100,000 1,112,5%2 000061 2,425,389 1,112,562
4,160 5,450,309 3130409 8 18 0,00000 1,880,150 000108 4,098,791 1,889,154
77,810 0,415 40283 1 30,0001 T14,E 0,00017 1,295,204 14,859
39,575 24,515 15,98850 ) 20,0011 81,6712 000005 391,850 7,672
2,361,738 16,444,837 15,4059 8 03 0,017 22,502,000 0.0123% 17,120,997 22,502,001
333,880 2,809,3% 623150 ¢ 30,0280 31,749,009 0.00744 18,761,098 31,749,019
2,673,507 19,357,370 12,0692 3 60,0235 34,192,694 O0(T 21,113,917 3,192,6m
1,183,980 77,587,225 S6. 3157 3 96 0.0512 99,157,855 0,048  42,83,249 99,157,855
975,025 5,791,569 SI.OIUS 1 127 000885 9,563,488 0.00525 7,503,042 9,363,488
5,208,321 34,381,729 107,593 3 O3 003631 62,749,115 0,034  80,05L,341 62,749,115
W,023,178 67,395,228 109.0850 @ 1,295 0,097 143,000,701 008185 9,537,714 149,000,701
8,04 55,870 [ S 0,000 298,922 0,00000 299,130 298,922
24,000 16,688 5241598t 30,0000 280,801 0.00015 142,087 280,881
10,481 12,885 1933,030 ¢ 50,000 358,604 0.00020 04,177 359, 804

0 0 [ B 0.00043 782,160 0,00002 14,027 782,180
11,358,923 78,891,164 86.02410  © 972 00544 142,585,394 008932 88,237,316 162,508,304
,017,83  360,003,051 2,805 1 18,535 0.28697 1,820,23%,226 0.3089% 1,367,956,B45 1,820,234,226




¥ ARIO92
ILACIDN VENIAS VNS ) CANTSDAD T INPORTE 1 ,9lt 1912
REMES  RERES

15,30 WT,442 0NN 1 ¢ 0.0002 175,345 000014 234,990 175,348
200,860 1,568,089 [ 23000152 1,020,607 000117 1,922,468 1,421,807
W2 3,027,000 L0395 3 17 0,0007  1,009,10 0.0009)  2,700,H§  1,§79,210
0,259 08,780 1611546 2 70,0003 208,468 0,00037 142,805 28,548
31,657 84,752 ISR T 0.00007 43,83 0.0000¢ 24,99 3,8%
2,M2,73 15,809,028 83,4309 3 222 0.00bb 12,405,918 D.01023 14,078,307 12,408,510
3,809,552 25,842,817 8.43408 1 M0 0.01585 19,431,724 0,008 20,M%,45% 19,831,028
5,402,424 23,825,680 045835 1 207 0.00367 14,384,565 0,008 17,083,871 14,304,685
12,102,82 82,100,927 330081 ¢ 483 0,0818% 43,447,038 0,08801 b, 3I5,245  43,b82,4%
LI 6,723,380 149026 o 4000317 3,599,143 000297 5,805,144 3,599,145
5,950,000 40,365,731 1069000 2 23 0.0209) 39,020,009 003226 M,L3,M7 39,421,010
2,000,487 143,008,82) $T.69782 3 921 0.0808) 106,224,231 008760 81,322,015 196,224,231
21,758 147,580 1025780 2 0 0.00000 00,0000 7,82 0
04,810 303,971 [ 1 0.00007 87,30 0,00007 142,886 9,3
] 0 0 1 2 00003 1,404,840 0,081 80 1,408,046
81,9 578, 185 0 1 30,0000 75,91 0,00023 w92
BN 4,3, P HE 002710 EBESAIS 008897  A7,S32,241  BT,BE541S
ST,9,188 92,120,013 &2 1 15,14 0.19027 1,212,603,116 0,25108 1,504,671,808 1,212,803,216




W OS.A. DE L.V,
v 2 . FEBRERO 92
VENIAS  L9ENTAS L Lo

INFLACION BEALES  REMES ¢ CANTIDRD © 3 INPORTE 1 Wi \n
0 0 0ot 00,0000 175,34 0,00013 2,10 175,304
BT 2,134,806 8977105 8 30,0028 0 000000 1,515,228 0
120,73 2,009,562 TLEINY 1 18 0,00026 1,211,756 0.00088 2,380,823 1,211,756
15,238 303,977 102,359 1 3 8,001 311,145 0,00023 33,521 1,18
58,40 3,9 A5 70,0008 0 0.00000 183,095 0
1,500,329 9,863,348 1038042 1 182 0,01277 14,083,158 0,01026 13,565,785 14,083,158
1,806,332 10,875,074 170.0325 ¢ U3 00079 20,613,920 O0.0157 22,038,263 21,413,920
1,736,410 10,415,420 SL2SS1L 8 93 0,0065 11,883,412 000851 20,141,260 11,603,412
5,699,589 43,358,839 Sh.e12 b M 0.01902  M,916,010 0,03271 69,999,085 44,916,010
39,380 2,478,204 381029 9 12 00008 2,097,102 0,003 5,732,444 2,097,102
5787 WA BTN 8 73 000915 42,W5,283 0.03084 3,415,303 42,345,283
9,345,846 42,735,888 14,3154 2 88 0.0 97,090,018 0.07071 122,275,804 97,090,074
7,384 1,343 o 0 0.00000 56,454 0,00000 125,824 56,454
14,698 793,048 0o 1 2 0.00014 350,920 0.00026 299,147 350,920
9,043 42,980 0ot 0 0.00000 07,680 0.00020 0 m, 480
12,408 8,917 0o 00,0000 78,30 0.00053 191,208 ,30
AL,T0 1,392,180 o 1 382 0.02681  79,31h,927 0.05103 41,108,851 " 78,316,927
009,210 179,608,010 978 ¥ 1,249 O.1A%98 1,373, 161,225 0.22954 1,676,440,086 1,373, 151,225




REPRESENTACION DISTRIBUCION ¥ COMERCIANLIZACIO

ENERTD
CORIE0 PRUDUCTD CANTIDAD 1 INPORTE 1 1911 (1}
80142 COCKTAIL BACARDI DAIKIRI ¢ 0.00000 0 0.06000 ¢ 13,614,010
0122 COLXTAIL BACARDI PIA COLADA 3t %0017 1,314,079 0.0018) 1,809,738 1,914,079
50125 COCKTAIL BACARDI PIRA COLADA 18 0,0028 1,559,972 0.00147 1,782,826 1,581,912
W43 COCKTAIL BACARDI FRESA COLADA 3 0.00028 1,145 0.00029 257,789 L, 145
40132 COLXTATL BACARD] PLANTER'S PIICH 7 0.00049 304,852 000029 325,383 308,852
40202 ROK BACARDI CARTA BLANCA 3 0.00021 10,238,5%  0.00968 8,343,039 10,288, 59%
(40203 ROM BACARDT CARTA BLANCA 182 0.01275 20,195,878 0.01909 10,088,742 20,193,028
140203 RO% BACARDT CARTA BLANLA a3 00716 4,535,912 000418 9,419,007 5,935,912
140206 RON BACARD] CARTA BLANCA 93 0.00451 24,802,769 0,0234% 38,459,250 24,802,749
140207 RON BACARD! CARTA BLANCH 7 0.018%8 920,547 0.00087 2,038,854 920,547
Hns ROK BACARD! AREJD 12 6.,00084 29,419,302 0,02403 22,%,597 25,419,302
180218 RO BACARD] WREI0 73 0.01%12 N1, A2 006782 53,209,842 0,739,424
{40222 RON BACARDI CARTA DE RO 418 0.04307 0 9.00000 4,159
123 %08 BACARD} EARTA DE 0RO 2 0.00014 175,450 0,00017 29,150 175,460
s RO JACARDI CARTA OF 0RO 0 0.00000 0 0.00000 53,637 0
o228 ROW SACARD] CARTA IE DRD D 0,00000 0 0.00000 48,509 ]
140243 RO BACARD] SOLERA 182 0.027% 53,492,237 0.06002 1,199,380 3,492,237
SUMNAS: 1,209 0.14996 1,057, 743,708 0,21308 ,272,307,859 1,057,743,708




IRFLACION VENTAS TVENTAS
REALES REALES

115,880 1,010,008 2177889
09,487 2,950,267 798754
1,007,072 9,300,454 5813453
WASE 3,484,237 100,5304
§3,450 533,034 1803,205
575,674 48,597,848 41,83905
9,592,820 74,808,354 2.487701
101,060,998 B0,B52, 649 3.,450999
18,077,19% 157,561,734 53,41148
3,786,685 33,000,930 31,8813
1,080,304 157,588,622 4,13701

157,146,078 1,369,892,508 3,701




PICIENBRE ¢ 2

IRELACION VENTAS TVENTAS CANTIDAD 1 INPORTE 1 (331 1912
RERLES REALES

329,432 2,871,518 180.4163 b 41 0,04131 2,199,708 0.0012% 834,135 2,199,708
229,819 7,252,748 398.504¢ t 515 0,11986 23,585,446 001343 2,641,780 23,585, 446
1,327,043 82,170,545 117,3250 [ 1,489 027440 54,089,208 0,03092 8,233,582 54,089, 29
1,862,510 15,297,926 50.84802 ¢ % 0.01780 3,482,507 0.001%9 3,068,778 3,482,807
12,458 433,303 136,389 ] bR 9,972,382 0.00574 489,388 9,912,382
22,609,720 197,087,511 &.677520 3 470 0.08713 20,332,881 0.01183 3,022,173 20,332,881
[ [ . 1 47 0.00822 2,018,136 0.00113 6,125,526 2,018,438

] ] ¢t 9 0,00000 32,218,009 0.01344 279,794,851 32,248,009

] ] 0 ] 0 0.00000 8,522,422 0.05011 139,484,538 Bl en.422

1) 4 0 ] 0 0.00000 10,458,448 000398 29,218,145 10,438,848

1] ] ? ! O 0.00000 10,072,768 0.05781 139,508,518 101,072,758
32,781,313 285,723,506 1930353300 5,393 0,58406 1,748,450,0%8 0.19869 1,345,202 1,748,450,096




¥ 0o VviEMRTBZRE 1§ 2
IELACION VENTAS - IVENTAS CHTIAR 1 IMPORTE 1 \al “n
REALES . REMES

1,102,552 8,542,176 731613 8 141 00005 5,185,431 0.00205 2,542,066 5,185,431
5,193,087 47,981,797 toL MM 8 802 0.0200 28,851,917 0.01138 4,402,975 28,851,917
1,671,0007 90,422,738 122,920 - 1 25 0.0821 72,802,978 0.02075 54,993,400 72,882,978
5,192,155 . 13,884,970 95.98289 - ¢ 200 0,00M2  B,033,09 0.00317  13,985,4t6  8,033,091
o o 0 ot 190 0.00841 8,335,741 0,00329 560,60 8,334,740
0 0 0t 302 0.00018 13,159,228 0.00519 174,457,782 13,159,228
3 ] [ 40,0048 1,924,542 0,00078 1,924,502
3,59 2,5 [ 0 0.000%0 0 0.00000 0 0
1,54 12,524 [ 0 0,00000 0 0.00000 0 0
32,78 250,018 0t 0 0.00000 00,0000 0 0
3,60 F R I 00,0000 0 0.,00000 3 ]
0,812,790 16,049,970 39 29,660 0.17556 2,535,009, 96 0.05458 1,773,219 2,535,009, 8%




v o2

0O CTUBRE ¢ 2
INFLACEON VENTAS IVEKTAS CANTI0AD 1 INPORTE 1 LR} W n
REALES REALES -

1,534, 628 11,565, 83¢ 73.48089 ] 168 0.00781 6,250,139 0,03008 1,039,624 5,250,139
9,225,550 9,226,591 436,45393 ' 1292 0,05004 48,524,816 0,23398 41,788,110 48,424,016
10,854,511 10,854,511 §92,50328 t 2077 0.A3B34 111,149,458 0.53485 78,751,731 111,049,438
2,713,226 2,113,226 383,79528 t 354 0.01683 13,322,197 0.06413 12,092,813 13,322,197
[ [ 0.00000 13 141 0,00655 §,189,219 0,02978 0 8,169,219
] 1] 0.90000 ) 463 0,02142 19,773,248 0.09515 ] 19,773,248
0 0 0,00000 1 4 0.00200 1,921,837 0,00928 0 1,920,417
0 3 0.00000 ] 0 0,00000 0 0.00000 24,000 0
18,167 18,767 0,00000 ] 0 0.00000 0 0.00000 8,000 o
1,122 1,12 0.00000 ' 0 0.00000 0 0.00000 217,800 0
¢ [ 0.00000 ) 0 0.00000 0 0,00000 4,500 0
24,350,805 - 34,391,014 1,754 21,520 0.25265 207,812,790 0,99722 1,580,808,149 207,812,790




SEPTIENBRE

INFLACTON VENTIS . 1vENTAS CNTIOND .1 IKPORTE 1 van n
REMES  REALES o P

1,205,049 © 9,608,880 11554 8 2352.0,0119 - - 8,499,416 0.02385 10,080,211 8,499,418
RILMT 89,8,360 11T 3 109 0,055 40,272,410 01199 40,225,525 40,272,410
17,575,662 13,%0,411 100,355 1 U902 95,076,887 0.27180 70,851,898 96,875,887
LNGAT IS0 S5 8 21 0,01759 9,599,265 00293 17,710,353 9,59,285
0 0 [ 9 000477 4,120,117 0.01156 0 420,717

0 ° 0 8 o 0.00000 0 0,00000 ° 0

0 0 o 1 42 0,00205 1,770,898 0,00497 o 1,770,888

370 10 [ 0 0.00000 3 0.00000 0 0
8,17 850,617 5462794 8 0 0.00000 0 0.00000 122,500 0
8,30 52,34 bt 0 0.00000 0 0.00000 12,500 0
7,12 19,128 IR 00,0000 0 0.00000 0 0
W,000,698 230,808,300 400 70,138 02072 33,432,060 005209 1,918,800,142 355,432,060




18 92 A6 D5 . TD T 4
INFLACION VENTAS IVENTAS CAMTIDAD 1 INPORTE ! (LR 912
REALES REALES .
2,080,054 15,307,991 36.32093 ] 278 0.01704 10,113,346 0.00326 8,317,912 10,713, 34
22,337,09 165,984,017 28.64729 : 1,248 0.07648 49,469,105 020056 40,308,547 49,849,105
17,158,083 127,499,453 125.7280 ' 3,673 0,258 140,915,026 0,58%05 113,684,748 140,915,026
3,411,853 23,351,546 47,09583 ' 38 0.02439 15,350,350 0.081%9 4,039,243 15,350,350
0 ¢ ] L] 186 0.01140 8,138,424 0.03284 ¢ 8,136,424
0 [ 0 ' 454 0.02782 19,532,531 0,07888 0 19,532,551
0 0 0 1 114 0.00859 4,957,700 0.02002 9 4,357,700
55,980 415,980 12,00057 1 0 0.00000 ¢ 0,00000 24,000 0
87,547 450,547 7.833413 ] 14 0.00088 356,720 0,00144 583,500 358,720
97,60 727,041 81.92557 ' 0 0.00000 0 0.06000 435,600 0
40,956 452,954 0 1 0 0.00000 0 0,00000 147,000 0
435,289,210 16,319 039004 247,833,222 1.00808 2,017,301,301 242,833,222

35,389,531 310




INFLACION VENTAS TVENTAS CANTIDAD 2 IMPORTE 1 Al Wiz
REALES REALES

2,389,513 17,474,624 87.97704 t 156 0,00763 5,550,005 0.,00343 13,247,937 $,560,003
17,864,304 130,845,483 0 J 1,330 0.06539 47,949,938 0.02952 143,846,921 41,549,918
28,012,093 204,892,801 59,33675 1] 2,694 014188 150,302,550 0.09951 110,341,370 140,302,550
4,014,478 29,358,404 53,11380 ' 339 0.01862 12,142,284 0,00754 21,939,893 12,142,284
] ¢ 0 1] 94 0.00481 4,013,290 0.0024% ] 4,013,290

] 0 0 ) 294 0,0144) 12,478,357 0.00773 ] 12,478,357

¢ (] ] t 62 0.00304 2,838,244 0,00164 0 2,638,244

29,84 6, M 0 1 2 0.00010 49,920 0,00003 340,000 49,920
34,954 270,324 47.128%% ] 2 0,00010 50,960 0,00003 343,000 §0,960
87,502 42,837 1 H 15 0.00074 317,520 9.00023 429,200 377,520
W, 17 20,200 ] ] 0 0.00000 0 0.00000 352,000 [
§2,470,212 383,721,551 m 20,402 0.25M48 §,5610,948,248 0.13219 1,967,571,858 1,510,940,248




92

I

INFLACION VENTAS TVENTAS CANTIDAD T IBPORTE 1 "y 1912
REALES REMLES

2,911,953 20,809,637 25,9717 ] 326 0.01389 11,878,870 0.00587 15,085,311 11,078,870
20,184,320 185,538,734 20.93180 t 1,131 0,04750 40,473,115 0.01999 112,730,959 40,473,115
39,170,245 279,971,820 27,53028 13 3,300 0,14228 121,580,736 0.06006  174,15,588 121,380,736
10,150,781 72,025,904 10,45084 t 432 0.01814 15,593,364 0.00770 25,343,926 15,593,364
0 0 1] J 7% 0,00332 3,347,479 0.00185 [ 38519

1] 1] ] ] 43 0,01020 10,232,899 0,00508 0 16,232,899

¢ 0 [] ] 43 0.00181 1,798,030 0.00089 0 1,798,030

¢ ] ° t 0 0,00000 0 0.00000 187,130 ]

1] 0 0 t § 0.00021 127,400 0,00008 235,389 121,400

0,473 301,473 0 t 0 0.00000 0 0.00000 934,935 0

L 41,98¢ 300,043 441.5577 L] 9 0.00000 0 0.00000 19,130 0
73,535,421 3,012 0.23715 2,024,272,373 0.10130 1,723,34,179 2,004,272,373

539,947,483 52




nAYD

FLACION VENTAS IVENTAS cANTIDAD T INPORTE 1 (L} an

REALES REALES

340,19 24,352,308 0,205153 ] 191 0.00687 3,404,841 000333 17,897,684 5,404,844
2,918,200 190,034,307 0,126710 t 960 0,04775 34,550,246 0.02138 142,374,434 34,850,248
15,785,137 250,840,048 0074237 ] 2,15% 0,0953% 71,076,985 0,0A7SS 240,794,375 77,07¢,985
5,749,016 47,308,009 0, 404250 ] 2 0.009% 1,610,777 0.00470 2,635,153 7,610,777
0 [ 0 $ 92 0.00406 3,823,408 0.0023% 3,823,408
0 ] ] t 188 0,00830 7,840,537 000484 7,840,537
0 [ ] 1 8 0.00168 1,607,119 0,00099 0 1,807,119
¢ ] ° 1} 0 0.00000 0 0,00000 ¢ 0
0 0 13 0 0.00000 0 0,00000 0 ]
89,710 629,835 30.44246 ] 0 0,00000 0 0,00000 431,300 0
i 50,307 380,5306 1 52 0.00230 1,324,960 0,00082 28,006 1,324,980
87,623,370 474,013,815 42 22,648 0.1704b 1,820,994,395 0.085% 1,B49,374,07b 1,620,994,395




ABRILY2

INFLACION VENTAS IVENTAS CANTIDAD T IMPORTE t [LE1) 1912
REALES REALES

4,465,254 31,012,540 B, 330962 ] B 0.0299 9,500,882 0,00522 20,878,179 9,500,462
2,257,920 147,642,707 19.17032 t 15 0.02435 39,493,624 0.02161 129,316,107 39,693,624
28,884,372 199,221,462 20,10800 ' 20 0.03207 83,082,631 0,04334 215,054,911 83,082,831
7,089,953 49,234,931 4.251987 1 4 0.00509 10,151,149 0.00538 40,558,993 10,151,149
¢ [ [ ] 0 0,00000 3,307,158 0.00182 0 3,307,150
0 -0 0 ] 0 0,00000 12,039,475 0.00661 12,038,478
0 0 [ t 0 0.00000 2,227,609 0,00122 0 2,227,409
9 0 ¢ ' 0 0.00000 0 0,00000 0 0
1,804 12,332 548.3326 ] 568 0.92208 ¢ 0.00000 0 [
2§4,007 1,484,342 0 1§ 0 0.00000 0 0,00000 339,125 0
0 0 ] ] 0 0,00000 0 0.00000 43,130 9
81,712,341 428,410,704 416 816 0.99838 1,820,234,226 10,0790 1,542,956,943 1,620,234,22%




" ARTOD Y2
INFLACION VENTAS TVENTAS t CANTIDAD 1 IAPORTE 1 R34 an
REALES REALES

2,713,291 16,405,124 34,78692 t 83 0,00560 2,583,043 0.00213 26,547,286 2,583,683
18,065,778 122,552,440 44,8732 t 836 0,04585 22,397,876 0,01847 125,384,786 22,391,876
$9,022,672 390,193,340 38,81940 1 1,248 0.08224 40,059,436 003304 170,537,290 40,059, 4%
10,357,472 70,261,877 19,90470 ' 49 0,00455 2,093,483 0,00473 42,145,978 2,093,463
[] 0 0 t 020,009 11,000,846 0,00907 0 11,000,8%

¢ ] 0 1 75 0.0 27,148,465 0,022 0 27,348,485

0 0 ¢ 1 139 0.01048 8,155,063 0.00508 ] 5,155,063

] 0 0 t 0 0.00000 0 0,00000 0 Q

4,0 303,523 [] ] 30,0020 1,226 0.00006 10,728 1,226
171,315 1,163,508 0 1 0 0.00000 0 0.00000 1,202,358 0
18,643 126,458 1) 1 0 0,00000 0 0.00000 .0 0
92,994,314 563,007,697 138 15,876 0.21393 1,212,803,216 0.09214 1,504,471,608 1,212,403,215




S.A. DE L.V,

92 FEDRERD 92
VENIAS  IVEWTAS
ELACION REALES  REMES ¢ CAMIBAD I INPORTE 1 ] n 1912
13,017,757 94,497,227 [ A2 001090 6,402,425 0.00485 15,892,833 4,402,925
14,597,849 95,908,245 52,3078 3 1,619 0,095 54,593,400 0.08005 104,486,862 54,983,400
55,753,760 366,332,800 2573189 ¢ 4,513 0,23209 135,943,339 0,09900 298,570,688 135,943,389
8,522,858 56,029,141 2129085 8 43 002381 13,985,416 0.01018 59,304,805 13,985,418
0 0 [ 1B 0,00781 5,400,444 0.00408 0 5,500,600
0 o 0t 14 0,02585 17,105,782 0.01270 0 17,445,782
0 0 [ 67 0.00385 2,502,088 0,00165 0 2,502,088
0 0 I 0 0,00000 0 0,00000 0 o
0 0 [ 0 0,00000 o 0,00000 258,780 0
27,08 178,03 [ 00,0000 0 0,00000 991,990 0
27,081 178,03 b 3 o 0.00000 0 0.00000 107,823 0
2,605,187 610,385, 64 ] 19,085 0.39527 1,573, 181,25%

0.17253 1,575,440,086 1,373,181,255




REPRESENTACION DISTRIMCION ¥ CONERCIALITACION

ENERD
~L00160 PRODUCTO CANTIDAD 1 IKPORTE 1 vall “an

191203 VINO SANGRIA YIRA REAL LINON 205 0.01849 7,263,958 0.00887 71,519,470 7,283,958
191213 VIND SANGRIA VIRA REAL TINTA 1,827 0.11419 30,215,117 0.04753 81,370,396 56,275,717
191233 VIND SAMGRIA VIRA REAL DURAIND 3,053 6.21428 94,337,113 0.0891% 310,779,048 W4,33, 13
191243 VIND SANGRIA ViRA REAL MANGD 386 0.02709 11,929,076 0.01128 47,508,453 11,929,078
191283 VIND SANGRIA VIRA REAL TINTA 155 0.01088 3,568,446 0.00528 0 3,565,445
191263 VIND SANGRIA VIRA REAL DURAINO 513 0.04021 20,954,322 0.01982 0 20,9h4,322
191213 VIND SANGRIA VIRA REAL NANED 191 0.01340 4,956,038 0,00850 ] £,955,038
191413 VIND CALIFORNIA COOLER BLANCO ¢ 0,00000 0 0.00000 ¢ ¢
191423 VINO CALIFORMIA COOLER TINTD 0 0.00000 0 0.00000 9 ¢
195433 VIND CALIFORNIA COOLER DURAINO 0 0.00000 0 0.00000 150,955 0
191443 VIND CALIFORNIA COXLER CEREIA 0 0.00000 0 0.00000 150,955 ]
14,249 0.43852 1,057,783,708 0.18852 1,272,307,65% 1,087,763,70E

SUMAS:




REDICOA S.A, DE £.Y,
PRESUPUESTD DE VENTAS DEL 93

REDICON 5.8, DE C.V,
PRESUPUESTD DE VENTAS DEL 93

NUEVOS PESOS

Con 360 PRODUCTO

LobIE S'PRODUCTE

ENERD 93 @
CANT  CAN.PRES, - INPORTE. ' IMP,PRES
n n n 1

REDITON S.A. DE L.V,

REDICOM S.A, DE L.V,

PRESUPUESTO DE VENTAS DEL 3 PRESUPLESTO DE VENTAS DEL §3 WXEVOS PESCS
ENERG 93 3
€08160 PRODUCTO C00160 PRODUCTO CANT  CANPRES. INPORTE  INP.PRES
02 oA 1312 (-3 41
40103 BRANDY AITECA DE 0R0 10108 BRAMDY AITECA DE 0RO 50,00 0,00 13,604 14,973
40308 BRANDY DECAN 40305 IRANDY DECANG 3200 3520 2,847 2,912
10402 BRAMDY 00N PEDRO 40802 BRANDY DOX PEDRD 140,00 154,00 14,018 15,418
104N BRAXDY COM PEDRO 40404 BRANDY DON PEDRD 12400 (36,40 17,40 "2
40005 BRANDY DON PEDRD 40405 BRAKDY DON PEDRO 207,00 20,70 25,958 8,554
10408 BRAXDY DOX PEDRO 40406 BRANBY 00N PEDRD 48,00 43780 45,701 ”mm
10407 BRANOY [ON PEDRO 40407 BRANDY DON PEORD 3,00 5,50 m (34
10802 BRANDY PRESIDENTE 40802 BRANDY PRESIDENTE 199,00 548,90 335,51 39,13
40804 BRANDY PRESIDENTE L] BRANDY FRESIDENTE 287,00 318.70 28,201 3,02
10805 BRAKDY PRESIBENTE 40805 BRANDY PRESIDENTE 185,00 203,50 15,878 12,584
10806 BRANDY PRESIDENTE 40804 BRAKDY PRESIDENTE 497,00 S46.70 371,839 829,023
40807 BRANDY PRESIDENTE 40807 BRANDY PRESIDENTE 16,00 17,80 Lm 1,9
30203 COCXTAIL CARIBE CODLER LINO 60203 COCKTAIL CARIDE COOLER LIND 44,00  48.4¢ 2,183 2,318
80223 COCKTAIL CARTBE CDOLER NAND 40223 COCXTAIL CARIBE COOLER MAND 11.00  12.10 0 538
50243 COCKTAIL CARIBE CODLER DURA 50243 COTXTAIL CARIBE COOLER DURA 273.00  300.30 13,393 14,732
a0283 COCXTAIL CARIBE COGLER TORQ 80251 COCKTATL CARIBE COOLER TORD  3.00 3.30 19 12
110283 LICOR D CAFE vAMLUA 110385 LICOR DE CAFE XAMLUA 9.00 0.0 .00 0
110388 LICOR OE CAFE KAHLUA 110366 LICOR DE CAFE KAMLUA 6,00 b0 03 BBy
19205 VIND BUANCD CALAFIA 19205 VIND BLANCD CALAFLA 8,00 8.80 1313 783
130215 VIX) TINTO CALAFIA 190215 VIKD TINTD CALAFIA 3.00 p B 240 284
130708 VIND BUANCO LS REYES 190705 VIND BLANCO LOS REYES 2.00 2 122 13
190718 VIND TINTQ LOS REYES 190715 VIND TINTO LDS REYES 4,00 (81 il 288
190804 VING BLANCO FADRE KINO 130804 VIND BLANCO PADRE KIKG 2.00 20 9 107
190808 VING BLANCO PADRE KIWO 190806 VIND BLAKCD PADRE KING 18.00  19.00 1,034 1R
190814 VI TINTQ PAIRE KINg 190814 VIND TINTD PADRE XINO 2.0 0 97 107
190816 YIND TINTO PADRE XINO 190818 VINO TIXTC PADRE KIKD 3,00 L m 168
200408 VODXA RIEDRDNA 200406 VODKA ¥IROADNA 42,00 46,20 $03 N
220808 ERANDY FUNDADOR 220505 BRANDY FUMDADOR 515,00 564,30 82 1,48
108 VODKA Y1BOROMA W05 VODKA W1BORINA U600 27080 2,982 3,280
Sums: SUMAS:
3,640 3,09 824,438 908,380




REDICON S.4. DE L.V,

PRESUPLESTO OF VENTAS DEL 93 i NUEVDS PESOS NUEVOS PESHS
- S ; R FERRERD 93 .
00950 PRODUCTOT I.PRES, »  CANT CANT,PRES IWORTE  (MP.PRES. IMP.PRES. * CAXT. CANT.PRES
- COILI AR I [ BOLIY 4 2 B
REDICON §.4, D€ L.V,
PAESUPLESTS OF VENTAS DEL 93 MEVDS PESCS NUEV0S PESOS
. FEBRERD 3 .
200160 PRODUCTO INP.PRES, *  CINT CANT.PRES INPORTE [NP.PRES. IMP,PRES, * CANT. CAMT.PRES
CUNLIT *a12  AIS 812 a3 QLIS *al2  an
10103 RAKTY AITECA OE LRD 989,85 * 80,00 BB.00 O 2088 20,6754 500 040
: . X Ve et wm wy
(113 SUANDY BOK PEORD 1895036 ¢ 23,60 25040 W63 200 B, 4 198.00 UL
A0t0 BRADY 0N PEORD 19260,12 % 2,00 18140 W2 WM 30820 W00 S
0408 BRANDY DON FEDRY 2856238 4 619,00  480.90 52,418 SLEM0 5700 @00 W
0408 BRAKDY 00K PERRD IMSIZAL * 53,00 520,50 89,230 98,153 98,23+ 1300 1430
“0ip? WRAXDY 10N PEDRO 198,07 4 200 2420 B TS LA A0 LS
002 DRANDY PRESIOEKTE IIN0EY ¢ 42000 80900 AL685 RO G6, 1140 32000 IO
10804 IRANDY PRESIDENTE 8204208~ W00 440.00 WM ARE 42554 55,00 6180
0303 BRANDY PRESIOENTE 1BSB2,45 * W44.00 390,40 A5 AT I~ 70600 TTb.60
10808 SRANDY PRESIDENTE S296UB.17 * 0.0 7I0.00 0560  BSE3E 88754 15,00 16,50
e BRANDY PRESIDENTE 195098 * 20,00 20.60 2,80 L1 3,000 % 114,00 127,80
40203 COKKTALL CARIPE COOLER LIND  2361.36 * 50,00 55,00 2432 3,45 2,61 e N0y 34
40223 COCKTAIL CARIME CODLER N 538.55* 6,00  8.80 1 nt 3430600 42480
w3 COCKTAIL CARIDE COOLER BRA 1474564 * 218,00 319,80 10,600 1,880 G604 10,00 11,00
40253 COCKTAIL [ARIBE COOER T0RD 205 * .00 3,30 245,35 160,509 20,9584 0.6  0.00
110365 LITOR BE CAFE rRMLUR 050" 8.2 .00 ° 3 6+ M L2
O34 CICOk 06 CAFE XMALU .85 0 00D 440 TR TR TR KR R S N T
19205 VIND BLWCO CACKFIA 12,00 700 270 WOTNE MBI0E  bBEBE< 200 230
10218 VIND TINTE CALAFIA W2 ROD RGO NOH02  SLMT M M LW
196705 VIXD BUMNED LOS REYVES M3 L 220 el 13 1 N
190715 VIND TINTG 10§ REVES W N0 550 2 36 WA LN
10004 VIND BLANCD PAZRE (W0 W10 0K 0.0 ) [ [ ]
1905 VIND BLANCO PAGRE KIND NBITT 0.0 0.00 ] 0 0s e e
190813 VING 11070 PADSE K1 RS 000 0.8 0 0 (RN IR
e V130 TINTQ PAIRE KINQ VB¢ 1500 1% a2 " ST 4 000 Tie.B
20108 VODKR SMCRONA 2,00 0.0 0.9 1 18 50 BLK 10
220808 BRANDY FLNDADOS ML Y 5300 16230 W4l 2,589 2h,612° .00
i) SO0 A WIBOROVA 3320 5600 10 5,418 1,280 778 * 0.0
SumAS: g .
LG RI0 ST L2 18,70 LB NS 468




REMICOM S.A, DE C.V.
PRESUPUESTD DE VENTAS DEL 93
RAR2ZO 9y = . #
£0D160 PRODUCTOD IPORTE IWP.PRES 1MP,PRES.*
7 13 CAIWFLI3

REDICOX S.A, DE €.V,
PRESUPLESTD DE VEXTAS DEL 93

~

NARTD 53 *

€onisd PRODUCTO RORTE 1HP,PRES INP,PRES.*
A Wl CUNLES

.

!ms BRANDY ALTECA OE 080 12,714 13,905 13,99 *
0303 ERMADY DECAND 2,012 3,208 3,06*
10402 BRANDY DUN PEORD 19,185 20,142 21,75 *
0404 BRAKDY DON PEDRD 487 26,93 2,956
0405 BRANDY DON PEDRD I UITBOM
1040 BRANDY DON PEDRO 78,273 84,100 8,165 4
0407 BRANDY DON PEDRD 1,98 2,160 2,182*
!anoz WANDY PRESIDENTE - RITO TRTT I TR T/
0304 BRANDY PRESTDENTE 3,00 TBI3 3,808
40805 BRANDY PRESTDENTE AT AR 25,508 4
10506 BRANDY PRESTDENTE 80,639 89,923 98,990 *
10807 BRANDY PRESIDENTE 1,640 1,804 1,808 *
80203 COCKTAIL CARIBE SOOLER LIND 5,830 5,193 5,199 *
80223 COCKTAIL CARIBE COMLER BAGD 1,601 1,761 1,782
020 COCKTAIL CARIE COOLER URA 18,739 20,613 20,628 *
40283 COCXTAIL CARIBE CODLER TOR) 476 8280 514 *
11035 LICOR DE CAFE XAHLUA 0 0 0"
110368 LICOR DF CAFE KAALUA us W5 Ase
¥9205 VIND BLANCO LALWFIA = s me
190215 VIND TINTO CALAFIA EET BT
190705 VIND BLANCD LOS REVES R
190715 VIO TINTD L0S REYES 130 M W5
150804 VIKD BLANCO PALRE KING LT R
190808 VIO BLANCD PABRE KIND moom om*
150814 VI TINTO PADEE K1¥0 ST wre
190818 VIND TINTO PADRE £180 W W W
06 VODKA WIBOROVA 0 0 0"
E::.m JRADY FLMOADER 50,019 55,901 53,943+
22105 VODKA WIBORINA W3 15,09 16,100 *
Sums: G

51,90 475,135 475,495



PRESUPUESTO DE VENTAS DEL 93

n:rnzszuin::nn

PRESENIACIUN DISTRIBUCION
0§ PESOS

FﬁESUPUESW '3 VE)IMS DEL 93 MUEV!

Yyeon

: RO 93

00150 PRODUCTO “ tobted PRuDut!n CANT curnﬁlmmul»mn
. 2 1 12 PRESUP.I3
REPRESENTACION REPRESENTACION DISTRIBUCION Y CON

PRESUPUESTD DE VENTAS DEL 93 PRESUPLESTD DE VENTAS DEL 93 RUEVS PESOS

ENERO [

€00160 PRODUCTO copIs0 PRODUCTO TANT  CANF PRES INPORTE INPORTE
W12 a3 M2 PRESUPRIS

2012 COCKTAIL BACARD] DAIKIR] 50112 COCKTAIL BACARDI DAIKIRI ] 0 0 ]
0122 LOCKTAIL BACARD! PIRA COLAD 40122 COCKTAIL BACARDI PISA COLAD 31 oL 2
0125 COCKTATL BACARDI PIRA COLAD 40125 COCKTAIL BACARDI PIRA COLAD 18 % 1,50 1,71
0135 COCKTAIL BACARDI FRESA COLA 40135 COCKTAIL BACARDI FRES COLA 3 LI 1T I 111
40152 COCKTAIL BACROI PLAKTERS PU 40152 COCKTAIL BACRDI PLANTERS PU 7 I
140202 ROR BACARD] CARTA BLANCA 140202 RON BACARDI CARTA BLAMCA 182 200 10,240 15,264
140203 RON BACARD! CARTA BLANCA 140203 RON BACASDI CARTA BLANCA u5 20 220,95 A
160205 RON BACARD] CARTA BLAMCA 140205 RON BACARDI CARTA BLANCA 93 1 8,535 2,089
140206 RON BACARDI CARTA BLANCA 140206 R0M BACARDI CARTA BLANCA AL W 4,605 7,20
10207 RON BACSRDI CARTA BLANCA 140207 RON BACARDI CARTA BLANCA 12 15 020 1,02
150215 RON BACARD! AREJD 10215 RON BACARD] AREID P I ;A 27,92
10216 RON BACARDI ARED 1021 RON BACARDI ASEID s 0 TL,70 70,94
o222 RON BACARD] CARTA D 0RO 140222 ROM BACARD] CARTA DE 0RO [} 0 0 0
140223 ROM BACARD] CARTA DE 0RO 140223 RON BACARDI CARTA DE 0R0 2 2 s 9
10225 RON BACARD] CARTA DE 0RO 140225 RON BACARDI CARTA DE ORD ) 0 0 0
10226 RON BACARDI CARTA DE 0RO 140226 RON BACARDI CARTA DE ORD ] 0 0 0
10245 ROW BACARDI SOLERA 140215 KON BACARD] SOLERA 2420 83,495 49,045
SUMS: 2,137 2,351 227,620 280,302




EPRESENTﬁClﬂ“ERClﬂL‘IACXONS A BEC,V, ; B
PRESUPUESTD DE VENTAS DEL 93 : PESOSD WUEVDS PESOSD
R FEBRERO 93 ] AAR10:93
Conte0 PRODUCTO INP.PRES, CANT ~ CANT PRES lm“i INP,PRES, INP.PRES, ~CANT. : CANT.PRES INPORTE
L n B LRI
. REPRESENTACIONERCYALITACION §. A DE C. Y, i om e ininln ]
PRESUPUESTO DE VENTAS DEL 93 NUEVOS PESOSD - WUEVDS PESOSD .1
FEBRERD %3 : MARTIO 93
00160 PRODUCTOD INP,PRES, CANT  CANT PRES INPORTE IMP.PRES, INP.PRES. CANT. ' CANT.PRES INPORTE
CUNFL, wI2 I3 12 @I3. CMNFL 1812 a1l AR
80112 COCKTAIL BACARD! DAIXIRI 0 4 (X 175 193 192, 6585 4 4 175
80122 COCKTAIL BACARDI PIXA COLAD 2,114 L] 0 ] 0 0 a3 % 1,48
60123 COCKTAIL BACARDI PIm4 COLAD 1,718 it 154 1,05 1,337 1337.456 12 131,180
40138 COCKTAIL BACARDI FRESA €OLA H 3 3.3 us 47 467997 2 2 A0
50152 COCKTAIL BACRD] PLANTERS PU paf] 0 ¢ 0 0 1 1 L1}
140202 RON BACARDL CARTA BLANCA 1,275 252 7.2 14,085 15,494 1550890 m 24 12,405
140203 RON BACARDT CARTA BLAXCA 22,29 24 2904 20,820 23,792 23802.57 40 419,835
140208 RON BACARD] CARTA BLANCA T8 168 1848 11,465 12,854 12804.42 20 28 14,385
140204 ROM BACARD] CARTA BLANCA a,33 438 547,80 44,920 49,412 4945475 483 S 43,45
140207 ROM BACARDI CARTA BLANCA 1,013 bl 0.8 2,000 2,310 2311,%98 48 53 3,50
140213 RON BACARD] AREJD 1,99 458 503.8 42,330 44,385 43525.30 (¥ 45 39,125
140216 R0N BACARDI ARED 18,992 851 9351 97,100 108,810 106902.4 920 1,013 108,225
140222 ROM BACARDY CARTA DE (RD ] 2 2 1 83 62.75424 0 0 ()]
2 RON BACARD! CARTA DE 0RO 193 L) .4 150 385 385.3331 1 1 8
140223 ROK BACARD! CARTA DE ORO [ 4 44 280 308 308,254 2 2 140
140226 RON BACARD] CARTA DE ORD 0 8 8.8 10 803 BOT.4T7 3 3 U5
140245 R0M BACARDI SOLERA 89,714 474 5214 79,315 B4, 147 86221.03 L3} 452 87,885
SUNAS:  250,63% 3,032 3,335 315,287 346,827 7,127 3,003 3,308 310,402




REPRESENTACION
RESUPUESTO DE VENTAS DEL 93

Conled PRODUCTYD NP, PRES. [NP. PRES
13 CMNFL

REPRESENTACION
RESUPUESTO DE VENTAS DEL 93

£03160 PRODUCTOD INP.PRES, 18P, PRES

LY CAINFL
soin2 COCKTAIL BACARD! DAIKIR] 193 192,63
40122 COCKTAIL BACARDI PIRA COLAD 1,568 1368.48¢
40125 COCKTAIL BACARD] PIRA COLAD 1,298 1298,980
0138 COCKTAIL BACARDI FRESA COLA 231 23148
60152 COCKTAIL BACRD1 PLANTERS PU 4B 48.43657
140202 RON BACARDT CARTA BLANCA 13,546 13455.81
140203 ROM BACARDI CARTA BLANCA 2,599 21014.82
128 RON BAZARDI CARTA BLANCA 15,624 13835.45
140206 ROM JACARD] CARTA BLANCA 19,032 48087.79
140207 ROM BACARD] CARTA BLANMCA 3,916 3910.95¢
140213 ROM BACARD] AREJD 43,038 4307002
140214 RON BACARD! AREdD 115,848 1159358
oz ROM BACARD] CARTA DE ORO 0 L
140223 KO8 BACARD! CARTA DE ORD 97 95.87315
140225 ROM BACARDT CARTA DE ORD 154 1501183
140226 RON BACARDI CARTA DE DRO 303 302.7285
10248 ROM BACARDI SOLERA 5§52 74707.91

SUMAS: 341,442 341,700



REPRESENTACION
“ESUPUESTO O VENTAS DEL 93

L REPRESENTACION
. PRESUPUESTD DE VENTAS BEL 93 L

DISTRIBUCION Y CON

UEVDS PESOS

Q0160

PRODUCTO: o conteo

VPVlDIllE'IB‘

ENER
CANT Ca, Pﬁiﬁ lHPMIE 10, PRES
1 13 n 13

[S\IWEHO 0 VENTAS DEL 93

REPRESENTACION

REPRESENTACION

PRESUPUESTD DE VENTAS DEL 93

DISTRIBUCION Y CON

NUEVOS PESOS

“0160

pRODUCTO ceb160

PRODUCTO

ENERD 93
CANT CAK,PRES INPORTE INP.PRES

|an 913 1912 L34

191203

"3
Rl
191243
91253
191283
1912713
9
RILYM)
191433
191443

VIND SANGRIA VIRA REAL LINO 191203
VIND SANGRIA VIRA REAL TINT 191213
VIND SAXSRIA VIRA REAL DURA 191233
VIND SANGRIA VIRA REAL MANG 191243
VIND SANGRIA VIfh REAL TINT 191253
VING SAMGRIA VIRA REAL OuRA 191283
VIRD SANBRIA VIRA REAL NANG 191273
VIND LALIFORMIA COOLER BALN 191413
VIND ZALIFORNIA COOLER TINT 191423
VINO CALIFORNIA CODLER DURA 131433
VIND CALIFORNIA CODLER CERE 191443

VIND SANGRIA VIRA REAL LIND
VIND SANGRTA VIRA REAL TINY
VIND SANBRIA VIRA REAL DURA
VIXD SANRIA VIRA REAL MANG
VIND SANGRIA VIFA REAL TINT
VIND SANGRIA VIRA REAL DURA
VIND SANGRIA VIRA REAL MANG
VIXO CALIFORNIA CODLER BALN
VINO CALIFORMIA COOLER TINT
VINO CALIFORNIA COOLER DURA
VIO CALIFORNIA COOLER CERE

u5 W Wb 1,90
L8 1,70 50,275 55,303
3,08 3,38 94,300 103,774
WA I 130
155 471 5,58 6,12
ST3 430 20,954 23,000
B 20 89 7,882

[

coo
cocoo

0
0 0
0 ¢
¢ ]

SURAS:

5,220 4,2 191,29 27,03




PRESEN]“EIHNERCIAL!IAEHINS 4, BE €.V,
- MUEVOS PESES

NUEVDS PESDS

rEWS!O % VEIHS DEL 93

FEBRERD I HWARID
TCMISO pPRODULTO IWP.PRES - CANT  CANT,PRES INPORTE IMP.PRES.INP.PRES, CANY CAMY.PRES INPORTE
i - CAINRL, 7] n n B 0L n 3 n
REPRESENTACIONERCIALIIACION 8.4, OE C.V.
PEW&W IE VOITAS DEL 3 NUEVOS PESOS NUEVDS PESOS
FEBRERD 93 LER B4
-500160 PRODUCTYO IMP.PRES  TAWT  CANT,PRES INPORTE INP.PRES.INP.PRES. CANT CANT.PRES INPORTE
' CAUNFL, @12 913 AR @13 DL @2 o8I 912
191203 VING SANERIA V1AA REAL LINQT998,34) 22 8Lz 5,03 2,083 7009393 85 9.5 2,544
191243 VIND SAMERIA VIRA REAL TINVSSIDVL46 1,813 2000.% 5,993 60,497 60544,83 896 7836 22,39
1233 VIND SANGRIA VIRA REAL DURAIOIGYT.Y 4,13 4964,3 435,943 149,337 149846, 148 13728 40,059
191243 VIND SANGRIA VIRA REAL MANBIZIZ&Y 463 509,313,983 45,384 1539400 & 75,9 2,09
91253 VIND SANERIA VIAA REAL TINT128.28% wa 2.8 5,001 b, 261 A144.430 2 212 11,000
191263 VINO SAMER!A VIAA REAL DURA23081.Y 63 5104 1T, AE 19,191 19207.20 5 NWLS A,u%
194273 VIND SANGRIA VIRA REAL WANG7539.204 1Y By 2,2 3,79 2798.819 159 LY §,1%
LTI VIKO CALIFORMIA CODLER BALN ] 0 L] ] [ 9 [} 0 ]
1495423 VIMO CALIFORNIA CODLER TINT ] $ ] L] ¢ [} 3 3.3 n
LAUITA YN0 CALIFORNIA COOLER DURA ° 4 [ ] 0 ¢ 0 ¢ [}
153403 VING CALIFORNIA COOLER CERE [ 1] 0 9 0 0 [} 1] 0
SMAS: 7,139 7,588,455 236,913 260,004 280,830 3,217 . 3,403 111,71




kEPRESENIAClBI

ARESUPUESTO DE VENTAS DEL 93 . ;

_tonteo

INP.PRES IMP.PRES,
I3 L.

PRODUCTE

REPRESENTACION

RESUPUESTD DE VENTAS DEL 93

00160

PRODUCTO

93
INP.PRES [NF.PRES,
I3 CVINFL.

191203
9213
191213
195243
191253
191263
191273
191413
191423
191433
191443

VINO SAMGRIA VIRA REAL LIND
VIND SANGRIA VIRA REAL TINT
VIND SAWERIA VIRA REAL DURA
VING SANGRIA VIRA REAL MANG
VIND SANGRIA VIAA REAL TINT
VIND SANERIA YIAA REAL DURA
VIND SAMGRIA VIRA REAL MANG
VIND CALIFORNIA COOLER BALN
VIND CALIFORNIA COOLER TINT
VINO CALIFORNIA COOLER DURA
VIND CALIFORXIA COOLER CERE

SURAS:

2,042 2,845
24,63 2,482
4,085 44,109

2,302 2,38
12,100 12,113
0,106 30,13

6 6,718
0 0

8 n

0 0

0 1}

122,94 123,026



REPRESENTACION R!PlESEIthIDI Dl!‘iilﬁtlﬂl YCONERCIALIZALION S.4 3
PRESUPUESTD DE CORPRAS BEL 93?!55\!’!!510 DE tWﬁAS BEL 93

EUEWOS PESS NUEVDS PESOS
DAV ENERD B30 FERRER
PRODUCTO r » 00§ o1 IO, - CILPRES IPORTE I FUGS (RPPRES. AT, LN POES PO
; we LR W UM, 9 ® n

lEPItSEllAEH}l REPRESEI!AEHII nlsvnwtxnn TCOHERL‘!AL!X!CIOH 5.5 0

PRESUWESN € COMPRAS DEL, 99![5\!?“!5!0 O CoPRAS 0EL 91 WEVDS PESDS . WIEVDS PESES

0.93 FEBRER
PRODUCTS PROBULTO 0 - M. wr.mslwrzmr.mnm,ms CANT, . CANT,PRES INPORTE

gy2 s (Faz davy CIRFL  14%% 0 19xp ety
YIND 4 VIng s ™ 828 773,490 850,839 831,575 e 3 1_,0“,“2
SUNAS %

825 773,490 B50,83% 851,575 300 330 1,001,042 .



REPRESERTACIONE L.V,

PRESUPUESTO D CONPRAS DEL 93 7‘ » WEVDS PESQS
[JRA RARID 9
LPRODUCTO I49,PRES.  INP.PREG.  CANT. CANT.PRES IWPORTE [IMPRT.PRES. IWPORTE
9 LKL 92 s 92 93 e,

- REPRESENTACIONE L.V,

PRESUPUESTO DE COMPRAS DEL 93 NUEVES PESES
Q9 NARID W)
PRODUCTO INP.PRES, JNP.PRES,  CANT, CAND.PRES INPORTE DNPRT,PRES., IMPIRTE

mwy  EVIWFL, 9%z qx3 ‘hxa 19ia C\IEL.

ViNo : 1,200,136 1,202,173 Al %04 5,190,607 1,307,319 4,818,518

SUnAs 1,200,136 1,202,478 a2l J20 1,890,074, 0 1,308,501



“LOBRANTIAS

191

PRESUPUEST DE :

PRESUPUES

PRESUPUEST DE

e T : i fariTe
ENERD.UFENRERD nAR1O

SALDD INICIAL SALD0 INICIL 1,087,688 1,578,331 2,083,821
VENTAS NETAS VENTAS NETAS 2UB08 2,895 2,793,355
SUB-TOTAL SuB-T0TaL LB 3,927,284 4,359,156
SALD0 FINAL SALD0 FINAL L83 2,085,022 1,320,510
Pasas PAELS ST 1,881,483 2438807
) 12 ENERG  FEBRERD nARIO
SALOD INICIAL SMLI0 INICIAL 5,952,119 3,838,114 3,600,283
VENTAS NETAS VENTAS NETAS 1,537,008 1,199,483 1,794,808
1078 s-ToTAL 1,000,800 5,636,597 5,599,093
SALDD FINAL SALDO FINAL 3,636,113 3,300,265 3,491,57%
PAGIS PAG0S 3ESL,890 1,836,312 2,103,516

s 13 ENERD  FEDRERD WARTD
S0 INICIN, SALDD INICIAL BI69,992 6,858,310 7,014,292
ESTINADO DE VENTAS ESTINADD OE VENTAS L271,685 1,971,503 1,348,201
E5TINADO DE PAGLS ESHINDO DE PAGDS L83 1,008,522 1,814,493
SHLD0 ESTINARG SHLD0 ESTINADD SESH,310 7,016,292 §,750,000
PAGS P60 TESLE 1,834,302 PATSRINS

ITACTON-S, A

CODRANTIAS



CONCsLA.& IO0WNES,

>Siendo el nfesqouesto una ﬂerramiﬂn'ba nncesariu nAara 1a plew
neacidn de objetivor que le emoress dﬂsea nlcanzsr, log_ diripen-
tee de la organiracisn cualnrueira ous ses su gxra, debe 'u'oyee-—
tar a ﬁrmu;o tdd& sus gaetos y los conreptos en o8’ rue sevha-'

brdfle distrivuir dicho presupuesto.

En uns empresa Comercislizadora, se efectda este tivo de rro-
yec:ci,omm a f\'xturo mediante un sistema presupuesterio mensusl,-
el cudl incluye en el concentin de ventrs el norcentaje de in--
flacidén pars cade mes queiinvoluecra todos los concentos que se-—. -
mene jen en dicha orgrnizacidén y un norcentaje sdiciorsl pronss— , 
ticado parascede perfodo oresupuestal.

{%n lo qoncﬂrniente al renglén de Sueldos y Salarios, 8e mre-
vde losg aunfe'n:oe- 1ue de gsoeran nara Cada” “puesto,” adﬂmés de la.
cotitratacién ¢e nuevo personal . e . ;

"En lo oue se refiere ¢ Gagtos de oneraéidn se ’Tdiap-ncsticaxi;-
lags.erogaciones que por este-concento ~se:tenss nue °fectuar -
nor verfodo procurendo tener un fondo udicionnl en caso de almia
easto no nrevisto, . o i i B

Une “mnresge. Comerciali,adora, mefvchﬂ;SI’Q 15 ‘perfeceidn ‘sismore.

v cnando sapa planear de una manera lo més Ecercada voeible & 1res

prpeunueatos ""'ov=c1’.Pdos, vy esto lo lmrraré 51 ‘log dirigentne-—-

1leven un control v veri ficacion de oue eada daﬂﬂrtsﬂento fueio-~
n=1 cumplr.eun.su tarea deI ureeupveato ~1e:

e 1 h_a;_ encomendado~

v que e reviee ls eecencie del trebeajo ~ara‘quve" gea 16 mas real po-
rinla. ' ’



1“.-"Presuﬁesfos. lanificaciOn y “Control de Utilidades
Glenn a. Welsch Ph D, c.P A.

o Fditorial:unitfn "‘onokrafic 3 dl.torial Hispenoemericang,
»2.-P1anificacidn ,' f'ontro‘ de Utilidndes.

Glenn a. We"ach Ph D, C.P.A.

]..’ditor:.al Unién 'T'oaozréfica "ditomal ¥isrnanoamericensa.
Pags. 567-58C el

3.-5istema de Control, —resunuestario.

. CGePe Victor Paniagua Bmvo.' .
Editorial:Instituto Fexicano de contadbres Fdblicos.
Pags., 47-23 ‘ B .
4.~ "1 Presunuesto y el control Presuouestsrio.

E Alba Martinez.
Tesir de la pag 55-88
S.~Los Presunuestos.
Armando eyes Hermsndez
Tesie Cgnsultzde de le Pas 23-116

6.~ Presunuestos.
Cristobal del =fo
Pags 1-09-1-022
Edit. :
7+~ La Imvortancia de. un uonfrol_ Presunuestario en la 4dminie-
tracién de una Empresa. :
Artenee 1’tpzu(eroa Debeca

Tesje “onsrlx1+=ﬂn de” 15 :p,— «4_77

€.- Implantacisn ﬁe un "isteme =resunue=tal en une Empresa -
Productor= de liv=ntos.
¥ E*nri*r’ ‘-’ﬂrM “nrnﬂ.ndez.
Tesie Oonsultade de le Pes ’5-80

1= Precunuestors, ,.snnctm fenerales,

|72



Islas Naverrete Carlos.
Pesis Consultade del la Pag 12-27

10-Presunuestos en la Toma de Decisiones
Flores- Cervantes Amalia.
Teesis Consultada de la Pag.7-29



	Portada
	Índice
	Introducción
	Capítulo I. Antecedentes Generales de los Presupuestos
	Capítulo II. El Presupuesto dentro de la Organización de una Empresa
	Capítulo III. Clasificación de las Diferentes Empresas y su Manejo de Presupuestos, Pronósticos, Gastos, Ventas, Etc
	Capítulo IV. La Organización de una Empresa Comercial
	Caso Práctico
	Conclusiones
	Bibliografía



