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1.-INTRODUCCION
Las tiendas de Auib»kewicio ticnen sus origenes mids remotos en ¢l Inleque o trifico
comercial, cﬁ él que Ja gente transpostaba ella misma su adquisiciones, hoy en dia podemas
observarlo al visitar alguno o cualquiera de los paises orientales y ver a fa gente (raficando lo
mismo que hicicran sus antepasados; escogiendo la mercancia pagandola y llevandoscla los
primeros indicios de establecitniento de auto-servicios s¢ prescatd en los Estados Unidos de
Norte América en las cercanias de Nueva Yark, con la aperfura en 1930 del establecimiento

"KING CULLEN" y en 1932 del "BIG BEAR” (gran oso).

La aparicidn de &stos almacences en la Costa del Atlintico, d los svpers ¥
maced on fa historia del comertio un nuevo sisiema de ventas,

Se ignora en que lugar aparecio por primera vez la palabra Superraercado, todo 1o que se
putde determinar es que sencillamente surgio en {a ciudad de los Angeles California
remontandose a los afios "20” cuando la expansion Soper fue {anzada por Jos produsiores
cinematogrilicos de Hollywood, para anunciar estrenos de gala,

En Médxico, aparceen los primeros almacenes de Supermercados v a 1o vez de auto-
servicio en ¢l afio de 1946 esublecidus por Supermercados S.A. los cuales, por el éxito
oblenido aumento en un tiempo mis o menos conto el nivmern de unidades o tiendas,

Cabe mencionar que los supermercados se iniciaron bisicamente con las ventas de
tapas ¥ comicstibles aumentando posteriormente sus lineas os decir, agregando sopa y
varigdades formando lo que en 12 actualidad conocernas como "Cenitro Comercial®,

1La situacion entre ¢l antiguo abmacén y el supesmereado es Ja misma, 1a familia va en plan
de excursion para pasar un buen rato, <legir con tranquilicdad, interesarse de las ofertas,
comparar precios y comprar, al igual que algunos sistemas de propagandas de promocion de
ventas, usado actualmente tsvieron suss antecedenics mas remotos ¢n los Estados Unidos de
Norte América.

Uno de los prncipales problemas gue surgen en la contabilidad de tiendas de AUTO-

SERVICIO, se debe a que no cuentan con  un ad il

contro} de i ios ya que osie



estd formado ;;or una cantidad enorme de arficulos heterogéneos en tamaiio, ipo y precio
enire otros. )

" Por lo'anlcn'ur se hacen necesarios en este tipo de empresa la utilizacién de un sistema
mis dgil y eficaz que los sistemas tradicional para el contro! de 1as existencias del inventario.

En ¢l desarrollo de este trabajo hard referencias bisicamente al término mercancias que
sean compradas exclusivamente para su venta al pablico consumidor.

El manejo y control de inventarios, es un lema que tienc repercusiones, tanto en las
utitidades finales de este tipo de empresa, como de la imagen que s les d¢ de nuestros
articulos al pablico consumidor, ya que sirve de base de informacién a los hombres de
negocios por su repercusion en dichas entidades.

E! aspecto mis importante que trataré es la importancia que tienen los inventarios
especialmente dclnlfistn, ya que jos inventarios desde ¢l punto de vista contable en ¢l
patrimonio de Ia empresa consignado en las cuentas del almacén de nuesiro activo circulante
donde sc controlan las mercancias que constituye ¢l trafico normal de nuestro negocio y
ademas representan fa mayor parte del trabajo de esta empresa ¥ por su intima relacién con
los costos de la mercancia ticne una influencia decisiva ¢n 1a determinacion de sus utilidades,
siendo fundamental Ia razonable exactitud de Ias cifras del inventario para Ia presentacion de
Ia sitwacién financicra.

Es asi como el sistemna de control de inventarios por ¢t método de DETALLISTAS cs el
mas recomendable y utilizable en las tiendas de auto-scrvicio, todo es debido a I
competencia que se puede tener con ¢l Tratado de Libre Comercio, ya que se van a instalar
grandes tiendas de aute-senvicios extranjeras, para lo cual serd necesaga estar en situaciones
de compelir con estos, para los cuales se hard necesario
buscar provecdores que nos den mejores precios ya que ol costo de las mercancias serdn un
Factor importante en la competencia con estos, desde mi punto de vista estamos en desventaja
en cuanto al costo ya que ¢stos lienen mejor teenologia y pueden darse ¢l lujo de disminuir ¢l
coste de los productos los cuales repercutician en nuestra imagen y la vez en las utilidades de

Ia empresa.
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2.- CONCEPTO DE TIENDAS DE AUTOSERVICIO.
El ﬂﬁm-scnicio,podria dcﬁni:jsc cdmo cl sistema de ventas al detalle en el cudl ¢l
cliente elige y sc sirve por si mismo, (5)
El término auto-servicio significa: Servirse uno mismo de ¢l 0 los articulos que uno desec

adquirir, que a diferencia de otros comercios, no requicre intervencion de un dependiente. (6)

3 .- RECURSOS Y ASPECTOS FINANCIEROS DE LAS
TIENDAS DE AUTOSERVICIO
3.1.- DETERMINACION DE LOS RECURSO FINANCIEROS, FUENTE DE
DONDE SE PUEDE OBTENER EL CAPITAL.
Considero este punto como importante, pues antes de emprender cualquier empresa por
pequena que esta sea es neeesario saber de cvanlo dinero podemos disponer, o sea cuanto
tenemos y cuanto podemos conseguir, y en este caso con quién, en dénde, ¥ a que precio o
interés, si ¢l determinar con presicion este concepto es ¢l orden personal es importantc
hagamos una proposicion y trasladémonos a la empresa, desde luego tendremos mdtodos
diferentes, pero no por eso mis dificiles, el problema se complica hasta que llegamos a (ratar
de determinar ¢l capital del que podemos disponer consiguicndolo a través de terceras
persona ya sea por que Ia persona concibid fa idea de Ja empresa no disponible de ese capital
o bien por que no les conviene aportar determinado capital. V

D lo anterior se deduce que el capital inicial de la empresa pucde ser @ Propio o Capital
de inversionista exirailo, esto ¢s desde ¢l punto de vista de los iniciadores de 1a empresa.

E} eapital propio lo deferminan en si los mismos inversionistas iniciales, ellos dirin de
cudnto disponen ya sea en cfeclivo o en bienes para iniciar y asi se presentan algunos
problemas interesantes, como son 1a valuacion de las aportaciones en bicncs, ¢l que las
aportaciones s¢ ajusten a log deseos y posibilidades de los inversionistas,

El Capital de inversionistas extrafios, s¢ obtiene a través de las relaciones de log

iniciadores Ia empresa o bicnes a través del prestigio de una persona moral.
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Las fuentes de donde se pueden oblener el capital serin determinadas per fa naturaleza de
la empresa, a wravés de las personas que poscen un interds directo en la iniciacion de Ia
cmpresa, aun que en la actualidad el concepto de inversion estd llegando en nuestro pais a
una fase mis amplina, pues personas que nos estan familiarizadas en cierto ramo invierten en
€l; si embargo por razones naturales siempre seguird privando ¢l primer concepto, pucs cs
natural que un agricultor que siembra trigo este interesado en el establecimiento de un molino
de trigo en su localidad, o bien una dptica que vende anmazones para anteojos se inferese en
ser participe en una fibrica de armazones, o un proveedor que nos surta mercancia esté
interesado en ser nuestro socio.

Las personas anteriores ticnen un interés directo pucsto en las empresas se relacionan en
el ramo que conocen tienen fe ¢ interds dirccto que puesto que trabajan en ¢l

La empresa puede iniciarse de acuerdo con las especificaciones legales en su capital y ya
tener planeadoe en cualquicr recurse ceondmico a través de préstamos, y cn este caso habra
que considerar el interds que se pagard y la garantia que se tendrd que dar para obiencrlo y
un punio importante en ¢l determinar por cuanto liempo se necesita par fener este dinero en
Ia empresa ya que entre mas tiempo mds tiempo  s¢ wnga ese dinero prestado mas interesus
se pagardn, los prestamos pueden ser a corto o largo plazo, y deben ser objetos de un plan

determinado. (5)

32.-DETERMINACION DEL CAPITAL INICIAL NECESARIO.

Resulta tan peligrosa una sobreinversion como una inversién baja, cualquicra de los
defectos anteriores puede corregirse pero no sin que halla causado serios dafios en la vida de
1a empresa, he aqui la importancia por Ia cuil se tiene que hacer estudios preliminares para cl
cilcwlo del capital inicial.

Las principales desventajas de una sobreinversion son:

1.- Un dato intrnseco a los inversionistas, su capital no produeira los dividendos razonables,
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2.- La empresa no aprovechari debidamente y para su b.cnrcﬁcio los créditos de los
proveedores,

3. Para el comiin de los inversionistas la redituabilidad del capital seria muy baja, cuindo
éste fea ¢l Balance de Ja empresa.

4.- Se crea una atmésfera de suficiencia que en la mayoria de Jos casos leva al derrache.

5.- Encausa el pago de dividendos que no se ha ganado a través de las operaciones normales
de la empresa.

LAS PRINCIPALES DESYENTAJAS DE UNA INVERSION INSUFICIENTE
SON:

1.- La falta de recurso ccongmicos necesarios para ¢l desenvolvimicento de la empresa, que
perjudiea, las fases administrativas, ventas, ¥ en ullima instancia el crédito comercial de Ia
empresa.

2.- Induce a la obfencion de recursos econdémicos por medio de pago de intereses.

Ln términos gencrales se pucde decir que fas anterdores desventajas afectan a la empresa
misma, al piiblico y a Jos inversionistas.

De aqui se deriva la neeesidad de hacer estudios para ta determinacion de un capital inicial
necesario llamado "PRESUPUESTO DE CAPITAL", en los cuales se deben considerar los
siguicntes renglones

a).- Gaslos de Organizacion.

b).- Gastos de instalacion.

c).~ Inversiones de activos fijos :

- Terrcnos.

- Construccion,

- Maquinaria y cquipo de refrigeracién.

- Equipo de acondicionamicnto (iluminacién, aire
acondicionado, plantas, ¢ic.)

- Aohiliario y equipo de expansion y exhibicidn,

- Mobiliario y cquipo de eficina.



- Equipo de transportacion.
d).- _ —Adqui.sicipn de los inventarios iniciales necesa
vios parn cbm_cmf a funcionar,
€).- Gnslbs de operacion cn general, que sC
devengaran  entre el periodo de iniciacion, y ¢l de realizacién  de sus productos, o

sea ¢l ciclo de pre-operacion y refiriéndose a este ciclo su funcionamicnto.

En la determinacion de capital ¢s de primordial importancia ¢l factor tivmpo, la fase
inicial no necesariamenle comprende un lapse corto, ésta, Ia fase inicial, puede ser de seis

meses a un ailo ¥y la prevencion de recursos financieros para este periodo debe caleularse

haciendo las proposiciones necesanas principalmente en los renglones que se refieren a la
adquisicion de inventarios, gastos de operacion ¥ mantenimicnto.

Dara presentar el presupuesto de capital, asi como para controlaslo conslantemente, cs
recomendable que se desglose cada incise de los anteriores de una cédula por separado v
aparte para un resimen general de todos Tos incisos, Ias cédulas parciales deberin seialar In
firma, los datos y de ser posible hasta tas circunstancias que se tomardn en cuenta para legar

a los importes eslimados.  (5)



3.3.-FINANCIAMIENTO:

El financiamiento en las titndas de auto-servicio, ¢s un factor definitivo para ¢! desarrollc
de su objetivo comercial asi como, del éxito de la empresa por lo que, el estudio y analisis
para detesminar un sistema adecuado serd trascendental.

Ailn cuando en el punto de vista anterior relativo a los "ESTUDIOS INICIALES
NECESARIOS PARA SU FORMACION®, hice referencia a las fuentes de financiamicnto
mas comunes, creo impartanle Sefialar especificamente aquellas que pueden ser, utilizadas
por las tiendas de auto-s¢rvicio al igual que otras muchas ¥ que en la actualidad deben ser
afectas a un estudio minucioso que nos permita obtener Jos fines deseados por el mayor
tiempo y con ¢l minimo de esfueszas posibles.

Mucha del éxita de estas empresas radica basicamente en un buen o mal funcionamiento,
1a fala de capital en un momento dado va a impedimos a hacer compras ventajosas al no
contar con fondos disponibles para liquidarios de inmediato. (contado).

En Ia actualidad no solo ¢s necesaro contar con ¢l capital suficiente sino obtenerlo al
costo mias razonable posible.

El aspecto financicro viene a representar al administrador fa funcion por la cual podrd :
preever, planear, organizar, integrar, dirigir v controlar Jag inversiones y In obtencién de sus
recursos materiales, sicndo mnds necesario dia a dia una mids adecuada planeacion de la
obtencidn y wilizacion de nuestros recursos gue nos permita colacar y manejar I empresa en
un clima de cstricto control, que nos dard como restltado un plan creciente de progreso y Ia
obtencion de rendimicntos ideales,

La falta o carencia de una efectiva planeacion traerd consigo Ia insolvencia, la
obstaculizacion del crecimiento o bien 1a obtencion de pérdidas, las fiendas de ventas al
detalle de auto-scrvicio ya sca por su ubjcacién o por otros motives ticnen oportunidad de
solventar cste tipo de quebrantos por extremadamente productivas o nobles, pero debido a
csa falta de planeacion financicra no podran saber si sus wilidades serfan aun mayores, si la
empresa se sujetard a

un régimen de estricto control financicro. (5 y 6)



PLANEACION FINANCIERA.

La p]hncaciéﬁ financiera es: ¢l andlisis y cl estudio del origen y la aplicacion de los
recursos materiales de una empresa.

Mediante Ia adecuada planeacion financiera, evitaremos definitivamente 1a insolvencia o la
incapacidad de pago ya que siempre estaremos en posicién de conocer la suficiencia o
insuficiencia de disponible.

La carencia de una plancacion financiera adecuada , propiciard Ja necesidad de cacr en a
insolvencia ¢ incapacidad de pago ya que de ninguna manera conoceremos Ja necesidad
disponible. (6)

Asl mismo Ia planeacion financicra, selecciona las fuentes de donde la cmpresa se
allegara de Jos recursos necesarios para su operacion ademis, delermina 1a aplicacion de

dichos recursos,  (6)

SOLVENCIA.

Podemos decir que cs fa relacion entre lo que la empresa tiene y debe, tomando en
consideracion aquello que le es factible liquidar o realizar para afrontar cn un momento dado
nuestras obligaciones, El grado de selvencia podrd medirse de acuerdo a ln mayor o menor
relacion de este tipo de bienes al de Ias obligaciones, asi mismo no todo lo que la empresa
debe requerir un desplazamiento de recursos jnmediatos, es decir, es un juego compensado
como cl que suponc ¢l desplazamiento de bictes menos niecesarios por aquellos vitales,

plicando Ia cantidad indispensable para adquirilos sin perjudicar ni desbalancear Ia posicion

ccondnlica,

I.a planeacién financicra ayuda a que la posicion de la empresa evite peligros de
insolvencia o de capacidad de pago, dandonos ademis los lincamicntos para oblener las
fuentes de capital, asi como su destine a aquellos recursos de la cmpresa que les permitan

desarrollar sus funciones vitales y solventar sus comproimisos en un momento dadv.  (5)
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RENDIMIENTOS
Rendimiento es l‘n relacion entre fa utitidad y 1a inversion necesaria para lograrlo, en cste
tipo de empresas existen inversiones mas productivas que otrs por que se requiercn poca
inversidén por su utifidad clevada o por una combinacion de los dos.
7 Al planear financieramente uns empresa elegiremos las inversiones que mids convengan a
la empresa por su redituabilidad, asipnando sus recurses a aquellos renglones que Ie
signifiquen una wtilidad razonable ya sca por que requivren poco_capital. Su rendimiento es

alio o son suficientes para justificar las inversiones. (5)

LA EXPANSION

A menudo ¢l administrador motivado por los buenos rendimientos obtenidos en este tipo
dc cmpresas, picnsan en expanderse pensando que fas nucvas sucursales obtendran Jas
mismas utilidades sin fomar cn cuenta que este tipo de decisiones deben ser objete de una
adecuada plancacion financicra que nos permita conocer de acuerdo a su mercado, cuales
son sus posibilidades en un futuro dado.

Dichas decisiones deben hacerse cn base a un examen frio y detallado de programas y
presupuestos que cuantificuen el rendimiento adicional esperado, gue vaya a absorverse ¢l
monto de las inversioncs requendas, <f interés de los recursos suficientes para financiamos
sin menguar ¢l rendimiento original de la empresa, ni su posicion Jinanciera,

Ahora bicn la posicién de una empresa sicmipre estard sujeta a contingencias, situaciones
dificiles todas cllas claro imprevistas, pero que para este tipo de empresas no sufran un
detrimento en sus tendimicntos ¥y situaciones de¢ solvencia deberdn de preeverse creando
"colchones” ﬁn'nncicros, que permitan dar a la empresa sus utilidades normales sin esfilerzos
adicionales que le impidan conservar su posicion de solvencia o realizar sus funcioncs
normales.

Al momento de planear nuestra 1 famicnto también d

precver los siguicntes

problemas :



a).- Las exigencias de los proveedores reclamande garantias especificas a su crédito o
limitando ]."x_»cuanun de los compromisos que pucden contarse.

b).- Las alteraciones en el curso financiero de la empresa por cambios en e sistema de
f:ompras determinado por bajas en la demanda de determinados producios ¢ue nos obligan a
cambiar uno por otros de mayores rendimientos conforme a esa misma exigencia del piblica
o bien debido a disposiciones o exigencias gubernamentales que determinen imposiciones o
gravamenes cn los precios de determinados articulos, o con la limitacion de la importacion de
OLros en Su ¢aso.

c).- Cambios en la estrnucturacién interna de cstas empresas que disminuyen sus ventas en un
momento dado, trayendo consigo disminucidn de nuestros rendimientos clevados de nuestros
costos, que piueden orllar a la empresa en un momento dado a un estado de insolvencia no
haciende posible ia liquidez oportuna de nucstras obligaciones, (5)

).~ Protesta de accionistas sobre ¢l mayor rendimiento de sus capilales

€).- Exigencias sobre una mayor remuneracion a sus empleados.  (5)

DETERMINACION DE RECURSOS SUFICIENTES PARA SU OPERACION.

Este tema comprende 13 obtencion de todos aqueltos recursos necesprios para su
operacion el costo minimo de 1a inversion de los fondos sobrantes de fas migjores condiciones
posibles para permitirles desarrollarse con medios suficientes cn la obtencion de crédito y
solvencia que requicren para obtener sus logros y fines,

Para determinar los fondos adecuados en este tipo de empresa es indispensable fijar "LA
INVERSION NECESARIA EN INVENTARIOS” lo cudl no deberd de ser ni en exceso ni
en defecto misma que deberd garantizar la realizacion de sus metas,

Esta inversion deberd de hacerse de acuerdo al monto de tos bicnes necesarios para fevar
a cabo su ciclo rolativo permitiendo tener los rendimicntos descados; por ciclo rotativo guiere
indicar ¢l tiempo que media para que los fondos disponibles se invierlan en bicnes de
inventario  estos se vendan y con ¢l importe al momento de hacerse cfectivo st inicie

nuevamente el circuito, para lograr esto ¢s necesario :
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a).- Fijar ln inversidn nccesario de inventario en cantidad suficiente para mantener su ritmo
de operacion moral. ‘ .
b).~ Determinar la utilidad bruta que deseamos obtener.
¢).- Efectivo disponible para fa inversion e inventarios en ¢l ciclo rotativo y para ¢l pago de
olros gastos.

La determinacién de to que quicre la empresa en caso de que sc desee tener una inversion
en inventados, viene a constmir una de las funciones financieras mas importantes, siendo

indi 1

is p y claborar, presupucestos de compras y venlas, estados proformas y

establecimicntos del puato de equilibrio,

Como se podrd observar el FINANCIAMIENTO, requiere de plancs previos que nos
permita establecemos con el mayor nimero de pasibilidades para cf éxito de la empresa que
sc crea o de la misma si se piensa ¢n un plan expansion o crecimiento.

L} empresario en ¢l momento actual necesita planear suy actividades y no pucde cstar
sujeto a la buena suerte de su negocio, ya no es posible que esté dedicado Unicamente a la
operacion de compras o ventas sino que ademds lleve a cabo una planceacion de las
actividades financieras de Ia empresa, las empresas en muchas de 1a ocasiones no preveen
cierto hechos que fas pucdan llevar a una situacion de insolvencia o de crisis ccondmica.

La adecuada inversion en nuestros inventaros va ligada ini con la pk ion de

1a funcién financiera pues uno de sus principios es aprovechar al méixino nuestros recurso en
1a abtencioén de nuestras utilidades por lo que una demasiada o insuficiencia en esta inversion
que es la mas importanic  y sobre la cual vamos a establecer ol trifico de ncgocios va a

redundar en pérdidas o utilidades menores a las que s factible obiener.  (35)
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INVERSION DE INVENTARIOS.

Las ticndas de Auto-Servicio por el gran nimero ¥ variedad de anfculos que manejan
requiere de una fuerte inversion de mercancias para que piedan operar satisfactoriamente
por lo que se hace necesarie ¢ indispensable un financiamiento de sus inventarios, ya que este
constifuye gran parte del capital de trabajo ya que dicho renglon viene a representar In parte
medular del ciclo rotativo de la empresa; sicndo necesario contar con gran cantidad de
mercancias que haga atrayente ¢l establecimiento,

Al referirme a que el renglén del inventario constituye en gran parte el capital de trabajo,
quiero decir que dicho renglon es el mas signilicativo del activo circulante del balance general
de Ia empresa de auto-servicio por [o que en este tipo de cantidades constituyen 1a mayor
parte del aclivo circulante afin cuando en algunos almacenes de departamentos que utilizan el
sistema de cwédito en renglon de cucntas por cobrar llegan a ser mucho mayor al de
inventarios,

Por lo antesior, sc desprende que la inversién de capital en inventarios es swmamente
importante debicndo considerar la FUNCION FINANCIERA para planear, organizar y
controlar, dirigir ¢ integrar la inversion en la obtencion de ésas mereancias,

Elcontrol de la inversion en inventarios deberi ser exhaustivo, estricto y analitico, ya que

si en un momento dado se descuida puede presentarse la sobre inversién o insuficiencia de

{os mi afectard trascedental

ie la cconomia de la empresa.

SOBREINYERSION DE INVENTARIOS.

Como su nombre lo indica la sobreinversion de i ios e ! la ad de
nrercancia (d¢ inventario) sin medida nj idea de fa posible demanda de los ariculos
adquiridos, siendo 10gico que traiga consigo una disminucion de wiilidades, mayores costos en
su mangjo ¥ almacenaje, y un desquebramiento en 12 estructura {inancicra de la empresa
indirectamente por varios conceptos:

a).- especulacion en la compra masiva y anticipada de algunas mercancias.

b)~ Comprar grandes canfidades e mercancia con cl objelo de aprovechar descucntos

extraordinarios.
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c).- Adquisiciones en gran escala por parte del & los encargados de compras motivado por los
intereses de obicner una comision de Ia empresa provecdora,
d).- Falta de informacién veraz y oportuna que quizis, sea una de las causas mis frecuentes
de 1a sobreinversion de inventarios.
¢).- Menor efectivo disponible con lo cual se desapravecha descuentos que obtendriamos al
hacer compras de contado mayor pago de intereses por financiamisnto, desaprovechando
rendimientos al invertir nuestros excedentes en bienes que no producen; disminucion de la
liquidez de nuesiras obligaciones asi como los intereses que se devenguen por la falta
de oportinidad de pago.
f).- Disminucién de las utilidades estimadas inicialmente al rebajar los precios de ventas por
mercancias deterioradas, o anticuadas, al aumentar ¢l nlimero de desperdicio por mancjo.
£).- Mayor costo en ¢l mangjo de almacenaje de nuestra mercancia.
h).- Menos control de nuestra mercancia lo que ptiede causar pérdidas por faltantes en
nuestros inventarios.
i).- Entorpece y hace mds compleja ain, la toma fisica de nuestros inventarios lo que hace
que se tomen decisiones inadecuadas al determinarse resuliados ficticios,

Desde of punta de vista financiero In sobreinversion inveniarios merma las utilidades de 1a
©mpresa v que se originan por las causas anteriormenic expucstas,

En las grandes liendas de anto-servicio una excesiva inversion de anestros inventaros
ticnen repercusiones muy desfavorables en su financiamiento, pues debido a la competencia y

lipo de servicio que se ofrece, debe mantener en venta agticulos de gran demanda y

aceptacion del piblico no permitiéndose ¢l lujo de utilizar d iados espacios de exhibicion
para articulos sin movimicntos, dicha situacion obliga a que estos articulos pasados de moda
tengan que ser desplazados atn a costa de ser realizados a precios muy bajos de sus precios

de venta normales, lo que reduce considerablemente las ulilidades estimadas inicialmente.
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Uno de los indices mis cfectivos para ealificar 1a eficiencia de nuestras compras lo
censtituye ¢l nimero de articulos que fengan que ser desplazados a un precio menor al gue
en un principio se pensé que se venderia, en volumen fal que rebase lo previsto para las

oscilaciones nermales del mercado y como consecuencia de Ia libre competencia, (5)

INSUFICIENCIA DE INVENTARIOS.

Como mencione anferiormente cste tipo de empresa sc enfrenta a la imperiosa necesidad
de contar con un nitmero y variedad de ardculos para obtener resultados satisfactorios.

Asi mismo recordemos que la actividad comercial de fas tiendas de anto-servicio es la
compra-venta de rodas Ias clases de articulos, comestibles, vinos v licores, ropa y variedades
en toda la extension de 1a palabra por lo que una reduccion fuera de lo normal de nuestras
cxistencias (ra¢ consigo una baja de nuestras ventas, disminuyendo nuestras utilidades, y lo
que es alin mas importante dando una mala imagen de la empresa al pitblice consumidor
baciendo perder la reputacion mercaniil o disminuyéndola debido a que los clientes acudan
con los competidores ¥ por efectos de {a costumbre pueden significarnos un esfuerzo
adicional eiraerlos nuevamente.

La insuficiencia en la inversion en mercancias Ia trae consige una mala plancacidn de
a).- Nucstros ciclos rotatives en cuanto al tiempo normal de recuperacion deterinado por ;
b).- Ll incremento y volumen de ventas.

Alora bien ¢l defecto de dicha inversion no solo fo trac consigo falta de prevision al
integrar fos componentes adecuados del cirenlo sino también puede ser debido a:
~ Falta de capital.

- Falta de coordinacian y comunicacion entre los componentes de Ias funciones de compra y
venta,

= El que seamos en exceso conscrvaclores y no claboremos pedidos en cantidades suficicntes.
- Informalidad ¢n {a entrega de nuestros proveedores.

- Falta d¢ informacion. *
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Comn podrn :sdw:mrsc, los® problcmas que encicra la inversion de inventados en las

ucndas dc auto- scmcnos son b.’\slos y complejos por 1o que la planeacidn, organizacién y

conlml de los’ mismos dcbcn lcv1rsc a cabo con pleno conocimiento de causa y sentido de

rcspansabihdad ;

D:cha l:mpn.sa :mte la- necesidad de CONTROLAR ADECUADAMENTE SUS
INVEN'I‘AI;IOS deben anmalizar demandas y rendimientos de los articulos que
manejen h;lciéndolo en forma mis cfecliva en sccciones o grupos homogdneos de
‘m:rc:mcl'eu, por su demanda y rotacion podemos clasificarlas en los siguicntes grupos : (&}

y6)

ARTICULOS DE FACIL REALIZACION.- Son los que ticnen una tendencia firme de
venta, por considerarse vitales o de marcas de reconocido prestigio a las cuales el consumidor

olorga su confianza,

ARTICULOS DE REALIZACION IRREGULAR.- Son aquellos cuya ventaja puede
estar sujeta a conlingencias y convertirse de gran demanda, pero que por no considerarse

vitales © por que su marca no solo vg de toda conocida ,ticnen una refacién lenta,

ARTICULOS DE REALIZACION CASI ESTATICA.- Es ¢l tipo de wmereancias que
causa una fendencia a poca venta, su demanda es en pocas unidades ain cuando sca
uniforme y pennancnie.

ARTICULOS DE CASI NULA REALIZACION.~ Son los que causan periodos de largo
ticmpo sin venta, pero que debido a la competencia ¥ sernvicios que se ofrecen es necesario
tener en existencin.

Dichas diferenciaciones nos van a permitis;
1.- Conocer los rendimientos de los productos que mangjamos en relacion a Ja productividad

e su IRVersion y con esto:
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2.- Estudiar la mcjor forma de inversian en forma proporcios A a sus rendimi s rapidez
, 3 y rap

de Wnlds p‘cm{iliéndonosb conocer que artfculo manejar, en que volumencs y que espacios
. dcupnr:in. - .

3.- N;)s va a permitir formarnos una idea de las existencias que manejamos ayudindonos a

planear y coordinar eficientemente las funciones vilﬂhrs de 1a empresa (compra y venta).

Este tipo de empresa se enfrenta al problema del control de una gran variedad y nitmero
de articulos, por fo que la atencion que pongamos deberd ser muy especial para evitar exceso
o defectos que nos provoquen pérdidas.

Siendo necesario agruparlos en departamentos o secciones con objeto de conocer alin
cuando ¢n forma por demds genérica sus @ volumenes de ventas, rotacidn, inversiones
requeridas, lo que nos va a permitic 2 manejar aquellos que nos representen mayores
rendimiento ain cuando tendremos cn existencias algunos de poca utilidad o movimiento
PLro que su alractivo es necesario fener en venta,

Muchas de la diferencias que provocan en nuestra cstructura financicra una
sobreinversion o insuficiencia en nuestros inventades pueden ser corregidos a tiempo sin
causarnos trastornos de mayor importancia efectuando estudios y analizando ¢l tipo de
problema que los provocan, con ohjeto de dictar las medidas n obtener 12 ayuda o
financiamicnta necesanio para que la empresa establezea en un futuro dude su pdlitica o
sistema de control a seguir evitando en un momento dado cl desquebrajamiento financicro, la
insolvencia y pérdidas de crédito mescantil provocados por UN CONTROL INADECUADO
DE NUESTROS INVENTARIOS.
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CAPITULO 11

CONTROL DE INVENTARIOS

Y SUTOMA FISICA.
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1.- DEFINICION DE CONTROL.
Para MORALES FELGUERES SIGNIFICA "Gobiemno, direccion, werificacion o
comprobacion; vigilancia®.
El cjercicio de control implica entonces, la correspondencia de las operaciones o de sus
resultados o una politica establecida,
En ¢l control de inventarios apreciamos 2 fases :
1.- CONTROL OPERATIVO.- Que comprende ¢l movimiento fisico del inventario y del

1 imicnto de las existencias a los niveles adecuados.

2.- ElL CONTROL. CONTABLE.- Que se refiere al registro apropiado y al reporte de

movimientos y existencias ¢n y en valor, desde la concertacion de la compra hasta la
entrega al cliente, lo que incluye el problema de control intemo. (1)

2.- INVENTARIOS FISICOS.

2.1.- CONCEPTO.

Esta formado por una lista de artfeulos (que pueden ser mercancias, mucbles, ¢fc.) en que
se describen teniendo en cuenta el niimero de unidades, caiidad, pesos, costo por unidad ¢
importe, algunos articulos se pesan como los cereales; otros se miden como las telas; otros se
cuentan como las unidades perfectamenie determinadas, como bultos v cajas de las cuales se

conoce ¢l peso o ef nimero de articulos que conticnen (RAUL NINO ALVAREZ). ()

2.2.- PASOS DE LA DETERMINACION DEL INVENTARIO.
La determinacién del importe con que se presentard of inventario en ¢l Balance General
cn cualquier fecha conileva tres pasos a saber
1.~ Identificacion de las unidades de existencia,
2.- Reconocimicento del costo de las unidades det inventario.
3.- Cileulo de Ia valuacion de lIas unidades en inventario que no correspondan al costo,
El departamento de contabilidad suele participar en ¢l primer paso. (FINNEY Y

MILLER). (3)
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2.3, BIENES QUESE ]NCI.U\'EN EN'EL L‘\‘\'EN'FARIO.

El contéo fisico del inventario debe contener todas las mercancias sobre las cuales Gene
: titulo de propiednd 1a compaiia, sin impun:u; 5'] sitio en dond se localice 2 menos de que no
su pueda vender el inventario por que resulte u;lasolclo o esta daftado.

Eé importante establecer si se a transferido o no el titulo de propicdad cuando la empresa
a recibido una orden de compra pero todavia manticnen los bicnes para su entrega futura el
simple hecho de que se halla separado los bienes de olras mercancias no quiere deeir que se a
transferido el titulo al cliente, pero en caso de que si haya ocurrido la (ransferenciz se debe
correr el asicnfo comespondiente a la venta y excluis los bienes del inventario, de no ser asi
no se correrin asienios ¥ se incluiran los bienes en ¢l inventario.

Por otra parte, los bienes que han sido ordenados pero no recibidos a la fecha del
inventario del comprador, por lo general forman parte del inventario de la entidad gue
efectiin la venta. Las normas generales relativas a L rasferencia de titolos de propiedad
cuando los bienes estn cn Irinsito, son las siguientes:

Se deben correr un asiento relativo a la compra simple que se a transferido el tindo de
propicdad y se incluyen los bicnes en el inveniario.

Los envios ¢n consignacidn son aquellos en que el propictario de In mercancia (el
consignador) los entrega a otra parte (¢l consignatario) que cumplen las funciones de un
agente de venlas del consignador. Este iltimo no dehe registrarlo coma venta v el
consignatario no les deberd dar cotrada como empresa, ya gue no hay cambio en ¢l tifulo de
propiedad de los bicnes. Bl condignador no a efectado una venla en tales casos por Jo que
no debre reconocer utilidades en ¢l momento de cfectuar [a consignacion, ¥ no correrd asiento
de venta sino hasta que cl consignatario le informe de esta Glima. Los bienes no vendidos
que tenga en existencia ¢l consignatario al fin del gjercicio contable debe anotarse en ¢l
invenlario del consignador @ sus costos mas fos desembolsos de Ta consignacion aplicable a

tales bienes (FINNEY Y MILLER)  (3).
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24 ORDEN DE LOS INVENTARIOS FISICOS.
Tl recuento fisico de mercancias viene a cuns{iluirsq cn,uﬁa de las principales funciones
en Ias tiendas de aute-sernvicio pues es Ia forma mis éfeclivn' ‘de Jclcrmin:nr Ias cifras seales
periddicas consistentemente, que nos va a servir para conacer la autenticidad de las cifras que

consigna nucstra contabilidad asi como las fallas y jias en los procedimientos

contables.

Muchas empresas Gnicamente realizan la toma de sus inventarios al final de afo par
cierre del ¢jercicio social pero lo mds recomendable es que se analicen cuando menos 2 veces
al afio para asi poder carregir las anomalias que se presenten asi mismo en los departamentos
o sceciones de productos putrescibles (cames, frutas, verduras, pescados ¥y mariscos), es
necesario y recomendable que se realicen en forma mensual asi mismo a aquellos artizulos
que se agrupen o sufran alguna transformacién o proceso para ;cr pucstos a fa venta, todo lo
anterior es de vital importancin para conocer sus margenes de wtilidad bruta y vigilar mis de
cerea sus desviaciones a fos mdrgenes deseados, que hallamos detenminados en forma previa
para cada departamento o grupo de anticulos,

El inventaro fisico de mercancias es uno de los factores primordiales y uno de los medios

mas effcaces, para la determinacion de las vtilidades o pérdidas reales ohtenidas, por lo que
debemos de ascgurarnos al maximo, que dichas cifras scriin reales y correctas, para que ¢l

inventario fisico nos de los resttltados a

idos, deberin de seguir el sigtiente orden logica:
1~ PROGRAMACION DE LOS INVENTARIOS FiSICOS.

11.- LA TOMA FISICA DE LAS UNIDADES EXISTENTES.

I11.- SU VALUACION.



2.4.1.- PROGRAI\L\CJON DE LOS JNVENTARIOS FJ?ICO?

2.4.2.-

" Esta cumpn.ndc, ln fcc.ha cn qu: se llevarnn a cabu los inventarios fisicos en primer iugar,

yen que dcp:u’mmcnlo <] i de mere; A <n s 0! lugar, asi como un detalle de

las fabores a dcsnn‘uﬂar en forma previa al invcmnrid, para ¢} cudl serd necesario, fomar cn
consi;iemcién : ‘
- El nitmero de unidades de las empresa.
~ Hacer una diferenciacion det tipo de unidades,
~ E! tipe de artfeulos que mangje cada unidad, de acuerdo a st ubicacion y demanda del
pubtico consumidor.
- La fecha mis apropiada para Ia toma de inventarios, fijandose como uno de los principales
abjetivos el que comprenda un periodo comparable y uniforme de los hibidos anteriormente.
- Fechas en Ias cuales existen menor ndmero de mercancias en existencia y por fo tanto
mayor facilidad para sut toma.

Esta programacion deberid ser Hevadas a cabo por un funcionario con experiencia, pues no
dehemos de olvidar que los resultados que se obtengan, se senira la direccion para tomar

decisiones confianda ¢n que dicha informacion scrd oportuna y comecia,

LA TOMA FISICA DI LAS UNIDADES EXISTENTES.
Una vez que hemos fijado fa fecha mas conveniente para tomar nuestro inventario, serd

necesaro que este se Heve a cabo con la mayor eficiencia @

ELABORAR UN PROGRAMA DE LLABORES A DESARROLLAR

EN LA PREPARACION DEL INVENTARIO.

E! programa de {abores a desamolfar en la preparacion del inventado, podria ser por
nombrar a algunas:
a).- Elahoracion de un plano de tienda,
b).« Zonilicacion de todos los muchles.
c).- Entrenamicento y platicas al personal y supervisores sobre Jas principales observaciones en

Ia toma de inventarios para que se fleve a feliz iémmino en forma cfectiva.
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d).- Fecha en que dejemos de recibir mereancia (algunos articulos putrescibles son recibidos

¢l dia del inventario nsi como alg de primera idad o de fidcil realizacién como Ia
leche v el pan), ) )

). Preparacidn acomado y revisién de mercancia,

.- D tar movimi de exi ia pendientes de cfectoar,

g).- Acomodo y documentacion de mercancia para la davolucién a proveedores.

h).- Revisién del marcaje de In mercancia, en ¢l piso de ventas

i).- Recuento inicial y anofacion de datos de la mercancia en bodega (precio de venla,
departamento, efc).

j)- Asignacidn del personal para cada uno de los supervisores,

k).- Asignacion de zonas a cada uno de los supervisores y distribucion de planes de las
mismas a cada una de ¢stos.

1.- Notificar a cada una de Ias personas que intervendran en of inventario, de Ia hora y lugar

donde debetrdn de presentarse.

LA TOMA DE INSTRUCTIVOS SOBRE LABORES A DESARROLLAR EN LA
TOMA Y VERIFICACION DE INVENTARIOS FISICOS.

1.3 existencia de instructivas sobre labores a desarroliar en la toma del inventario fisico,

a manera de observaciones en forma general, para que ! personal tenga en miente alganas
relativas a ]a toma de inventarios propiamente dicha, coma podrian ser las siguientes:
A).- el supenvisor deberd verificar ¢l 100% de la primera hoja de cada zona enla que se toma
¢l inventario.
B).- Se deberd poner especial atencion al anotar ¥ verificar en las hojas de inventario:

a).- Precio de venta.

b).~ Numero (e unidades.

¢).- Seccion departamental,

C).- Evite anotar precios a tinta o 1apiz indistintamente.
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D).~ El co)or qm s¢ usa p'm sefialar Iy supenvis n, dubcn ser dnslm(u al que uhhm el

pmnnnl quc anoté.
E) Revise ol )ncu‘ el decumento, qug. iodos 109 .‘Irllculos lcngan m:m.adoe los dnlus de
© precio de venta y seceidn departamenial,

F).- Asi como de que sean claros y Jegibles.

G).- Iaga las absesvaciones pertil en easo de mercaneia de un mismo tipo
de precio de venta diferentes.

H).- En caso de cncontrarse mereancia con dos o mas precios de venta diferentes, investigue
cuit es ¢f comvecio y considere este.

1).- En caso de que haga verificaciones contra ¢l precio, los precios de las hojas de pedido o
las listas envindas por compras, de marcaje en los asticulos, notifigue aquellos que no
caincida ¢ precio o secciongs,

3y~ Tenga un especial cnidado en tomar todos los articulos en estricta arden y cuidado, de
izquicrda a derecha y de ariba a abajo.

K).- En case de mucbles en que los niveles no cotacidan, divida en tal forma ¢ anaquel,
mueble o eshibidor, que facilite su toma,

L)~ En caso de que a su criterio las correceiones hechas en hojas de inventarios no sean
claras ¥ provoguen confusion cancele estas y tomet nuevamente < inventario, ¢n forma
ardenada.

M.~ Verifique (supervisor) que toda Ja mercanein que s¢ enctientra zonificada, si no ¢s asi,
notilique de inmediato pars que sea considerada,

N).- Observe, si e marcaje de fa mercancin facilita el cambio de cliquetas de aniculos de

nrayor preeio, y haga las asotaciones pertinentes.
.- Revise al final du eada zona si existio, duplicidad y emisién en Ja toma de mereancias, si

s asi corrijale de inmedinto en forma clara (supervisor).
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Antes de Ja toma dc dés:cmncs y wnl' cacion deberd revisarse, ‘en forma muy especial, fa
zom[' caclon dc nueslm mo.rcanch, ¢n t‘ormn ml quc durante cl inventario no s¢ omfia la toma
de ningiin articulo, :m mnmo un conlml de las hO_]-’lS uiilizadas adicionalmente y facilitar la
recolecciSn de fas hojas al finalizar ¢l inventario,

Ahora bien Jos datos que deberan contener las hojas de inventarios son:

a).~ Tienda,

b).- Fecha de inventario.

¢).- Zona.

d).- Nitmero de hoja.

€).- Seceidn departamental anotada,
£).- Seceién departamental verificada.
£).- Descripeion o clave del articulo.
h).- Nitmero de vnidades anoladas.
i).- Nurnero de unidaces verificadas.
J)-= Precio de venta anotado.

k).~ Precio de venta verificado.

Asi como cualquiera otro dato que fuera necesario anotar para facilitar la informacién que

§C cmane.

LA ELECCION DEL PERSONAL MAS COMPETENTE Y CAPACITANQO, PARA LAS
FUNCIONES DIE MAYOR RESPONSABILIDAD Y COMPLEJIDAD.

Dicha eleccion deberd ser basada, en un conocimiento pleno que se tenga de Ios jefes de
personal eon mayor expericncia y responsabilidad para Ia toma de inventatios, pucs ¢l
personal que designemos dependerd mucho de estos, debido a que habri zonas que requieran
un mayor ctidado que otras, por ol fipo de miercanceia qure se encuentran ahi, y para las cuales

se hace neeesario I supenvision de personal mis competente.
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CONTAR CONJI{AS‘I‘TORR‘IAS Y PAPELERTA NECESARIAS PARA NO DIFICULTAR
Y DEMORAR LA TOMA DL IN\’ES'i‘e\ll_[OS I?lSlCOS..

Esta funcion gomﬁrundgrﬁ pz;i}nurdinlxnehtc 1a dotacion necesaria de hojas de inventario,
para cual con bastante anticipacion al dia del inventario, los jefes de departamento estudiaran
la desicion dc mercancias que exisien, con objeto de detenninar el nimero de hojas
aproximade qué utilizardn ¢l dia del inventario tomando en cuenta fa disminucion y aumentos
que habrid de articulos, siendo prefenble sobre algunas, a que falie ninguna, al momento en
que han sido calculadas ¢l némero de hojas que se wiilizardn y estas deben de ser numeradas

en forma propsesiva para cada zona o departamento.  (5).

'ALUACION DE LOS INVENTARIOS,

Una ez que cmos la exi i fisi te de nucstras mereancias, el siguiente
paso serd determinar et importe en numerario de esa mercancias, para fo cudl procederemos
a: hacer 1a conversion de las unidades por el precio de ventas de estas. elaborar un resimen
1otal vy clasificarlos por departamenios o secciones. Lo cual comparada con nuestras
existencias en libros nos va a indicar el margen de desviacion de faltanle o sobrante en
nuesiros inveniarios, originados por sustracciones, mermas o cualquier desviacion de tipo
numérco, ¥ que en niucho de los casos va a ser ¢l indice mis efectivo para indicarmos un

buen 0 mal conrol de nuestras mercancias.  (5) (6)
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3.- INPORTANCIA DEL CONTROL DE INVENTARIOS,
El controf de inventarios es el de mayor significacion dentro del active tirculante, no solo
por su Elxnnli:i,'sino por que de su mancjo provienen las utilidades de 1a cmpresa.
Ll control de los actives es una funcién compleja, pero esta complejidad aumenta cuando

nos referimos a Jos inventarios, en razon a los siguientes factores:

Gran diversidad en los articulos que se jan: grandes vol o idades en
existencia, numerosas operaciones cfectuadas, rapidez de su rolacidn, diferenies costos
unitarios que correspondan a ese articulo, continua o frecucnte variacion en los costos,
venificacion periddica de las existencias, verificacion del valor asigoado a las mismas,
deteccion de faltantes [isicos y valorizacion y ajuste, corrgeeion de erores, efc,, también hay
que mencionar los problemas inherentes a [a adquisicion, mantenimiento v destino de las
existencias, lales como: oportunidad en Ia compra, surtido, cantidades v calidades adecuadas
al costo cficiente, facilidades financicras, preparacion para poder disponer de Tos recursos e
vayan a requerirse, prevencion de dafios por causas fisicas, o ccondmicas, tales como la
obsolescencia, caducidad o inadecuacion, \igil:lr_ Ia interaccion entre los costos de adquisicion
y los precios de venta, ordenando oportunamente ¢l posible cambio de fos Gliimos a fin de
controlar la pereepeidn de un porciento de margen adecuada, estudio de la tendencia de los
precios, para diseitar o modificar la politica de aprovechamiento asi como en los planes de
venia.

Muches de los problemas apuntados, caen dentro del campo de aceion de T contabilidul
y se resuchven empezando por o} disehio de procedimicntos, caplacion de datos, formas,
sistemnas de registro, concentracion de datos a Ia cuentas de mayor, auxiliares, etc., hasta

ilegar a la formulacién de repartes, informes y estados financieros. (1)
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VENTA b\ﬁ QUL SiE QR l lI‘M‘N DEL (_ONTROL DF ]N\’ENTARIOS
En l‘onn:l c.num.xaIIV'l 1)cro ne lmm:mva, podcmos mcncnunnr los sxguu:nu.s.
1. M'mlcncr cl minimo (h, ‘eapital m\‘:.rudo.

2.- Reduce nllos coslos financieros gmemdos por existentias cxccswms

3. Rcducmon dc riesgos por fraudes o rohos, dafios fisicos o deterioro; ohsolescencia,

caducidad o inadecuacion.
4.- Evita tjuc no se realicen ventas por falta de mereancia,
5.- Reduce ¢l costo de la toma de inventario fisico anual.

Un control apropiade requicre en los inventarios de una correcia valuacion, plancacion y
el equilibrio de todos fos factores y dreas involucradas que se encuentren interconectadas por
fo que no solo debe de considerarse €l costa sino tambicén ¢l benelicio, ya que se trala de

obiener ¢t mayor beneficio al menor costo posible. (6)

FLUJO Y MANEIQ DI MERCANCIAS,

fLag tiendas de auto-servicio se enfrentan af problema de manejar grandes volumenes v
gran variedad de aniculos, y a ka neeesidad de fener espacios suficientes amplios que facitien
su ritmo de operacion y ventas, por lo que para ohicner los resultados apetecidas, sus
funciones vitales deberdn de estar perfectamente coordinadas sicndo indispensable una
comupnicacion esirechn entre 1ag mismas, levandolas a eabo en upa estrieto clima de conrol
para evitar perdidas, malos manejos, exceso o defectos en las inversion de mercancias.

A continuacion analizo cada una de las dreas que intenvienen e el ciclo de flujo y manejo

de $as mercancias y fisicamente tomando en consideracion fas funciones bisicas que debe de
realizar cada una de estas para facilitar su ritmo de operacion y venias, asi como el tipo de
Informacion contable que requicre dicho mancjo, que nos permita conocer ¢l resultudo real
e muestra operacion y nos de X panta para tomar I desiciones adecuadas, que se reflejan en

un rendimicnto de nuestra inversion:  (5)



s se mueven de 1a'sig

comodo: ds' la mercancias, .registra y

PEDIDO.
Dicha’ funcidn estard encomendada a la persona o personas que conozean de Ia demanda
actual de todos los articulos (en ¢l numero de unidades requeridas), o sea aquellas que se

mane rerfc te ¢l flujo de los asticulos, (personal del departamento de
T 8

ventas), en muchos de los casos cuando exisien vagias sucursales dichas funciones se realizan
en un departamento central de compras haciendo Jos pedidos en base a los requerimicntos de
cada una de las ticndas, con ¢l objeto de lograr grandes volumenes ¥ obtener mejores
cendiciones, o por haherse paclado de esa forma con ¢l proveedor.

Ain cuando en practica s¢ observa que articulos de ficil descomposicion, necesitan una
reposicion constante, por lo que dircctamente es ¢l proveedor, of que recoge los pedidos
entrega en cada una de las sucursales,

Esta funcion deberd hacerse concicntemente, para cvitar excesos o defectos en las
mercancias requeridas, que nos ocasionen perdidas, las personas que tengan a cargo dicha
funcion deberan ¢
1.- Conocer perfectamente 1as existencias, cn suanto a las demandas, redituabilidad que
ofrece, para lo cual deberin, exislir previamenle programas de compras.

2.- Elaborar los pedidos en canticdlades sulicientes, que nos permitan satisfacer Ias demandas
del mereado v de I campetencia mediante programas o presupuestos de venlas.

3.~ Tener un conocimiento de la ocalizacion de todos los anticulos, con ¢l objeto de vigilar
sus fallantes constantemente, axiliados por un sistema de claves gque le permila conocer

rapidamente la rotacion de fos articulos en sus diversos ; Tamaios, colores, allas, estilos, ete.
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RECIBO )
Esta dren os fa encargada de Vdar‘cnlrnda a lq mercancia requerida, siendo necesaro se
observen algunas rub,lns que cumplan los fines dcsc;ulos:
1.- Sc reciba dc ncucrdd alas cépcci(‘cacinnés seffaladas en ¢l pedido, cn el numero de
unidades requc.ndas dc. cad'\ lnlln, cnlnr, eslllo. amaiio, marca, efc.
2. SL haga dcmra dc uma :m::l ‘o Lona ue nos de sepuridad de ¢que dicha mercancia sc esta
rcalmt.nlc rccnbmndo, .y }quc no forma p:lrlc de otra partida o paridas recibidas
antcriormente,
3.- Hacerda en forma ordenada ¥ minuciosa,
4.~ Que los costos consignados en Ia factura o remision, scan jos acordados en cada articulo,
5.~ Que 1a distribucion de drea de reciho permila una ficil supervision de su funcion.
6.- Una identificacion plena de I mercancia, auxiliandose en caso de duda por un agente det
proveedor, o jele de departamento o seceion respuctivo,
7.- Se reciba la mercancia en estado o condiciones que fe seilale ¢l pedido, o si no cs asi, que
¢sta se encuentre en estado oplimo para su venta.
Lsta drea ademas de su funcion ya seilalada tendrd a su gestion :
- Devoluciones de mercancias por mal estado de 1a misma o de acuerdo con el proveedor
par: desconlinuacion, poca demanda o [in de promocion,
- Reposicion de mercancia fisicomente.

- Notificar e los faltantes 0 sobrantes de mercane

en caja cerrada,
Asi como cuplquier otro tipo de aclaracion o trimite con el proveedor, por la

comunicacion ficeuente que tiene con ellos,
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\ I;\RCA JIE.

".En dsta drea o I'unc:dn sc Hevnr.’\ a cabo :

a).= Una sugundn vunfuncxun dc h ia recibida inicial por ¢l departamento de

ru:lbo, Lutuj‘mdo cl numcro de umdadcs dc cada fipo contra ¢ pedido y factura del
: provecdor en forma inicial en como debib hiacer al recibirla,

l)).- Una ‘verificacion totat cle la mercancia recibida en caja cerrada, sobre el ndmero de

wnidades qtie contienen:

Elaborando en caso de diferencias, reportes de Jos fallantes o sobrantes, los cuales
nolificara de inmediato,

Posteriormente ya que ha constatado que la mercancia fue recibida correctamente, y
corresponda alo requenido, procederia:

c).- El marcaje unitario de los articulos, en base a los precios de venta anotados en las hojas
de pudido o a los consignados ¢n las listas para tal electo, por ¢l departamento de compras
respectivo, ’

d).~ 1l marcado de articulos que asi lo sequicran nuevamente por: pérdida, deterioro,
destruccion o ilegibilidad del marcaje inicial, gue no hace posibic su venta, asi cumo Ia
mercancia devuella por clientes, vy cambios de precios en los articulos (aumcenlos y rebajas).

Los datos minimos que deberd fener marcada Ia mercancia son;

1.- El precio de venia (en forma que sean Gicilmenle legibles por el plblico).
2.~ Nimero de seeeion de control en base af cudl se registrardn sus ventas.
3.- Numero de Iz semana o Ia estacion en que fue recibida la mercancia,

En algunos casos ¥ < acuerdo al sistema contable uiilizado por su control, serd neessatio
¢l dato referente al precio del coslo, ¢l cudl deberd hacerse en forma de clave. Asi como
cualquier dato que facilite su eficicnie muncjo de fa mereancia como pucde ser: proveedor,
talla, estilo, cle.

En cualquicra de cstos casos a excepeién del precio de venta y seecion, se hace necesario

un sistema de claves, por el espacio tan reducido en que se anotan.



Como se pueds ver en dicha fiincidn, va a prestar una gran 5’\)’!‘{&1:\_’0’[\ et .vh‘é cé_nlré} de;
nuestros inventario de T : ‘ R
articulos, 'u!um';: d:: ayudamos en h lnhor du. v : : .

La funcion de marcaje viene . a consu(mrs como’ una du ];\s m'ls 1mponnnlus, sus

repercusiones son infefesantes, pues con una eficiente operacion evi )52

1.- PERDIDAS.~ Al marcar precios de ycnia menores a los estimados que son los de
mercado o de compelcnc;'a, asi como los uﬁéihmlos por ¢l cambio de ctiquetas de articulos
de mayor a menor precio, al contar con sistemas que permitan detectarlos al momento de su
cobro, asi como mensas ficlicias en nucsiros inventarios al compararlos fisicamenic contra cl

saldo en libros.

2o MALA INMAGEN AL PUBLICO CONSUMIDOR,- Al uistir dos mds precios

distintos en un mismo tipo de articulo, un mismo precio de venta de articulos de diversas

clases, talla o tamaflo, en los cuales es evidente su diferencia, asi también marear a precios

mayores de los normales, o estimados y que por cfecto, de b demanda o compelencia, va a

repereutimos en una pérdida de clientes y del crédito mercantil,

3.- ERIZORES EN KL REGISTRO Y (,‘().\';l'ROL DE NUESTROS INVENTARIOS.

Provocado por vror en ¢} marcado de fa seecidn o departamento, registrando 1a venta de

1os articulos, en

sceciones difcrentes a 1a de nuestros repistros y este tipo

dle errores al no ser cuantificables desvistuan el conorimicnta de :

Ventas, rotacion de departamentos o seeciones, redituabilidad de tas inversiones asi como Jos

faltantes o sobrantes reales de cada seecidn o departamento.
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4.2 DESCONOCIMIENTO I)‘E LAS DF\IAND,\S O RAPIDEZ f)E VENTAS
REALES DE NUES' I‘ROS ART ICULOS Niimero de la semana en que s teeibio dicha
mercania o al omitirse du:hn dato., LI dupnrhm:.nlo de "MARCAIE TeprIsenta una de las
funcmncs vmh.s pam podcr "CONTROLAR ADECUAD.\.\IL\T‘ NUESTROS
INVEN l‘:\R!OS" en t.l h"lI'coy m1nc_|o de los mxsmns yudind a impk ist y

.mcdldas dc ordm prwuml\-o, cn-la climinacién de crrores o anomalias que praoduzean:
ruhmcmn dc unlul-ulr.s o pcrdld'ls por mermas 'y fnll'mn.s en nuesiros inventarios.
ALMACENAJE.
Elsiguiente paso, después de que Ia mercancia se encuentra perfectaments marcada:
Ponerla a disposicién del departamento de ventas para su control ¥ mancjo, ¢l cudl
procederd a colocarla en exhibicion para su venta, o almacenarla, sicndo importanie que se

haga con un estricto orden y cuidado, © si se trata de productos putressitles en lugares o

A de refrigeracion que impid

s descomposicion esta operacion deberd, realizase
con ¢l mayor cuidado posible, a fin de evitar menmas por deteroro, resuras. mal uso o
descomposicion de 1as mercancias (comestibles o alpimos productos de beileza o toeador).
Ln cierto tipo de mercancias, consideradas de alto valor o de ficil substraccién sz acostmbra
guardar bajo tave en una hodega, ejerciendo una mavor vigilancia ¥ control Je 1as mismas.

Lo el almacén de Gendas de asto-senicio, para que facilite su mancio. deberd estar
colocado en posiciones estratdégicas que permita, que Ta mercancia se traslade rapidamente v
sin ser matiratadas al tugar donde habrin de ser puestas a la venta.

LLas dimensiones del mismo deberdn sor consideradas en forma muy especial al hacer In
distribucian a Ia nueva ticnda o tiendas, que piensan emplazarse de acuerdo 2 kas necesidades
de lus misming determinadas por

Volunienes de ventas, tpe de articulos y tamafios,
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o 11, hikicid

1 de de ex

dc ncuurdo a esas vu.nl'ns pmodus de cmrcyls (Ilunpu

que medic cnlrn una y mr1) a fm de csnblecur los minimos- y ma.\lmos (h, nuesiras

c\islcncns, asi- como espacios quc permn'm 1 1 ar mer ins. productos, de
\'t.nl'uus'\s o'de las cuales c\'xsu.n un:\ g,r:m especulacion 'y es necesario tener'en L\lSlLl’ICIJS en

un futuro dndn, sn_:_mprc y cu;\ndo no existan almacenes centrales para {al ‘efecto. (5)

P’ISO DE VENTAS.
Dicha funcién abarcard, todas aquellas relativas a 1a labor propiamente de ventas, en la
que ¢l sistema de auto-senvicio, se conerela a o siguiente :

1.- Peclido inicial o resurtido de mercancias.

2.- Exhibi

n (acomodo o distribucion), de los articulos.
3.- Mantenimienio de la mereancias (limpicza y buen estado).
4.- Verificacion del marcaje (precio de venta, seceidn).
5.- Control de rotacidn de Jos articulos, para hacer nuevos pedidos o diminar lineas de
productos.
Asi como otros muchos como son ©
Preparacidn de la toma de inventarios fisicos, control de lns memmas y faltantes de los
inventarios, presipucsto de compras ¥ de ventas, ¥ indo lo que fenga ingerencia en el control

y manejo lisico de las mercancfas.
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Dumro (lcl mclo, (lcl I‘LUJO \’ M.»\NEJO DE \ﬂ:RCr\NCIAs, ¢ prcscma la etapa final

(lel mismo, cs |.l mommlo en que et chenlc ha ch.gu!u y se th:pnnc # liquidar sus’ comprae,

dicha fincion implica :, : R : B

_El registro ¥ cobro ‘de 1as mereancias de acuerdo a1 sceciones 3 los precios marcados

prcviahicﬁtc en los mismas, asi como ¢l control de Vdc;'éiucioncs de mercancias por clientes,
vaie de envases, ele.

" Dicha funcién es la elapa en que se van a ver reflejados todos nuestros esfuerzos, por 1o
que su operagion deberd ser objeto de una atencion especial, ademis de contar con sistermas
de control interno adecuados, un factor muy importanic cn esta drea serd el personal que
Hewvard eabo dichas funciones, crrores o malos mangjos en esta drea van a provocarnas:
PERDIDAS.- Al efectuar ¢l regisiro, ¥ por consiguicnte ¢l cobro a precios menores a los
indicados o al omitirse ¢l cobro de alguno o algunos de log articulos, o bicn por emores al
tramitar fas devoluciones de mercancias por clientes (canjeables por dinero en clectivo o
mercancias) al darle al cliente mercancin o dineru en cantidad, mayor a la que sc registrd y
cobrd la mercancia desuclta,

UNA MALA IMAGEN DE T.A EMPRES

A

- En caso de existir reclamaciones de clientes,
por cobros de mis o cuando ¢l registro v cobro, sea tardado ¥ tedioso por incapacidad o falla
de entrenamiento del personal.
MALAS CONDICIONES.~ 11 que se repisiren y cobren incorrectanicnte nuestas vwentas,
produce variaciones a los datos de : Ventas, rendimientos y faltanles de invenlado por
departamento, v pucden haccmos pensar, gue los errores s¢ originan en las funcioncs de
ofras dreas, (recibo, marcaje, manejo, ¥ pedido de Ias mercanciag, sustraceidn de clientzs y
cmpleados).

Por todo lo anferior ¥ o que representa fa utilidad liquida de noestra operacion, asi como
por ¢l riesgo de manejo de efectivo, ¢l drea deberd ser objeto de una vigilancia y superision
cspeciates: amén de conlar con sistemas de control intemo, que permita al maximo la

eficiencia de operacion,
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El personal que se designe para llevar, cabo ‘estas ﬁmi;ionus deherd haberse -entrenado
perfectamente, haciéndose necesada una consante supervisién y revision de su operacion,
sosteniendo pliticas con aquellas con mayor nitmero de ervores, relativas a la importancia de

registras y cobrar correctamente las ventas.

SISTEMAS PARA EL CONTROL DEL INVENTARIO
El auxilio que prestan estos ¢s un buen manejo y control de nuestros inventarios, va a ser
primordial al tomar nuestras decisiones, por 1o que las ciftas y datos que examinen, tendrin

que ser Jo mis: claras, precisas, o

clas vy completas posibles, en cada uno de los
departamentos o secciones, significandonos una gufa para futuras inversiones, los datos que
se proporcionen en dichos registros deberd avudamos a

1.- Lograr una mayor clicicncia en nuestras compras, mediante ¢l conocimicnto de :

a).- El minimo y maximo de inversiones de un periodo determinado.

b).- £l volumen de nuestras compras.

c).- La rotacién de nuestros articulos, por grupaos, seccioncs o departamentos homogéneos.
d).- Variaciones de la demanda (influenciada por 1a moda y 1a época).

¢).- Demanda de los articulos,

0.~ Tendencia de los precios de venta.

2.- Elaborar nuestro programa de ventas, dandonos a conocer:

a).- Que y cuanto esta disponible para su venta.

h).- En donde se encuentran localizados los productos.

c).- Precio de venta y costo.- Conociendo los costos, podremos determinar nuestros, precios
de venta, de acuerdo a la oferta, y demanda de anticulos, ademis [ijar nuestros mirgenes
imiciales de compras.

d).- Aquellas pastidas de poco movimiento,

¢).- Articulos anticuados o fucra de uso.
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.- Gl ‘maonlo de nuestras provisionas por posibles pérdidas de mercancias {ohsolescencia,
sustraceidn inccnqio, ‘ctc.')‘cl cudl va a significarnos un colchdn, en ¢l incremento de nuestras
venitas.

3.- Dichos registros ademds de ayudamos en la claboracién y coordinacion de nuestros
pragramas de compras y ventas, deberin consignamos informacién que nos permita ;

zl)Q Reducir nuestras inversiones, sin restringir 1os servicios a nuestra clientela,

b).- Canocer cl importe real de nuestros inventarios, por scecidn, departamento o grupo

homogeneo de articulos.

¢).- Conocer ¢l desplazamicnto de articulos de poco movimiento u obsoletos a precio de
oferta, impidiendo {3 compra futura de estos.

d).- Regular la rotacion de nuestros inventarios, indicandonos a qué articulos debemos darle
promociones y venlas especiales,

).~ Controlar nuestros gastos de operacion.

Es el momento de contar con dos o mis tendas, va a ser mis complejo el manejo de
nuesiras mereancias, pero resolviendo ef problema en una de cllas, podremos solucionar las
de Ias dentis, ademas de semos i, las comparaciones que hagamos entre una y oiras de las
mismas caraeteristicas,

A [fin de determinar el valor real de nuestros inventaros, seri necesanio conncer las

cantidade:

¢l valor de fas mercancias en existencia, mediante recuentos fisicos, que serid
nceesario programar y plancar con objeto de conocer los faltantes © sobrantes en su caso,
como resultado de la comparacion con ¢l saldo cﬁ libros, i cudl ajustaremos a la realidad.
Con ¢l resultado de esta comparacion podremios detectar errores, el importe de Ja
mercancia sustraida por fa clientela, empleados o cualquier tipo de desviacion de tipo
numérico, ios cuales debemos de disminnir a través de procedimientos y medidas de control

interme. (5)
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SISTEMA . .\ETODO DE' VALUACION :

Inventario perpetiuo

Detalfistas PROMEDIOS
.. CURRS o
7- LA NECESIDAD DE' LA ORGANIZACION EN LA IMPLANTACION DE

SIS’I‘EMAS Y PROCEDIMIENTOS DE CONTROL INTERNQ.

La palabra organizacion, ¢n este inciso trataré diferentes aspectos y dreas que se fienen que

organizar desde ¢l punto de vista contable, administrativo ¥ operacional, la organizacion es la

base del progreso, si nos ponemos a pensar que en fas empresas intenienen un conjunto de

personas, las que se caracierizan por poseer diferentes criterfos y formas de pensar y por

consiguiente variadas formas de actuar y reaccionar anle situaciones iguales, veremos que se
hace imprescindible ¢l establecimicnro de métodos ¥ procedimientos, asi como ¢l colovar en
los puestos claves de [ empresa a personas con conocimientos 1éenicos adecuados y de un
amplio criterio ¥ sentido comdn para que estos métados ¥ procedimienios establecidos sean
elasticas y adaptables a ks sitwaciones que se presentan en el transcurse del funcionamiento.
Al decir que los mdodos v procedimientos, que en esencia viene a ser Ia organizacion en si,
me reliero 1 solo 1 a esfera directiva de I empresa, por lo que considero que en la fases de
tramitacion y registro que se implanten normas de cardeter determinanic o sea dandole rutas

precisas al trabijo para eliminar el minimo de crrores y pérdidas de tiempo. (5)
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MPORTANCIA DE LA ORGANIZACION.

Actualmente existe la endencia de considerar Ia organizacién ya no'solo uﬁ medio para’et

establecimiento de sistemas, sino vital para el éxito de lns‘cmprcsns, de Ia bucna o mala
arganizacién dependerdin factores tan importantes como ¢l de Id informacion financiers,
oporiuna, veraz, confiable que delineari las politicas futuras de Ja empresa, asi como de las
correcciones a ticmpo de las fallas o errores.
Existe una relacién de interdependencia entre 1a organizacién y el control interno, 13 persona
qque organiza al tener idea de lo que es y representa ¢l control intemno tendrd buen cuidado de
relacionar su trabajo en los dos aspeetos, eonsidero en el sentido estriclo gue no podnamos
llamar organizacion a alge que carcee de contrel interno y para que exista este @ltimo seva
includible Ia organizacion, asi como olros recursos de la empresa, de lo anterior podemos
deducir Jos objetivos de la organizacion, que viene a datle su importanciat

a).- El registro oportuno y exacto de las  operaciones realizadas por la empresa.

b).- Obtener que las inversiones ¥ gastos que se cfeclien sean los adecuados v necesarios.

c).- Proporcionar informacion eporiung, correcta y clara a los directivos.

d).- Salvaguardar los activos, ¢l bucn nombre y reputacion de la cmpresa,

EL ORGANIZADOR.

I.a persomlidad del organizador es perfectamente compatible con las funciones dzl
contador piblico, este puede ser lamado en forma especial para organizar empresas, El
organizador deberd  tener  conocimientos  téenicos amplios en  contabilidad  general
administeacion,  costos, ventas ¥ una amplia experiencia en el Adren de  practicas.
Contablemente conocemos sistemas de operacion y registro, los que pueden implantados con
ventajas en un alto porcentaje de empresas, s¢ debe de ener una amplia visiGn y una
responsabilidad nlssul;nrn. Attn después de haber instalado los sistemas y controles, marcado
las lincas de¢ autoridad y delimitado las responsabilidades se neeesita vigilar qus los
instruclivos ¥ catalogos se hayan entendido debidamente 3 que su funcionamiento sea

carrecto,
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La \igilnnciﬁ de la ’org'.-nnizﬁié‘rx _'cs inclli(lihlp; p:ucs'nu hnsl5 ‘con i;llplnnlarlu, ‘se necesita
vigitarla, & ste Ja tendencia de quignes nblic;ﬁ as reglis de 1a organizicién, de dejarlas de
aplicar ya sea por que su criterio jas crccﬁ initiles, innccesasias o bien por comadidad.

Al plancar Ia organizacion de la empresa, se (chcr.j fomar en cuenta ¢l desenvolvimiento
futuro de 1a misma y de la adaptabilidad de los sistemas e implantar un criterio emroneo cs
pensar que la empresa deberd adaptarse a tal cual sistema de registro de operacioncs, de
formas de archivo, efe. Por que en ofras empresas sean similares, deben de adaptarse los
sistemas a Ia empresa v sus necesidades y no ésta al sistema. — (5)

ELEMENTOS DE LA ORGANIZACION.

.os clementos con que cuenta of organizader para levar a cabo su trabajo son limilados y

los podemaos clasificar en la siguiente forma ¢
ELEMENTO TECNICO.

Este recide directamente en ¢l organizador, el cudl ademis de comprender los
conocimicnios de diferentes materias, como ya anterionnente lo habia mencionado, csie
requicre de su capacidad para aplicarlos, y el poder de observacion y anilisis, asi como de su
personalidad propiamente dicha, pucs hay que recordar que el organizador se presenta a los
clientes, como la persona capaz e resolver el problema especifico de Ia organizacion y el
clicnte deposita su confianza en ¢l

ELEMENTO PERSONAL.

€ sea con eudnto personal cuenta In empresa, para trabajar v (ue capacidad ¢ instruecion

téenica.

IMENTO ECONOMICO.

Que presupuesto se tiene destinado para implantar la organizacion y cudl serd ol
presupuesto de mantenimicnio, la limitacion de este clemento Je serd impuesta al organizador,
pero es lnbor de el convencer a su cliente de las desventajas que traeria encontrarse con un

presupucsio nuy reducido para esta finalidad,



ELEMENTO DE AUTORIDAD.-

Este clemento lo podemos dividir en dos ramas, Ia primera seria la autoridad que deberid
tener el organizador para implantar nomias de trabajo en fodo su género, o bien para
modificarlas o cambiarlas cn ¢aso de que se hallan solicilado sus seivicios en una cmpresa, ¥a
(que se encontraba funcionando, este punto fo considero importante, ya que ¢l organizador no
s6lo debe de planear ¢ idear los sistemas y normas, sino participar en una forma activa en la
implantacion de su trabajo y para ello le serd necesario tener contacto directo con tado o casi

tado ¢l personal de 1a empresa, st autoridad deberd estar casi siempre presente, pero ne por

fien o d pefiaron

eso dgjard de oir las s de las personas, que d

[
directamente su trabajo, pucs muchas veces en esa forma cs esa fuente de donde se obiicnen
algunas de las mejores ideas.

Sin la autoridad cormrespondiente ¥ ¢l apoyo necesario por parte de los dircetivos de Ja
empresa, ¢l trabajo del organizador se verd frustrado.

Considerando ¢ue Ia otra ramna de L autoridad ¢s aquella que encontramos dentro de la
misma empresa 0 bien que tiene que implantar ¢l organizador de acuerdo con los dircetivos.
Es de wvital importancia que la personas con autoridad se cheuehtren perfectamente
identificadas y que las atribuciones que les asignen sean precisas, o no hacerlo trae consigo
dificultades que vienen a rellejanse, dircctamente en ¢l funcionamicnio de la empresa. Al
monento de implantar las lincas de autordad se debe de tener presente que las personas
seleccionadas tengan las cualidades requeridas, y adn sepan distinguir entre obligaciones y
derechos, ¥ ain que sean dignos representantes del nombre de In empresa, que tengan lealtad
a I misma, deberd de evitarse i [ricciones entre las personas que tengan autoridad, para cllo
se delimitarin especificamente Ias funciones de cada uno.

Con objeto de dejar perfectamente las Iincas de autoridad y de funciones, podemos
auxiliamos de los diagramas de la organizacion, constando este y ofro lipo de alnbuciones en
1a operacion, en un instruciivo de organizacion, que podra constar de s siguienies partes
bisicas:

a).~ Diagrama general.
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).~ Dingrama particular z.mplmndo dulurmmndac mmq dcl d::xgmm:! ger\cr:d

¢).- Catalogo ¢ instructivas de. cucntas
dy.- !l\phncwms (lu lmha_)o
<) Calnlogo de fom\as q
:orrcclu

- Expl

jones de ta tr

EFEC;I’OS CONTABLES DE LA ORGANIZACION,
La organizacidn conable debe teader af control, registro metddico, vportune v eficiente de
todas la eperaciones que se reafizan en I empresa.

Taomard como punto de partida of controt de las fuenfes de informacion de Lis cunfes todas
dependen gue todas Jas operaciones ¥ que afectan a fa contabilidad sean reportadas
aportunamente; por fuenies de informacion se puede entender; las persenas o los fugares
dande se inictan Jas operaciones,

Las fuenies de intormacion cuentan como mcdio de tmnsmitic uns informacion de
documentos en 108 que reportan las operaciones reatizadas | o idead que cstos docnmentos
sirva a Ja vez, como documenio de registeo contable. pero esto por o regulsr no os pogible,
v sea por las formas o satisfacen Jos vequisitos para el 1eporte ¥ srewisiro de las operaciones,
a a vez o bien por cuestion de orden dentro del sistema contable, vste es ol caso de registio
por concentracion mensua) de Ias natas de crédito por coneepto de devnluciones. o bien por
los comprobanses de caja chica. Los documentos en 05 (ue s¢ teporian lis aperaciones

realizadas deben Hevar Jos requtisitos e informacion y ademis que de hecho determinen el

documento de vegisiro a que da lugar,

o
Por {o gue respeeta a los documentos de registra son aguedlas en o< que se indica la
opesacidn comable que sert anotada en los libros o wepisiros v en los ausiliares que

cosrespondn, y tendrin comw comprobanies x los dochmentos en que se reportan las

operaciones realizadas, el control de los documentos e registro estardn direciamenie en ¢l
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departamento de confabilidad; :I\S\l vez este departamento licnﬁ funciones de fuentes de 2
que surgcn‘op:mcitbmcs a rcgislr::n; por"lns cuales se obiuvo la informacion del mismo
departamento de contabilidad, tal es el caso de registra de la depreciacion vy amortizacién por
fos que se elecnta ol cllculo y se expide ol documento dentro del mismo departamento.

Los documentos de registro ticnen como finalidades principales al ser anotados en los
libros y auxiliares .dondc se obtendra la informacion generil de las operaciones realizadas v el
de servir como comprobante autorizado en las mismas operaciones.

Ll Sr. C.P. Maximino Anzurcs en su tratado de contabilidad general, sefiala que la
organizacion contable de la empresa encargada de delerminar, coordinar ¥ controlar los

¢lemenios ne

atios para cf registro de los hechos b operaciones deberd considerar los
siguientes elementos:

a).- Catalogo de cuentas a tra

és del cuil se establece ¢l orden de los hechos y operaciones.
Como ya se expuso la lienda de aulo-senvicio necesita por sislema agrupar la mescancia,
por departamentos, ahora bien, para fa estructura contable do dicha empresa serd neeesario
disciiar un cataloge de cuentas basandonos definilivamente en la departamentalizacion de la
mercancia,
- Cuentas de orden para controlar las existencias al preciv de venta.
- Existencias a precio de venta (cuentas de orden deudoras)
- Aumento al precio de veniag (cuentas de otden acreedoras)
Es importanie imencionar que resalta indispensable 1a clasificacion por departamento, con
vl objeto de cuantificar por departamento Ias erogaciones por concepto de gastos v
determinar la utitidad por departamento.
b).- Documenlos que sirven para captar y comprobar las operaciongs.
¢).- Documentos contabilizadores, & sea scan los medios para ¢l tegistro en los libros

estableciendo asi la coordi

de tales hechos,

d).- Libros auxiliares o de detalle, por medio de los cuales se clvetia ¢l and

¢).- Libros principales por medio de las cuales se llega a la sintesie,
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.- Libros intermedios que sirven de conirol y lazos de unidn entre los registros principales y

ausiliares.

o) R:summes mfum-nmos sohn: iu oper'mmm.s fi n'mcu.r'v«

La ormmz.‘mun ccnmblc rtprr.scnla sm duda ln cum.nlacwn de la estructura contable de
ia cmprcsa.

La comabmdad tiene por objclo Hevar cuentas y razon de tas operaciones con ¢l propdsite
de medir los resultados v presentar la situacion financiera de la empresa.

La magnitud de las tiendas de auto-senvicio requiere de una buena administracidn, y
obviamente 1a administracion necesita clementos para medir con eficiencia los resultados de
la cmpresa. la informacion que teda la administracion requicre emana precisamente de la
comtabilidad de la empresa y es aqui donde la efectividad de 1a organizacion contable rendicd
con creces v auxiliard a la administracion de Ia crapresa en fa toma de decisiones,

Otro clemento bisico de las empresas de anto-servicio can los supuestos en los cuales se
fijan ohistivos v politicas de mejoramicnto, ¢l control presupucsial sin duda representa un

instrumento definitivo para vigilar el buen funcionamicento del negocio. — (5)

CONTROL INTERNO.

Como ya se habia dicho 2l principio de este ineiso de organizacion no se puede pensar en
ella sin tener presente el conrol intemo que fo podria delinie como diferentes Uaves de
segurdad que se instalan denro del funcionamicnto de los sisternas para tencr una
cleetividad completa.

Segiin Morales Felgueres dice quz cuando se habla de control intemo se hace referencia
al conjunto Jd¢ procedimivnios de verifivacidn automitica que se produce por la coincidencis
de Jos datos reporados por diversos deparfamentos o centros operativos.

11 Instituto Mexicanos dz Contadores Phblicos ¢n su Boletin No. 5 nos define o control

intermo de la siguiente manera:
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El control interno comprcmie ¢l plan de organizacion y totlo?. los métodos ¥ procedimientos
¢n forma coufclimtlu, s¢ adoptan ¢n un negocio para la proteccion de. sus activos, la
abtencién de Ia informacion finaneiera correcta y oporfuna, Ia promocion de eficiencia de
uﬁeracién v In adhesién a las politicas prescritas por Ia dircecion,

Ahora bien no basta con establecer y métados para que estos, por si solo cumplan con la
[mniidad propuesta de obtener informacion, proteger los activos y promover ¢ficiencia sino
también la revisidn constante de csos sistemas y méfodos, pues si no es impestante su
establecimicnto ne lo cs menos su manfenimicnto, y c¢n  Oltimo caso su evolucion
adaptandolo a Ia nueva circunstancia.

Para ¢l mantenimicnto del control se requicre de revision, la que se lleva a cabo a través
de reunie 1a informacion correspondiente a cada conjunto de operaciones similares por
cjemplo: Ventas, inventarios, ete, Esto se puede hacer con cuestionarios de preguntas, fo que
al ser contestado por personas imparciates refleja la situacion det control intemo.

Il control interno siempre se encontrard supeditado al factor humano se podran implantar

métodos y se podra tener personal especialivado, par revisar dichas nommas y ver que se

cumplan pero como esto no puede ser constante ¥ ¢l Gictor humano prevadeceri, este os el

punto mas importante dentro del control inferno, y de toda Ia empresa que redna las
cualidades de : Preparacion. capacidad, honestidad, lealtad y disciplina, entre otras serin e

principio del control interno. (5)
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SELECCION Y ENTRENAMT ENTO i_)l«: ’PEVRSONM..
Ll primer paso para la oblencion de un persuhnl tdecuado es la seleccion, haciendo dsta

CRTY vl P

de to con las de la o sea wenfe,ente Tas

[
czllcgun'ns‘ de bcrsoml que s¢ necesitan, de acuerdo con fos puestos claves, existen varios
pr'occdimicnlusb para la seleccion de esta clase de personal, teniendo sus  venlajas ¥
desventajas ocupindose diferentes procedimicntos segdn Ja situacion particular de cada
empresz.

1.- Existen cmpresas que tiene personal, especialinente ocupado en visitar los principales
centros de esiudio, sekeccionando de entre los egresados Tas personas capaces, efectuando la
contratacion ¢n fonma inmediata o bien concertando calrevistas posteriores con los directivos
de Jn cmpresa.

2.~ Otras cmpresas efectian su seleceion de entre 1as personas que acuden a su oficing y
presentan solicitudes para trabajar, teniendo las ventajas de que la seleccidn  se hace con
personas que deseen irabajar en su empresa Y que no se les fue a ofrecer of empleo.

3.- Otras métados de Ia solicitud a través de anuncios en los periadicos. En estos easos se

requieren ¢n los anuncios se presenten convenieptemente redactados para ateaer al pesonal

sequerido. En este caso fa capacidad de In persona o personas gue enfrevistan _jucgan un
papel muy importante pues por o regular se dispone de poco tiempo de wlinero considerable
de esludiantes, esto se pucde solucionar pidicndo todos Ios datos necesarios v fotogralia o
solicitud de empleo y ver que solicitante se aproxima aias personas descacas.

4.~ Algunas de las empresas ya en funcionamicnto siguen el sistema de oblener el personal
para su puesto clave y de importancia de entre de sus mismos empleadaos, seleccionando a
aquellos que p;Jr su capacidad o aspiraciones puedan ascender o en fal caso que las personas
que se encuentran laborando en o empresa pucdan recomendar @ alguien gue sea capaz para
cubrir Ja vacante existende pero tiene una desventaja de que en caso de la persona gue I sido
recomendada no Hegasé a quedar empicza a existic inconformidad con los trabajadores o

empleados.
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El signiente paso despuds de que Ia empresa se ha proviste con persona de talento v
adecuadas para su desarrollo, es el entrenamiento para lograr ¢l mdximo de rendimiento a los
fines de la cm‘prcsn y tengan ellos Ja oportunidad de un ripido desarrollo, para este ohjeto se
debe de contar con un programa de puntos precisos v los cuales serdn en clapa, posiblemente
deniro del mismo puesto que ocupa la persona seleccionada o bien a través de conferencia o
entrenamiento, en Jugares apropiados, al respecto algunas empresas rentan residencias en as
cuales aislan a las personas propiciando en esto una mayor concentracion y un ambiente de
cstudio ¥ cooperacion, teniendo oportunidad de conocer ¥ (ratir mis de cerca a los
scleccionados; a todo esto habra que agregarle el factor moral, segin Edvardo James: Dice
que todas las apritudes resultan mis valiosas cuando se agrega este factor, como fa entereza
de cardcter, la energin, fdelidad, el afin de mejoramiento ¥ asi mismo Ins incentivos

ccondmicos.  (5)



AUDITORIA INTERNA. o . N -

El establecer cs(c‘dcp:'\rinmcnm depeade de la imporlancia de las operaciones en cada

empresa, sus funciones son especificas y se ¢ an muy bien determinadas, dentro de un

esquema de 6rgnhimcion s¢ Je podria presentar dependiendo ‘del director general o tesorero,
s funcidn cépcciﬁcn y en general es la de comprobar y verificar que las operaciones estén
siendo correctamente registradas, de que csas operaciones son las que debicran elecluarse
para que contabilidad arroje los saldos que representan lo mis exacto posible, la situacion de
la cmpresa y el resuliado de sus operaciones (eniendo al mismo tempo la funcion de
protegera en contra de los malos manejos, derraches ¥ fraudes asi como la de salvaguardar
de su buen nombre.

por lo anterior se puede decir que 1a auditoria interna es importante dentro del plantel de
1 organizacion, primera s¢ debe de saber si es que Ia cmpresa o requicre, el departamento
de auditoria interna debe programar sus revisiones v de acuerdo con la experiencia ir

modificando todos sus programas particulares de cada frea. (5)
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CAPITULO I'll

SISTEMA

DE

DETALLIST AS
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SISTEMLA DE DETALLISTAS Y SUDESCRIPCION,

Dadas las caracteristicas de las tivndas de auto-servicio, ¢l sistemas miis adecuado para .

o

A_l.US'l; AS.por' as razones que

controlar sus inventarios, se juzga que- es el de " DE’

enseguida sc exponen & i

Ll Boletin No. 4 de ia Comisién de Prmup s dc Cunhlu (hd del lnmlulo Mexicano de

Conladores Plblicos, nos dice sobre ¢ sistema du dclalhms...

En este método of importe
de los inventarios cs obicnido v1Iu-mdo las c\mlz.ncms a precio de venta ¥ deduciéndole los
factores de margen de utilidad bruta®, os dc.cxr, que en-este sistema a diferencia de otros, El
inventario estard en ¢l precio de venta de cada lipo de articulos, para que multiplicindole este
por ¢l porcentaje de wtilidad previamente determinado y deduciendoseto se oblenga ¢l precio
de costo. En este sistema tanto las existencias, las compras y 1as ventas, scrin registradas al
precio de costo y venta, pucsto (ue de esta forma se obtendrin los [actores o porcentajes de
ufilidad - el costo.

Este método ¢s usado generalmente por agucllos negocio que se dedican a la venta <de
articulos a} mienudeo, como son las tiendas de auto-servicio que venden los arliculos en ks
mismas condiciones fisicas en que tos adquicren.

Para que on este método se obiengan resultados satisfaclorios, es necesario lener cuidado
con lns funciones de mancjo de facturas, informacion acerca del mercado de mercancias, los
aumentos v disminuciones de los precios de mereada, para esto es pecesario una estrecha
colaboracion catre ¢l deparamenio de compras ¥ las personas (que mangjan las mereancias
con ¢l departamento de contabilidad., Asi mismo debe tomarse en cuenta 1 constante
revisian de las fluctuaciones de Jos precios en la compra de mercancias para ajustar ¢n formia
oparttina los pt;rccnlnjcs de wiilidad por cada tipo de articulo y asi lograr una valuacion de los
inventaries mas apegados o la realidad,

No obsiante que ton este sislema se puede oblener en forma periadica el costo de ventas,

ulf

ades por depattamentos, sin necesidad de practicar un inventario fisico, resulta
conveniente practicarlos en forma de inventarios rolalivos por depantamentos, a manera (ue

cubran ¢l 100% los inventarios por Jo micnos una vez al aflo, con ¢l objeto de tener tn mayor
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control sobre ellos, asi como .’U'lls!nr los saldos Ic'éricﬁs por dcp:;rl:ém_i-.nms, ‘asi como detectar
posi!v(c%; ‘dc'svinc‘mncs o ch"bn:s en la aplicacian del sistcm:;’y sean cbrrég,ldus. »

'P,-xr.-n »'c,nm,' una idea gcnéml del rﬁnncjn y délc}minnqién conln[ﬂc de los inventarios
mediante cl si;'lcm}l de dc‘iallisllns, procedo. a describir lns'rcﬂm que deben de scguirse. Jas
cuglcs;nn Y o ‘

1.- Las compras se registrardn a precio de costo y a precio de venta mediante Tas siguientes
cuentas: ‘
a).- Compras y Cucntas por Pagar (para registrar tas operaciones a precio de costo).
b).- Existencias a Precio de Ventas ( Cuenta de orden deudora), a mercancias a precio
de ventas (cuenta de orden acreedora). En estas cuentas se registrard Ia operacion a
precto de venta,
2.~ Sc¢ deberd obtener ¢l porcentaje de utilidad marginal por lincas o departamentos, lo cuil
se lograri de la siguiente forma :
a).- Se obtendrd la diferencia resuftante de comparar a precios de compra ¥ de venta ¢}
total de las mercancia mancjadas (Inventanio Inicial mads Compras), durante un periodo
determinado, de esta forma rendremos 1a utilidad marginal.
b).- EI paso siguiente, que es of de determinar fa utilidad marginal, consiste en dividir In
cifta de utilidad marginal gue obtuvimos en ¢l inciso anerior, entre ¢l fo! de
mereantias manejadas a precio de ventas,

Para hacer mis elaro zsto sc presenta un cjemplo de esto 2 continuacion @
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DETERMINACION DE LA UTILIDAD MARGINAL:

..

Inventario:

fnicial $ 50,000. S 75000, § - 25000.

Compras 60,000, 0,000. 30,000,
Ventas (140,000.)
Inventario Final 25,000,
b).- DETERMINACION DEL PORCENTAJE DE UTILIDAD NMARGINAL
1.- Utilidad M farginal 55,000
= = 300
Mercancias manejadas 165.000

3.- Como siguiente paso estd la obtencion de costos por lineas o departamentos, e cudl lo
tendrernos restando 2 100 <l porciento que obtuvimos en ¢l inciso anterior, Una vee logrado
lo anterior, al total de mercancias manejadas al precto de venta, restaremos Tas ventas del
petiodo v oblendremos el valor del inventario final a precio de ven, estos dos pasos los

ilustraremos siguiendo con las mismas cifras dzl cjzmplo expuesto :

PORCIENTO DEL, COSTO:

CIEN POR CIENTO 100%
UTILIDAD MARGIN AL 200,
POR CIENTO DEL COSTO 70%
DETERMINACION DEL ENVENTARIOQ FINAL A PRECIO RE COSTO,

"Total de mercancias mangjadas $ 165,000
Ventas. (110,000)

Inventario Final 25,000,
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Aplicando el inventario final el factor de utilidad Marginal y de eosto, conoceremos Ia

uttlidad y ¢l costo del inventario final.

Factor de utilidad por Inventario Final.
30% X 25,000, = § 7,500
Factor del costa por Inventario Final.
709 X 25,000, = _17.500,
S 25,000,

Lo anterior significa que los § 25,000. del inventario final estin formados por $ 7,500, de

wiilidad v $ 17,500, de costo.

4.- En este tipo de negocios es frecuente encontrar, que Jos precios sufren eambivs por
¢iversas causas, como son: Mereancias defectiosas, ventas especiales, crrores en fos precios
marcados, elc.

Estos cambios pueden ser aumentos o disminuciones al precio de venta previamente
establecido, fo cuales para efeetn del control, deben de separarse en cuentas separadas tales
como : .

a).~ Aunientos al precio de venta.

b).~ Rebajas al precio de ventas.

EJEMPLO

Cuando of precio original de ventas es de S 100. y sufre un aumento de S 20, estos
deberin de repisitarse en Jas cuentas de aumentos al precio de wentas; siosufre una
disminucion al precio e ventas de S 20. esta se registrard en la cuenta de rebajos sobre
ventas.

En ocasiones, estos precios aumentados o disminuidos pueden suftir cambios por diversas

razones, las cuales serfan cancelaciones de atnmentos o rebajas al precio de ventas,
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EJF\:P:”O'

I.‘.l prcclo de venias de S 220, de que hublnmus ¢n ¢t ejemplo anterior pucde sufiir una
disminucian dc s l(l los cu:dz.S serian deducidos de Ja cuenta de aumentos al precio de
venras y cn,caso conlmno se dedueira de 1a cuenta de rebajas at precio e venias. En este
caso no se tomarin los cambios como aumentos o disminuciones al precio de venfas, sino
como una cancelacion a los aumentos o a las rebajas de qque hablamos anterormente.

©Es muy imporiante de que estos movimientos estén debidamente definidos, pues tienen
un cfecta divecto ¢n 1a deicrminacion de los porcentajes de utitidad marginal y en ¢l costo del

inveniario final.

5.- Para ol control de lus ventas y fas mercancias existentes a precio de ventas en una fecha
determinada, se registrarin las ventas en cuentas de resultados y a Ia vez en cuentas de

arden., ejemplo :

Sce vende mercancia por un importe de S 100.
Clientes, Caja o Bancos. S o
Ventas de abarrofes S 100,

PARA REGISTRAR LA VEN

Mereancia a precio de venta, 8 100,

Existencia  precio deventa, S 100,
Para registrar las venlas v conirolar las existencias
a precio de ventas en cuentas de orden,

Con ¢l asiento No. 1, se itin acumulando las ventas de cada departamento o ramo que sc
hagan ¢l cjercicio ¥ en asiento No. 2 s¢ controlarin las existencias que se han vendido para
que en up momento dado se pueda oblener ¢} valor a precio de venta e las mercancias
exislentes. v

En estas cuenfas de orden se registrardn igualmente las compras, las <levoluciones,
aumentos y rebajas al precio de venta, ete. Es decir que en esle sistema €] movimicnio del

almacén, s¢ fleva mediante cuentas de orden.




G ¢l costo d:. unns dcbe de ser dLl rmm'nda medmm* I.‘! aph.a.lon del f'u:lor del costo que

3 y si pod conocer I3 uuhdad mammal bruta de ventas efectuadas.

explique en of Incis

2. -NECLS!DADES PARA LA I l’L N AC]O\’ DEL SISTE\L—\ DE DETALLISTAS.

n) Chslhnr hs Lxmtcnu'w dc: fa tierida por grupos homogéneos de nrercancin,
dupan.\mumo ‘de damas, nmos, cnbnllcros mﬂas. bebes, regalos. perfumeria, fotografia, eic.
b).- Pracucnr un recucnto fisico de las existenias, debiendo obrener tanto cl precio del costo
como ¢f precio de venfas de todos ¥ cada uno de los antizulos.

c).- A partir de Ia fecha del Inventario Fisico de Mercansias costzar v eajeular las compras a
precia de costo v de ventas,

d).- Costear y calcular a precio de costo v de venra las dnvoluciones sobre compras.

¢y~ Controlar ¥ registrar fas modificacionss a los precios Je ventas iniciales, es decir,
aumentas y rebajas a los precios de venta, Es conveniente saber los importes por grupo o sca,
cudnto importan los aumentos y cuanto impantan las rebajas al precio de venta ya gue asi

abtenemos el neto o la diferencia entre aumenios v rebajas desvirmuaniamos el sistema.

£} Controlar v registrar ¢t imporie de Ias transterencias enwe departamentos o bien entre
tiendas tanlo precio de costo. como de venta.

2. Repistro de Ventas y devoluciones sobre ventas exactamentz igual a log departamentos
afectados por las compras.

h).- Registrar todos aquellos conceptos inhereatzs a Ja detemminacidn del cesto de 1o vendido
a precio de costo de venta

i).- Practicar por Jo menos dos inventarios en un periodo de dove meses, con objeto de

ajusiar lus diferencias determinadas (sobrantes o faltantes) en relacion a lo real.
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3..CUENTAS QUL SE USAN.

El crecimicnto de las empresas, la Iaboriosidad - que implica ¢l costeo -unitario y el
cuantioso personal quie se requeriria para Nevar cuenta 3' razon nl,cu#lo:(lc cada articulo o
partida de su venta; ¢l continue cambio en los costos de’ rcpos‘x;ién,' qur. /ubl’lga A una
constante reefiquetacion de los precios de venta, todo esto hizo pensar en Ia eonveniencia de
abandonar ¢l contral de existencias a su valor de cosm,‘- para Hevarlo a su precio de venta, asf

nacié el "Métado de detallistas®, cuye funcionamiento se explica a continuacion:

FUNCIONAMIENTQ.
SE ABRE UN REGISTRO PARA CADA ARTICULO.
1.- Se suma ol costo tolal del invenlario inicial al costo de las compras.
2.- S¢ detennina Ia cquivalencia a precio de ventas, tanto del inventario inicial como de las
compras. El tatal significa Jo que impontarian las ventas si se realizarin todas las existencias,
3.- Restando ¢l otal de venias posible ¢l costo de las existencias (2-1), obtenemos ¢ margen
o utilidades brutas por obtener.

.- Se calcula ¢l porcentaje del margen ¥ por complemento ¢f porcentaje de costo,

5.- Se defenmina el precio unitanio de venta, dividiendo el valor de las existencias a precio de
venia entre fas unidades en existencia.

G.- Se registran las ventas reales.

7.~ En la cuenta de unidades en existencia se van restando las unidades vendidas y se
aumentan fas compradas.

8.~ El valar a-precio e venta de jas unidades cn existencia se obtiene multiplicando las
unidades en existencias por ¢l precio de venta unitario. También puede obtenerse, restando ¢l
towal de fas ventus cfectuadas (2-6)

9.~ Llcvamos lambién Jas existencias a su valor de costo, muliiplicando ol valor de las

existencias a precio de venta por el porcentaje de costo determinado en el punto cuatro,
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H'nqh nqm hLmoq ducnlo lns dnlus cnnl::nulos par el regmm de LOﬂll‘()l llc merc:mcm'

pero st (lucnpu n no nclnn en poc’xs p:\lnbras ¢l meollo del sistema,:

1= Si tenemo | comml toml “de. lns ‘existencias valorizadas a precio de venta (2) y restamos

de su inﬁp;zr(c mmlv dﬁ'l.‘ls venlas realizadas  (G) obtendremos ¢l remanente de ventas
vnlobn'z\&lo a precio de venta, Este remanente lo designamos con ¢f nombre de inventario
“disponible a precio de venta,

IL- Si multiplicamos ¢l inventario disponible a precio de venta por ¢l porcentaje del costo -
calcutado en ¢f punto cuatro- obiendremos el inventario finad vadorizado a precio de cosio.
1L~ Si de 1a suma del inventanio inicial mas Ias compras a precio de costo (1) restamos el
inventario final a precio de costo(ll) obtenemos ¢l costo de ventas.

IV).- Si del inventario disponible a precio de venta (1) restamos ¢l costo de ventas (BI) la
resta representara la wtilidad bruta no realizada,

V).- Si del margen o utilidades brutas por obtener (3), restamos la utilidad hruta no realizada

(IV) oblenemos la ttilidad brota reatizada. (1)

DESCRIPCION Y FORMA DE AANKIO DE LAS CUENTAS QUL SE
UTILIZANADETALLISTAS).,

EXISTENCIAS A PRECIO DE VENTAS.
Lsta cuenta se cargird de ¢
a).~ La compra de mercancia, valuada a precio de venta (1)
b).- Los aumentos a precios de venla onginales (2)
c¢).~ Las devoluciones sobre ventas (3)

d).- Las cancelaciones de rebaj

a precio de venta (4)
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Se abona del importe de :

€).- Las venlas (5) .

)= Las rcbnjns‘;]uc se hrn‘g;\h a loﬁ pr s'(iu L‘f\iahﬁgih'\lcé (G)

2).--Las devdluc'ionés sobre ¢ mpira iadas a prt.cxu “dé venta )

hy.-"De las cancelaciones de aumentos.al precio de ventas (8).

El s1|dn (Ic csh cuemn cs

mpre cudor-) reépresenta el importe de Ias existencias a precio

(h. \ml:m a ina Lch’l dclcrmm-u! H

REBAJAS AL PRECIO DE VENTAS.

Esta cuenta se carga del 'imponc de

a).- l;\s'rcl;njns tiué s¢ hagan a Jos precios de venh originales. (6)
Se abona de ¢ '

b).- Las cancelaciones de rebajas 4 los precio de venta (4)

Iif saldo dle esta cuenta representa el importe de Ias rebajas a los precios de venta,

R'IICRCI\N(,‘L\S APRECIO DE VENTAS.

Secarga por

a).- Las ventas (5).

b).- Las devoluciones sobre compras a precio de ventas (7)
Se abona del importe de -

c).- Las compras de mercancia valuadas a precio de venta (1)

d).- Las devoluciones sabre ventas (3)



AUMENTOS A LOS PRECIOS DE VENTAS.

Se carga del i unponc de

a).- Las c:mr..c.. oép cio: (lé;\'cpla (8)7’ el

Se :\boua de

b).- Lo: -mmmtm qut. se h:ng:m alos pn.mos (le \\.mn pn.\1 nenu. L.Stnh]t.cldos (")

Ei snldo dc :.sm Lumln rcpn.scm:\ ,1 lmpom dc lns rcbajas hcclm a lus prccms dc venia. (7)

- FACTORES PRINCIPALES UTILIZADOS EN E1, Si8'

SMA DE DETALLISTAS.

Como ya hemos vislo, en el sistema de detallistas se obtiene contablemente ¢l importe e
los inventarios medianie la aplicacion de determinados factores, los cuales s¢ enumeran a
conlinyacion:

a).- Margen de utilidad bruta o utitidad marginal,

Hsic factor se obtiene de |a diferencia del valor de las mercancias mangjadas {Inventario
Iniciat mis Compras) a precio de costo ¥ a precio de venla, mis los aumentos a los precios de
venta onginales habidos posteriommente, A este fhetor tanbién se le puede definir coms I
cantidad que se ke agrega al precio de venta para cubrir los gastos, ciertas contingencia ¥ tener
todavia una wiilidad.
bY).~ Margen de utilidad bruta acumulativa,

Es fa diferencia enire ¢} precio de costos de la mercancin mangjada ¥ ¢l precio de venta
aumentado, tomando en cuenta los aumentos sin las rebajas,

c).- Porcentaje marginal o faclor de costo.

Es la diferencia entre 100 y ¢l margen de utilidad acurnulativa. Jste poreentaje aplicado al
inventario inicial 3 las compras valuadas a precio de venta, nos dara el costo de las
mercancius mangjados,

Esle factor se obliene dividiendo, ¢l importe a precio de costo del inventario inicial y lag

trmannrte 5 oreein de venta de (1< mienias. mae los anmentos habidos
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AUMENTOS.

io _Oﬁgiﬁgl de- venias, debido

Esios, Son las cantidades cue s¢ le agregan” al " pre
principalmente a que aumentaron los precios de adquisicion de los productos, por lo que s
modifican los precios hasta ¢l limite' que los preeios. de laicompetencia lo” permitan.

Generalmenie, eslos aumentos no importan cantidades fuertes,

RERBAJAS.

Las rebajas son idndes que se disminuyen al precio orginal de venta debido a
obsolescencin, precios especiales en baratas, rebajas de fos precios de venla de los
provecdores, por ajuste a los precios de venta debido a errores en el precio marcado en las

ctiquetas, generalmente Ias rebajas son mas importantes que los aumentos.

CANCELACIONES,

Son aumentos v disminuciones que sulien los precios que anteriomaenie va han sido
aumentados yo rebajados. s decir, s un precio a sido aumentado y posteriormiente surge 1a
necesidad de rebajarlo, no serd considerado como una rebaja, sino como una canculacion de

aumento ¥ viceversa, on ¢aso comraro.

DESCUENTOS SORBRE VENTAS.

Debido a las caracteristicas de venta de estas tiendas no tenen como politica conceder
descuentos a su clientela, pero si a sus empleados ¥ fincionarios, provecdores y asociados de
benelicencia, por Io gue es recomendable que esta cuenta exista en ol catatogo de fa tienda v
deberi usarse como disminucion al imventario dindale los mismos efectos que una rehaja al

precio de venta, por lo que no se fomard en cuenia para la determinacion det margen de

ulilidad bruta.
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RESE RVA P}\]b\ PFRl)ll):\h I)F I'\Vlu\T,\RIOS

Gmcr'\lmmlc, o, cslu upo de m.g,ocms c\islcn faltantes en. inventarios c:ms:dns

gpncnlmenlc por roho ag nnlc\ﬂo hu‘.llm pur 105 mele'\dm o clientes de 1a tienda,

IL\Jsten otras c1usas dt. ustos mlanu.s qut_ mas adclanu. scﬁnhn., para cslos rall:\m o se

debe crear una reserva cnlulhudol'\ sn'nn. la \Lnlns (podria ser en un 1 % o 2"6) .
Cisando s¢ llevaa c1h0 ¢l mwntano ﬂslco a pn:cm de venta, so commn <on ¢l valor en

libros en el qln. sc encuentra dcduculo el |mporlu de T reserva que se obtiente el importe de

tos hllan(c: s¢ ducrmlm quc porc&.maJc dc 1 venia I’L]‘lﬂ-hl.l’lm €l fau‘\nn.. o'si ¢s mavor que

t.l 7“n [ 3“ . m(llm una anomalia que dehe ser investigada oportunamente.(7).

5. VEI "l‘;\.l,\s EN LA APLICACION DEL SISTENMA DE DETALLISTAS,

Entre fas ventajas que se obtienen al usar ¢ sistema de detallisias en una tienda de auo-
servicio, se encuentran los siguicntes :
a)- Permite determinar simultinenmente sin necesidad de practicar recueitos tisicos. 1os
inventaros asi como de las utilidades en una forma peradien, de actierdo con las necesdades
de {a compaiia,
b).- Permite practicar inventarios fisicos por depantamentos a fechas diferentes al dia dal
cierre. ajustando los saldos de cada departamento. evitando una movilizacion Jde xde <1

personal de 1a tienda como cuando se praclican inventatios generales.

c)- ita 1a viluacion de los inventarios, puesto que pueden vaiuarse simultdnenmente. a la
forma fisica en vista de que cada articulo tiene adherido a Ja etiqueta con el precio de venta

).~ El importe del inventado Hisico, incluye las rebi

; aumenios al precio de venta por
lomarse a los precios de venta que los articulos tenian a la fecha ded inventario.

©).- Ayuda a determinar o medificar ¢ factor estimado para faltantes en invenierios por
mermas, robos o fupas, esto se logra comparando el importe del inveniario lisico con o] saldo
en libros. Se obiicne el porcentaje del fakante v se compara con ¢l que esta vigente de esta
forma se puede determinar un poreentaje para faltantes mas apegado a la realidad. con ol
objeto de gque sea ajustado @ las necesidades actuales. Se recomienda que si la diferencia
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entre ¢l .fnclor uhlgni(lu y cl que esta \igcnlc ¢s impariante, se investige o causa de las fugas

¥ s¢ tomen Ias

(|u¢. s consukn,n mis adecuadas.

.- Tn vista zlp Ia fumhthd pam abtener pt.nn(hcqmcnlt. los i lmpom,s dcl lnu.ntnnu, pm.den

ser musomdos obrc bar mis-reales y modificar Ia cifra de Ta cobmum, ‘e acuerdo con fos

- aumentos o dlﬁmlnucnoncs que se vayan obleniendo menstialmente.

g).~ Poras diferencias que se obtengan por motive del inventaro fisico al invesiigarse se
podrin descubrir fallas en el sistema, a fin de corregirios v depurar fa cuenta,

).~ LLas variaciones en los inveniarios afectados en forma simulianca a las variaciones en fos
preceios de venia con base en las cuentas de aumentos ¥ rebajas en el precio de ventas,

i).= Hace posible con cierta facilidad ha formulacion dz presupuestos, ya que por medio de la
rotacion de inventarios a precio de venta se puwde crear miximo y minimao de existencias,

@



- Frutas Vcrdum ¥ h ue

e I’Lscadns y m'mscns.

e C’IITILS frescas,
- Salchichoneria.
- Fuentes de sodas.
Lo anterior ofigina que en unn unidad o tienda esista la necesidad de contralar los

inventardos medipntes dos sistemas de valuacion de inventarios ¢) de detallista controlado a

ra

s def precio de venla v otro el iradicional a precio de costo con inventarios fisicos
mensuales,

No obstanite, lo anterior no es obsticulo para que Tas grandes cadenas de tienda de auto-
servicio ulilicen ¢l sistema de detallistas ya que In generosidad del sistema facilita a grado

sumo Ia administracion x control de su inveniano,  (6).
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CAPITULO IV

DEL INVENTARIO FISICO

CON SALDO EN LIBROS PARA

LA DETERMINACION DEMERMAS




e
L. IMPACTO EN LOS MARGENES DE UTILIDAD EN LA REALIZACION DE
ARTICULOS PASADOS® DE" MODA; " OBSOLETOS, - DETERIORADOS O “DE
ROTACION LENT.. ° O S ST

. Esta’'vmpresa se enfrenta al problema de ver mermadas sus uiilidades al realizar articulos

. pasados de moda, of

<o de rotacién lenta, u.n Ia medid:; en que pierda sus
wvalores de mercado 'ybldc apreciacion por parte de la clientela, represemtdndonos un jndice
sumnmenh: efectivo para medir Ia eficiencia de Ias funciones vitales de compra 3 venta, de
todos estos factores y en mal estado de  nuestros productos, nus va o obligar a rebajar sus
precios de venta normales, para realizarlos lo mis ripidamente posibles, pucs enfre mis
tiempo permanezea en ¢l establecimiento nos ocasionara mayores gastos, Al no desplazarlos a
su velocidad normal pudicndo oeasionarnos un desquiciamicento de nuestro ciclo y estructura
financiera y un posible estado de insolvencia.

El proposito principal que debemos seguir en nuestro trabajo o negacio es adquinr v
mangjar aquellos articulos con los mejores rendimicntos y una adecuada rapidez de ventas,
en cantidades suficientes para cubrir In demanda real, evitando hasta donde sea posible que
fos articulos se rezaguen, sobre todo si son adquiridos para una cicrta emporada, cventos,
promacion especial o moda afin cuando sicmpre nos encontramos con Ia situacion de algunos
artictilo que desplazaremos a un precio nienor al gue tnicamente fijamos por variacionds por
la oftrta o demanda previstas no afecten ¢l financiamiento del negocio, ¢s conveniente la
creacion de una reserva o prevision para pérdida en la realizacion de anfculos pasados de
maoda, obsoletos, deteriorados o de rotactan lenta.

El conocimiento ue tengamos de la mercancia en cuanto sus posibilidades de¢ venta nos
va a permitir a anticipamos a los requerimientos de los productos por 1a clicniela, mediante of

registro unitario por articulos y mercaneia de identificacion para su centrol.
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. Nuestras npcr'lcioncs se van .;l ver. bisi 'uncnh. anCln(|1S por lns pcd.ldns de mercancias

quc sobrc.pascn nueslms \emas,

a! dulcnenrse y vnl\emc mxculos 'mucu-ldos lrayt.ndo

t.onmgo m'lynrcs cuslos por unidad Vl.ndld:l por consxgun,nh_ mcnoru rcndunn.ntos de

nuestro capml pucs cl u:ner amculos en c\lsunm pasados dc _mioda, -deteriorados, o de

rotacién lenta, no nc1sxon:1r1 que :

n) =T erigamos cspncnos de quc resulien unpmducll\ns. quc estarfa reditudndonos si los
utilizamos para articulos de movimicnto normal.
b).- Incurramos en: gastos de almacenaje, rentas, primas, ¢ intcreses de’ inversiones
improductivas.
c¢).- Demos una mala imagen a la clientela debido a la apariencia de nucestros departamentos
de ventas, trayendo consigo una pérdida del prestigio o del erédito mercantil.
d).- Nuestro personal de ventas pierda confianza en los productos ¢ue presentd, no
efectuando una buena labor de venta.
¢).- Como mencione anterionnente, "MARCAJE" como un sistema para conocer en un
momento dado, la antigiiedad de nuestras mercancias. mediante la clave de nimero de
semana de recibo o fecha de Ia estacion deniro de un mismo ¢jercicio social o fiscal, ahora
bien para conocer ol afio cn que fue adquirida dicha mercancia usaremos cliquetas o
marcados en colores distintos, para ¢} cjercicio del 92/91i90 segtin sc trate.

El conocimiento preciso delas existencias pasadas de moda, obsoletas, o de rotacion lenta

asi como aquellas deierioradas, se conoce real y fisicamente al momento def inventario fisico,

al revisar en el marcado o etiquetando las fechas de adquisicion o Ias letras de la estacion de
cada articulo o linea de articulo, para clasificarlos segin su antipliedad (siempre y cuando
sobrepasen los periodos normales de antigiiedad de acuerdo a la rotacién y clase de la
mercancia) , una vez clasificada la mercancia de cste tipo por scparado por fecha de
adquisicitn , se caleulard la pérdida probable a su precio de venta normal, o s procederh a
preparar un informe donde se especifique por departamentos y dentro de cslbs POr £rupos o
sccciones, al valor de 1a mercancia actual, para que Ia direceidn este en posibilidades de

valuar sus operaciones y tomar las desiciones mds convenientes.  (5)
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Qtro. de los pnnmpnk.s probl:.mns al quc se cnl'n.nmm s umd:\s d:: mnu-scmmo es ¢l

relativo a lns mermas y fnltamcs dc mvcmnnus quu en ﬁ\uuhos (k. fos Casos smo se es ‘tocada
a tiempo, puede onllar a esias empresns nl frnc'\su.an !‘gun de mvm.nmnos €n exceso son
debido bisicamente a falta de control dc nucstns opurauoncs originadas por deficiencias cn
los sistemas implaniados y una mala sclcc;an de nuestro persornial.

Tste problema, la labor de jefe de departamento nos serd de gran ayuda, para poder

acatarlo, pues este al conocer que lineas y articulos le representan mavores pérdidas para

wealizar una efectiva labor de vigilancia y control de estos, en las diferentes funciones y dreas

{recibo, mareaje, almacén, piso de ventas y cajas registradoras) que intervienen en el flujo v
manejo de sus mercancias y que puede tener ingerencia direcia o indirecta en el origen de sus
mermas ¥ faltantes de inventarios.

Lag mermas y fitantes de mercancias se pueden clasificar desde el punto de visto control
en dos gmipos. CONTROLADAS ¥ NO CON'I‘ROL:\D»\S.

CONTROLADAS.

Son aquellas pérdidas de mercancias que conocemos v detectamos durante el desarrollo
de nuestras fabores sin necesidad de cfectuar una compensacion o comparacion de las
evistencing fisicas conlra las (ue reportan nuesires registros.(foturas en paguetes vacios, ele.)
NO CONTROLADAS.

Son aquellas que no conociamos hasta que no efectuamos un inventanio fisico ¢ hicimos
la comparacion contra la existencia en nuestros libros,

Las mermas y faltantes de inventarios, no controladas representan ¢l problema
bdsicamente, pues en esta en que 1o conocemos las causas y ¢l tipo de anfeutos que nos
originan las mayores pérdidas de mercancias en cada uno de los departamentos o divisian de
la tienda, por lo que para enfocar su probiema tendremos que cfcctuar provisiones e

implantar controles, que nos permitan detectar sus verdaderos origenes y alacarlos, vigilando



* ¢). Contabulic

29

1.~ Esvores ¢n los registros ¥ cobfo de veritas

L g Maﬁnn’nejo de la documentacidn ¢anjeable por mercancia.o elegtive,
- B e B B e LS i ol . ' g

i).- Mal mancjo de devoluciones a provéedores.

'j).- Mermas ficticias, por error ¢n : la elaboracion, regisiro y proceso de la informacion del
proceso de Ia documensacidn, toma v verifieacion fisivos ¥ en In comparacion de estos,

contra nuestras cifras en libros.

2.2.1.- SUBSTRACCION DE CLIENTES.

Constituve una de las principales ¥ mds comunes caus

, que provocan peérdidas y
faltantes de mercancia ¥ debido ol gran nimzro de clientes que fluven a 1a fienda y sobre
{odo en aguellos casos de establecimientos por departamientos, ¢n que existen grandes
cspacins v por consecueneia ¢s mny dificit manejarlos, este tipo de substraceion son en

ciertas forma incontrolables debido al sistema de ventas milizado.




“ser discrefa- pues el cliente en un’

momcn'go dado puede. sentirse molesio ‘act

16 ¢l problema del-hurto,

te diversos métodos como son

foloelectrénicas, que d

_policta, - dispositivos en-los

¢ i 1a ;pc'rsAt')n'n “psicosis” de que se encuentran vigiladas y que el

u hur!o’quc i:on}cm p"u;qa descubﬁﬁclc ¢n cualquicr instante.
Para :l»mé::lr este hroblcm:; concicnlemente, es conveniente realizir encuestas, que nos
- ‘pt_:vrmn:m s.nﬁ;riquc iipo «e personas nos hurtan regularmente en cada departamento, 2 fin de
_ vigilar (m:'ts e cerca a los que probablemente lo hardn, por nuestro departamento de

proteccién o vigilancia, sobre todo en aquellos departamentos que no representan los

mayores porcentajes de pérdidas de mereancia y dentro de estos los anticulos y lineas mis

afectos al robo, pues ldgico pensar que seria imposible ¥ costosisimo vigilar todos los
departamentos o divisiones de 1a tienda,
Orra de las formas mis usuales por las personas que influyen a {a tienda que es causa de
nuestros faltantes de mercancias, es ¢l cambio de etiquetas de menor a los de mayor precio y
que factible climinar mediante un sistema de marcajes que permita a las cajeras en que
momento a sido alterado ¢f precio del articulo,
2.2.2.- CONFABULACION CON PROVEEDORES, EN EL PRECIO DE LA
MERCANCIA.
Este problema se presenta en aguellos casos en que en conbinacion con personal de
proveedores nuestros empleados se ponen de acuerdo en dar por recibida mis mercancia, de
la que efectivamente se entrego. siendo de importaneia vital para evitar malos mancjos de

esle tipo cn esta drea, Ja seleccion del personal idonea para ¢l desarrollo de dichas funciones .

2.2,3.- FALTAS DEPROVIDAD DE NUESTRAS CAJERAS,
El drea de cajas de 1os resultados de esta funcion y del departamento v ¢l personal que se
asigne dependerid mucho ef buen €xito de a empresa, esta funcion deberd estar supervisada y

cantrolada muy de cerca, pues en esta se pucde originar gran parte de nuestros faltantes.
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Para evitar este tipo de’ fories es necesario, que se ileven a‘cabo Corfes e caja de

manera ¢sponidnea en alginas ocas ones pero en forma cotidiana a'1a términacion det tumo

det cmplcad?x‘u m'pléndn.' o

2.2.4.0 SUBSTRACCION DE EMPLEADOS. -
Los emplead

P

mereancia por Jo qui

smo o en'conbinacion con ofro pucden provocamos faltanics de

‘neces: ontar con sisiemas de seleceion de personal adecuados,

aderds de la vigilancia y control que los jefes ejerzan hacia sus subordinados,

- CONFABULACION DE EMPLEADOS CON CLIENTES,

Otra de ks causas que nos provocan faltantes de mereancias es la substraccion de
cmpleados por lo que con las mismas recomendaciones inculcados al personal Ja idea de
evilar las relaciones eon clientes fuera de aquellos relativos a Ia Tabor de ventas, podremos
reducir al minimo que surjan combinaciones de cualquier tipo, con pessonal ajenas a nuestea

tmpresa.

2.2.6.- ERRORES

IN EL REGISTRO Y COBRODE N

TRAS VENTAS.
En este ¢aso alin cuando no existe dolo, puede ser una de las causas del  origen de
nuestras pérdidas, por lo gue dicho personal (cajeras) deberi conocer perfectamente sus

funciones, realizande ¢l registro ¥ cobro del anticuto con todo cuidado y minuciocidad.
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227.  MAL MANEJO. DE. LA DOCUMENTACION.  CANIEABLES POR

MERCANCIAS O EFECTIVO,

Como es Ia relafiva ‘a devoluciones de miercancia de nuestros clientes, en la que

~expedimos ducumeniacién canjeable por efectivo o mercancia, y ¢n la cual si no exisie un
procedimiento adecuado, para dar origen a nuestros faltantes para tener seguridad de que esie
conducto no s¢ origine ¢s conveniente :
- Cotejar los documentos o vales contra la mercancia recibida fisicamente, antes de ser
almacenada, remarcada y almacenada nuevamente en las ventas,
- Se autoricen al momento de su expedicion por el supenvisor encargada del drea de cajas.
- Exigir al clicnte el ticket de compra, y Ia etiqueta de donde se consignaba ¢l precio de venia
¥ ademis datos relativos al articulo.
= En caso de duda, requerir al jefe de departamento respectivo ¢l valor de vena del aniculo
que s¢ nos devuelve al dia de la venta.

2.2.8.- ERRORES DE MARCAJE.

11 area de marcado deberi ofrecernos La suficiente seguridad, de que no es factor esencial
de nuesiros fattantcs de inventarios, anto en sus funciones de marcado como de remarcados,
al macar a precios mienores o compensar faltantes por olros canceptos si indicamos a precios
mavores, alos fijados previamente que son los de valuacion de nuestros asientos contables.
situaciones ambas que no nos permiten conocer nuestra verdadera eficiencia de operacian.

2.2.9.- MAL MANEJO DE DEVOLUCIONES A PROVEEDORES.

Este caso se presenta cuando hacemos entrega de mereancia en niimeros mayores a los
consignados en ¢l documento que ampara dicha operacion y que por consecuencia
descontaremos y deducirémos al proveedor en futures pagos, ¥ cn nuestros registros de
inventarios, este tipo de anomalias son provocados por errores o combinaciones de auestro
personal de recibo que es €l que ticne a su gestion dicha funcion por lo que las mismas

recomendaciones que s¢ hiciéron anterformente, son aplicables para este, (3.



23.- OBJETOY c'OAﬁ

Este cuadro su dnbon scmeslral o nuualmcmn para cada tienda * por ¢l departamento de

cuadros dc Inwnl'\nnc‘ cl ob_)elo dn.] mismo es'el de delerminar ¢l importe de la variacién del
) ,saldo en libros con ¢} invunlario (isico, csln' V'lrhcién corresponde a la merma o sobnnlc de

mercancias y ‘cs el lmporl; “que debe .'\grcganu o disminuirse al saldo en fibros para que

reporte la existencia seal, o sea el inventario hsu.o

‘A).-S aldo en libros.

Esic importe corresponde a las existencias a precio de venta, a la fecha en que se efectie ¢l

inventano fisico.

B).-Inventario fisico.

Es ¢} imporantc de 1a mercancia inventariada de acierdo al numere de unidades ¥ ¢l precio

de venta,

C)-MERMA.
Es la variacion entre el saldo en libros y e inventanio fisico y corresponde al importe du 1a
mercancia gue ¥a no estd en existencia, si por ¢l contraro Ja variacion ¢s roja, se trata de un

sobrante lo cual implica una anormalidad en ¢l recuento fisico o cn el registro contable.

D).-Porcentaje de merma sobre ventas,

Es la cantidad que resulta de dividir Ia merma entre Ias ventas netas.

E).-Ventas netas.

Es el fmporte de las ventas realizadas en ¢l periodo comprendido entre of inventario anterior y
cf actual.

Los concepios anteriores son reportados por depantamento y seecion depattamental,
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DATOS COMPIJi.\zIE‘\lT}WIOS.

- Mcrmns por ¢ dia.;

" Es ul 1mponc d:: h mmna nlnl cnlrc cl numcro “de dias de un inventario a otro.

2.- ann dc chmmo 'mtcnc

de 11 mcrmn nhlcmd.'n (total) en :.l cjercicio-anterior al inventario que se

t.rwlua para cfcctos dc comp'\nbmdnd de la memma total.. se incluye los datos de dos

CJLI’CICIO de mermas cs importante, ¢l porcentaje y ventas. ~ (K)

2/4..FUENTES DE INFORMACION,
Tados los conceptos anteriores se obtivnen de la siguiente informacion:
A).- Estado de almacén al corte por inventario.
B).- Listado ¢ compras,
1.- Con folios progresivos de notas de entrada.
2.- Con notas de entrada agrupadas por departamentos.
3.- Reportes de notas de entradas,
C).- Listada de devoluciones.
1.- Con [olios progresivos de notas de eargo.
2.» Connotas de cargo agrupadas por depanamentos.
3.« Reporte de notas de cargo.
D).- Listado ¢ translerencias entre ticndas:
1.- Con folio progresivo de transferencias de todas las liendas.
2.- Conas transferencia agrupadas por departamentos de todas las tiendas.
3.~ Formas de transferencia de todas Ia tiendas.
E).- Listado de translerencia cntre departamentos.
1.~ Con folios progresivo de Iransferencia,
2.- Con transferencia agrupada por departamentos.
3.- Forma de transferencia,

F).- Listado de cambio de precios: Aumentos y rebajas.
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1.- Con folins progresivos.
.- Con cambios de precios ay,mpados por dc.pul'lmemos, &

3.- Reporte de c'unbms dc precio, .

G).- Listado de ventas ¢

1.- Conliene ventas, lmpu:hfc‘: rc.lemdos ¢ mgrums por Cn\olmms dc n.g-.lm

2.- Péliza de ventas, B S it .L'

3.- Concentrado de ventas.
Hy.- Hoja de resumen’ de inventarios {Isicos semestrales,
I).- Avisos diversos,
1.- De duplicidad de notas de entradas y cargo.
2.- Aviso de correcciones de nolas de entrada y nolas de cargo.
3.- Reporte de correcciones a cambios de precios.
4.- Memorandum de correccion.
5.- Refacion de notas de cargo canceladas.
I3.- Polizas de existencias.
K}.- Memorindum de promociones terminadas.
I.}.-Cédula de Cortes de faltos mensual,
M).- Memorindum de corte de folios.
Todos los listados, misos diversos, polizas de existencias y memerindurn de corte de
folios reportan of movimiento del dia del mes @ la facha del inventario. (%)
2.3 -FORNMULACION.
Descripeion del procedimientos neeesario para efectuar r revision.
Es convenienle que al efectuar cada paso de Ia revision se anote a la cédula de control de
progedimicntos ¢fectuados al corte del inventario el trabujo que st va realizando, con ebjeto
de no omitir ningiim paso de 1a resision y aclarar cualquier problema que posteriormente se

presente .
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a).- SALDOS N]CIALIZS EN LI Al_‘\IACEN :

Se verifica quc las ciftas iniciales dt:l almacén al corte por mvcnmnos sum l'\s fmales dul
mes inmediato :mu.nor.
b).- CONTROL DE FOLIOS.

. Se elabora una cédula de control de folios al corte por inventario ‘en donde se

anotan los ultimos folios utilizados al cierre del mes @ diato anterior al i iy
los reportados coma ullimo ulilizado a 1a fecha del inventario.
c).- COMPRAS.

Se verifica en el estado de folios progresivos la nola de entrada correspondiente a fas
notas utilizadas del dia o a la fecha del inventario, que no falte ningGn folie, que no
exista duplicados a la vez que no este incluido ningiin olro posterior. En caso de que
esto suceda se elabora una cédula con ellos ¥ su importe s¢ incluye en ef estado de
almacenes en la seceidn correspondiente.

A la vez es necesario cerciorarse de que ¢l total del listade del folio progresivo sea ¢l
mismo de que el listado sumario de compras al corte del inventario (Anexo de polizas
de existencia) que contienen las mismas notas de entrada por departamentos, es decir,

debe coincidir con ¢l dato de compras que aparcee ¢l almacén por corie del inventario.

d).- DEVQIUCIONES SOBRE COMPRAS.
Se efectia la misma veriticacion que se menciono anteromente  en esle conceplo se
debe tomar en cuanta las notas de cargo, canceladas con mis de noventa dias de
expedicion, por que ¢l proveedor no recojio la mercancia y dsta paso al piso de ventas
o st tird a la basura por estar deleriorada o inservible,
En ¢l primer caso se debe de tomar ¢n cuenta 1a fecha en que se cancele ya que ¢s la
iinica referencia para considerarla en el inventario, puesto gue no se puede seguir una

propresividad de folios. El segundo caso no se ¢feetiia ninglin registro,



1lgun1 causa

© c a2 1mes (l; darlc cualquier

s el que’se reembolsa su importe
entas; el cual también se debe de
considerar,

e}~ CAMBIOS DE sz'cxos'.

Corresponde a aumenlos y rcb:uns

Se verifica la revision qu:nmdn comu los dos punlos anteriores. Ademis se elabora
unia refacién de los folios r'\ll'\nles para comparar con ¢l reporte de 1a tienda que son sin

cxxslc:ncms, per ofra parie si no esta en esie caso debe ser reportado por memorandum.

f).- VENTAS.

Se verifica fa cifra de veatas tomando en cuenta ¢l corte  quc reporta el
departamento de contro! de inventarios para ello se tabula ¢l imporle de los ticket del
dia que indica ¢l corte, s¢ descuentan cancelaciones y se coleja cf resulindo con Ia
concentracion de ventas del dia en que se lomo el invenlario,

A csie importe sc le agrepan las ventas del dia 1° al inmediae anterior a la fecha dvl
inventario, los coales sc obticnen sumando las venlas diaras de Ia hejas de la
concentracion y descontindole ¢l impore del impuesto retenido y los ingresos por
envoltura de repalo con objeto de obtener la cifra de [as ventas del dia 19 del mes hasia

¢l dia delinventario. El resultado debe coincidir con ¢l listado e ventas brutas.,
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g)-- DEVOLUCIONES somu‘ VENTAS:-

En las notas dc cruhm su \m(‘ cala’ pmgresl ¢l'|d de fos folios dd (Ih l" del mcs de In

fecha dul conc pn mvunlnrm se obl::m: el xmporlu de las mismas cn este pmodo,

para elln su summ cl dalu (lc hs mbuhcmms dlﬂl’l'lb ¥ se comprucha quc uste importe

sea el que registra 1 pulw;l correspondiente. -En caso de d F algin error, se revisa

que ¢l nimero del departamento de Ia mercancia devuclta anotada en Ia devolucion sea

el mis'rhu ‘quc el icgislrn‘do en la tira de auditoria y en el ticket de venta y se determina

que cs lo curreclo, pnr'l que e departamento correspondiente clabore las polizas de

: cnm. cin.
h).- TRANSFERENCI;\ ENTRIZ DEPARTAMENTOS.

Se verifica In prugrusién numérica de Jo folios del corte en ¢l listado comespondiente y

5¢ fc\isn que se halta rcéjstmdo comectamente los datos de las translerencias tanto cn ¢l

.importe como en ¢l mimero de articulos y el departamento que lo envia y los recibe.

i).- TRANSI] INCIA ENTRE TIENDAS.

L.finviadas, Se efectua la misma revision del punto anterior.

2.-Reeibidas. Debido a que no se cuenta con un folio control, pueste que son varios lo
folios de Ins ficndas, ¢l deparamento de control de inventarios reporta en una cédula el
folio y departamento de transferencias recibidas, para comprobarlo es necesario
solicitar todas las transferencias de fa tiendas del mes en que se efecnia el inventario y
hacer una relacion de [olios de tiendas partiende det Gltimo utilizado del mes anterior a
Ia revision, a fa vee es importante cerciorarse de que la transterencia contenga ¢f selio
de recibido de la tienda que se esti revisando con fecha del dia 19 del mes del
inventario, una vez idemificadas la transferencia recibidas, se caleulan ¥ sc cotgjan con

el importe registrado en el almacén.
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J)-REVISION DE POLIZAS EN EX!STJ"Z&CIAS. .
Se verifica la progresion numérica de los folios'y se revisan todas las polizas del ;ncs n
ue se tomd el inventaro, 'se comprueba que todos los mn\-imie:nlaé que afectan al
corte de a ticnda del ﬁlladro ‘(ue s estd claborando queden haceiitados ¢n ¢l almacén
al corle por in;'cnlarié, anotando tina marea como signo"de wverificacion, si existen
movimientos ¢ute estén registrados en las polizas anteriores deben incluirse.

K).-PROMOCIONES TERMINADAS.
El dcpnﬁnmcnlo de contabilidad ¢nvia ¢l memorindum reportando los saldos de las
promaciones tesminadas, los cuales deben de tomarse como hase para venficar el saldo
inicial de los departamentos de promociones ferminadas del listado del almacén y si
existen olres movimientos deben de investigarse,

i).-AVISOS DIVERSOS.
Cualquicer folio pendiente debe de aclararse ¢ incluirse si procede en el listado del
almacén,
Tados los mvisos que se reciban deben de ser revisados para ver st afecta el invenlanio y
considerarlos, ademis se debe comprobar que se clabord 1a poliza de correccion.
Despuds de considerar tadas 1as cormeeciones y agregarlas o descontardas a las columnas
de existencias y ventas segln sea el easo deben de sumarse por separado y agregarla al

total de 1 existencia o ventas para comprobarlo en forma global. (8).

ESTh TESIS No DERE
SAUR BE LA BIBLIOTECA
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2.6.- CONCEPTOS QUE SE REGISTRAN E

OS ALMACENES Y 1A FORMA EN
QUE LOS AFECTAN: - L

“ALMACEN.
ENISTENCIA. . _VENTAS

: C'mﬁ’pr:vns. o . B : s e
Transferencias recibidas de ticndas

o departamentos. t
Devoluciones sabre compras (Notas

de cargo). -
Transferencias enviadas a tiendas o

deparamentos. -

Ventas. - t
Devoluciones sobre ventas (Notas

de crédito).

Cambios de preciog,

Aumentos a proecios de ventas. t
Rebajas a precios de ventas, -
Cangelagion de rebajas. '

Cancelacion de aumentos. -

Una vez cfectuada 1a revision, los datos que se anotan et ¢l cuadro son los siguienles :
a).- Saldo en libros: Este ¢s ¢l importe de Ias existencias del listado del almaedn al conte del
invenario, considerando todos los movimicntos que afectaron ese saldo defectado en la

revision,
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b)- lnu,nhnn fisicos Unu:\mc.nh_ se’ V'l(.l1l1 lns datos dL h haja ruumm de |nv¢.nlmms

alucn, qu» proporuon.n el (Iupnrlamull() db

fisicos semuestrales o sepin la ‘ﬁ.gh:l n ue s

control de inn:nhn'n:.

1.- Cuaido. t-l ln\cnlnno cum.spondc nl pnmt.r sumcslro del ejercicio, se debe de determinar

Ias ventas d

las“del ‘ej anferior Ias aci hasta Ja fecha

del inventaria del -segundo semestre de'ese misme cjereicio; a cse resullado s cdebe de
agregar Jas del LJLI‘CICID en'curso (du(lc e} inicio del mismo hasta 1a fecha de inventario).

- Cuando cl inventario es del lo semestre del

ticio, se deben de deducir de fas

ventas acumuladas hasta la fecha de ese inventario, Tas acumuladas dul inventario del primer
semestre,

.- Nitmero de dias: Se delerminan los dias en que abarea ef periodo del inventario actual
con ¢l inntediato anterior,

8).- Merma de gjercicios anleriores: 8¢ anota come referencia el importe de Ia merma de dos

cjercicios anteriores al inventario ue se efectda.
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3. ERRORES’ S MAS €
DI 'l'\LLIST;\&

(\IUN

S EN Ll CONTROL DEL.INVENTARIO POR

No ohsmnh. qm el Slslt.ln'l th. DLL’!”.ISI’IS ofr::u: variag u.nl'uu se. dehc lcncr cuuhdo de no
comclcr lns crrores quc son usu’llcS) quc dusnr(u:m el valer dg fos i m»cmanos por faltantes ¥
X sobmnlus, n.:llt.s o npnrcnlcs, originando quc ¢l sistema no sca sahsfactono. En parte por que
los crmrcs soil mhcrcnles al mu.ma yen parte por que se irabaja en base a promedws. A
conlmuncmn se ennumeran los erreres mas frecuenles qur. se camefen, ¥ que por si mismns
se explican:
1.- Omisidn o error al contar los articulos recibidos de
proveedores,
- Omisidn o error al contar los artienfos devueltos al
proveedor
3.~ Omision o error al contar Ia mercancia transferida o
recibida de otros departamentos.
- Error al marcar ¢l precio de Ia mercancia recibida o falta de revision de los precios
mareados contra la fuente de informacion.
5.« Emror al marcar ep la mercancia ¢l departamento o seecitn a que corresponde.
6.- Omision o error al formular Ias notas de cambio de precios
7.- Omtision de Ia venlicacion de Ias cantidades ¥ precios de compra indicados en las facturas
de proveedores, contra fus indicados en los pedidos,
£.- Omision en I verificacion de los cilenlos de cantidad por precio unitano, sumas ¥
descuentos en fas facturas de proveedores,
9.« Lmor ¢n inchiir ¢n un mismoe grupo mercancin con margen de utilidad ¥ rofacion
marcadamente diferente,
10.- Omision ¢n el registro de los descuentos hechns directamente o incluidos en las Factiras.
[1.- Falta de ¢nirenamicnto y procedimicntos escritos indicando como deben clectuarse las
actividades.

- Falta de supenision de los procedimicntos,



CONCLUSIONES.

1.~ La téenica de ventas denominada auto-servicio én Ja que el cliente elipt v se sinve pr;r si
mismo, ha-tenido uny ripida acepracidn, para la venta al dcm]lé‘ilyu. una’ gran varicdad de
nﬁiculns, por las milltiples ventajas que ofrcee al cnnSllrr;i;lor como’al émnr:s:lrio, al eliminar
persenas. infermediarias y crear- una cumpclunéin de mnrc;-ns que cleva la calidad de los
prddﬁcms. Ast misnto se pueden adquirit en un’solo csml';lcciml'cnln, una gran variedad de

productos que anies se enconiraba en tres o Cualro estublecimicentos distintos.

2,~ En la actualicad estas ticndas tienen gran aceptacion debido a que en ¢llas s¢ cocuentran,
todos los articulos ¥ mercancias que se puedan necesilar, a los precios mas hajos y dentro de

un horario que les permita efectuar sus compras,

3.~ Un factor muy importante para ¢l éxito d¢ Ia empresa es el relativo a los estudios iniciales

que deberd de llevarse a cabo antes de crearlas; considerando dentro de las ma

importantes:
a).- Ll capital inicial necusario, asi cotmo un cstudio de mercado.

b).- El lugar mis importanie para su emplazamiento,

c)- LI ipo de sociedad mds conveniente, en que debe de constituirse Ia socicdad o la
enpresa.

d).- Financiamivnto de nuestro capital circulante, ¥ en forma muy especial, el renglon de
inventarios, a fin de que nuestra situacion ceondmica. v posicion «de solvencia no s¢ vean

afectados en un momento dado.
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4.- Estos establecimientos, -debido a 12 ‘necesidad de fener en venta:una ‘gran variedad  de

articulos y productos que.hagan atrayente, requicren de una-fuerte inve

1 d¢ inventarios,
situacion pdr que" un' exceso 0. un  defecto - en dicha invc'miér; 'bucd‘c ‘ nf‘c;:lnr
lmundumnlmmlc Ia cslmctura financiera de ta empresa, por lo que nucslns funcmnus de
cumpn-vz.nm, deberin de ¢.st'1r perfectamente coordinadas, procur'mdo tener-en existencia
las mercancias, estrictamente indispensables para hacer frente al ritmo de upcmcidn y wenta

nomal previsibles.
5.-'EnJos ncgocios de auto-servicio, la partida mas importante de su activo circulante Jo
constituyen sus inventarios de mercancias, motivo por ¢f cuidl el contral de los mismos, es

uno de los aspectos mds importantes ¢ interesantes.

6.- El control tinitario de nuestras ¢!

stencias,

A un fiactor mity importanle para poder
coordinar nuestras funciones (e compra-ventas, pues mediante este vamos a poger fijar los
inventarios minimos y méivimos, de todes los articulos y con esto estar en posibilidades de
conocer en cualquier nomCnto, CoN CUCilo S¢ CUCALa ¥ CON CUanio s¢ necesita, asi mismo
fijar miximos y minimos para evitar insuficicncia o sobre-inversion.

7. El control de Jos articulos a preeio de venta se lfeva a cabo con cuentas de orden.

8. Con ¢l empleo del sistema de detallistas, se obtiene en forna pericdicas la wilidades, sin
necesidad de efectiar recuentos fisicos, ¢s recomendable que estos se practiquen cuando

menos uta vez il afo. para ener ¢l contral adwcundo del funcionamivnto del sistema.

18. Con experiencias en ejercicios anteriores se debe fijar un tanto por ciento sobre [a venta
neta para crear upa resena ajusiada a lo més posible o B realidad a fin de que los cstados
financieros reflefen con la mayor exactitud posible fa siluacion verdadera de la empresa de
auto-servicio, ¢l lanfo por ciento «ue se fija de acuerdo a los resultados y circunstancias por

lo general se hace deun 2 03 %6 . Las diferencias reales se ajustan a la provision.
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9. Las mermas 0 f-nlinnh.s dei inv eniatio eshn chsnrumhx en dm g,mpo ‘en canlrohd'ls y no .

conlrnhdns, por lo que las comrolams son lodas nquulla qun. dc(cc(nmos-

durante el dcs-nrrol]o de I'Lc lnbnn.s sm m.culdnd de h’ICLr una ommnclon conln ]ue

inventarios fisicas pncucndos pucs s¢ conoee de nnlcmano ‘como ujcmplo hs roluns de

envases, empaques vacios, ele.
En cuanto a las no controladas las que pucden dar ongcn a cslu problum:l son:
= Substraccion de clientes.
- Confabulacién con el proveedor al recibir Ia mercancia,
- Faltas de probidad de nuestras cajeras,
- Substraccién de empleados.
- Confabulacion de empleados con clientes.
- Errores de registros y cobros de ventas.
- Mal mangjo de la documentacion canjeable por mercancfa o efectivo.
- Emror de marcaje,

~ Mal mangjo de devoluciones a proveedores.
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