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INTRODUCCION

Debido a las circunstancias de camblos constantes y acclerados, en
los cuales se desenvuelve la actividad econdmica actual, consecuencia de los
cuales han surgido una serie de términos como: calidad total, excelencia,
reingenierfa, etc., en fin, mientras se desarrolla este trabajo es seguro que ya
existan otros conceptos con los cuales identificamos a los grandes consorcios
y grupos industriales de difcrentes ramas, pero todas cllas a las que la gran
mayorfa de egresados de todas las carreras deseamos ingresar, empezaron
como lo son muchas de las compafifas nacionslas, medianas, pequefias y
micros, muy pocas de las grandes compafifas actuales nacieron como son
hoy, para que llegaran a ser lo que son en el presente sus fundadores,
administradores de escuela o no, han procurado hacer bien las cosas desde el
principio, aprovechando al mdximo sus recursos para generar rigueza y
contribuir al desarrollo de su comunidad, logrando esto mediante el
aprendizaje y retroalimentacién, como constantes de cracimiento, y aun hoy
todos esos grandes corporativos recurren o métodos mas sofisticados para
seguir creciendo, por lo gue desde mi punto de vista la calidad total es hacer
bien cualquier actividod con orden, con oportunidad, con el minimo de
esfuerzo y en el menor tiempo posibie, aprovechando los recursos disponibles,
y la reingenierfa es repasar lo que se hace para hacerlo mejor, es decir,
mantener la retroalimentacién como disciplina para lograr el crecimiento y

desarrolio.

Es funcién de los egresados de todas las 4reas que las medianas,

pequefias y micro empresas, las que proporcionan la mayor fuente de emplec
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para este pafs, permanezcan en el mercado y que crezcan también de forma
que redunde en el desarrollo de la nacién y en beneficio de nosotros, la

sociedad.

Para efectos del desarrollo de la planta productiva que menciono, me
he referido en este trabajo a un punto muy especiiico "La planificacion de las
ventas con bases administrativas”, en virtud de ser {a base de un presupuesto
maestro, no olvidando a los demd&s presupuestos necesarios, porque sl
hablamos de apertura comercial, hablamos también de las ventas, ademds
cuando se discute lo importante y prioritario que es desarrollar la tecnologia y
aplicar el esfuerzo cientffico a todo sector productivo, nos referimos a la
necesidad de proporcionar servicios y productos, es decir a las ventas, st hay

ingresos hay inversién, si existe ésta hay empleo y con éste ef consumo.

Por lo expuesto, pongo en consideracién en las siguientes péginas tan

solo una reflexién sobre una de las actividades clave para toda empresa.



CAPITULO |

'CONCEPTO E IMPORTANCIA
DE LA ADMINISTRACION

Por su necesidad de trabajar en grupo (F-1), el hombre ha desarroilado
a través de su actividad diaria la administracién para satisfacer sus diferentes
necesidades, son muchos los conceptos que se pudieran citar, sin embargo,
desde mi punto de vista la administracién es la actividad ordenada de
coordinar diferentes actividades con la finalidad de aprovechar todo tipo de

recursos a fin de lograr objetivos comunes.

Los estudiosos de fa materia se han encargado de cristalizar tal

actividad organizada. Fayol lo hace con las siguientes etapas:’

1.- La Planeacidn: Incluye todas esas actividedes de un administrador
que resultan de una linea de accidén. El administrador debe hacer el mejor
prondstico posible de los acontecimientos futuros que afectarfan a la empresa

y elaborar un plan de operacién que dirija las decisiones que se tomarén,

2.- La Organizacién: Incluye todas las actividades que desembocan en

~una estructura de tarecas y de autoridad.

' Donnelly, Gibson e Ivancevich. Fundamentos_de Direccign. Ed. Lteha, 1990.



3.- La Direccién: Es armonizar las actividades de los subordinados.

4.- lLas actividades de Coordinacion: Son todas aquellas que unen

todos los esfuerzas individuales y los dirige hacia un objetivo comin.

5.- Las funciones de Control: Aseguran que, en la préctica, las

actividades reales son consistentes con las que se han planeado.

De lo expuesto hoy, concluyo que el proceso administrativo se

describe como sigue:

Planeacién: Considerar el entorno y los recursos disponibles para

establecer objetivos, polfticas y programas.

Organizacién: Dar orden a las actividades en funcién de

responsabilidades y autoridad.

Direccién: Por medio de la comunicacién constante, hacer participe a

todos los involucrados de la organizacion de sus actividades a reaalizar.

Coordinacién: Unir el esfuerzo de todos los elementos para lograr el

objetivo(s) planeado(s).

Control: Mediante el seguimiento del trabajo realizado, evaluar el

desarrollo de éste, para hacer las modificaciones a las que haya lugar.

El crecimiento de la sociedad es constante, resultado de ello, ésta
demanda mayores satisfactores a sus necesidades en cantidad y calidad,

situacion por la cual el hombre, a través de sus diferentes organizaciones



requiere de aprovechar al mdximo recursos e innovar la tecnologfa existente,
para lo cual la humanidad recurre a la administracién, haciendo uso del
proceso antes descrito para coordinar sus actividades encaminadas a
satisfacer la demanda de bienes y servicios, debiendo considerar las

limitaciones de los mismos recursos y del entorno que le rodea.

LA GERENCIA DE VENTAS

Toda organizacién para realizar sus objetivos requiere de subdividirse
en unidades (F-2), donde de forma proporcional y ordenada se delegue
autoridad, se definan tareas, se estimule Ia iniciativa, el esplritu de equipo y
exista estabilidad, a tales unidades administrativas se les denomina Gerencias,
Divisiones y/o Departamentos, dependiendo de su importancia segin la

magnitud de la organizacion.

La Gerencia de Ventas es la unidad administrativa en la cual se
procurard lo siguiente:

= Ofrecer al piblico consumidor los bienes o sarvicios que provee.

® Realizar investigaciones de mercado.

w Brindar asesorfa al cliente.

Las anteriores, claro no son todas, pero si las méds importantes para la

mayoria de las organizaciones ya que la sociedad o consumidores estdn

siempre dispuestos a escuchar las diferentes ofertas que satisfagan sus



necesidades, situacién por la cual fa organizacién requiere de investigar cuales
son las necesidades de sus clientes, en qué medida y calidad requieren de
satisfactores, asf{ como ver cuéles son sus posibilidades de incursionar en otro
mercado, por Gltimo todo cliente siempre es;;era una opinién profesional y se
fe oriente con respecto de sy compra y empleo del producto o servicio, ya que

ello le da seguridad acerca de la seriedad y profesionalismo del proveedor.

LA GERENCIA DE VENTAS Y
OTRAS GERENCIAS

Es la Gerencia de Ventas donde se encuentra el equipo de trabajo que
dara salida a los servicios y/o productos que los demds equipos en
colaboracién conjunta elaboran, para que esto se lleve a cabo debe existir el
intercambio de informacién y apovo en forma ciclica para poder evaluar la
actividad de todos, con la finalidad de obtener los elementos de juicio
necesarios que permitan cuantificar lo logrado, y replantear los objetivos y

planes establecidos.

EL PROCESO ADMINISTRATIVO
EN LA GERENCIA DE VENTAS

La Gerencia de Ventas recurre al proceso administrativo como el
medio a través del cuai cristalizard su actividad en forma ordenada,
actualmente y debido a los momentos econdmicos gue se estan viviendo, si

bien es cierto que los vendedores o la fuerza de ventas deben tener talento
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creativo y conocimientos técnicos sobre el producto o servicio, debe
complementar ello con una cultura administrativa que le permita trascender en
el campo en el cual se desarrolia. Un proceso implica constancia, cambio e
innovacion, lo cual redunda en e! florecimiento de organizacién como ente
productivo, podria citar que si el arte es la expresion de la sensibilidad

humana, las ventas son el resultado de un esfuerzo de persuasién organizada.

CONSECUENCIAS DE LA ADMINISTRACION
PARA EL DESARROLLCO

La Administracidn como instrumento del hombre para organizar sus
actividades, es también el medio a través del cual se llega al desarrollo, ya
que siendo el proceso administrativo interactivo y existiendo el principio de
que los objetos y fendmenos no permanecen en un estado invariable, es el
desarrollo la expresion practica de los cambios y la administracién proporciona
las bases sobre las cuales se erigen las transformaciones necesarias para el

progreso.

Los camhios econdémicos, pollti‘ws v en general fas modificaciones que
se manifiestan en el medio en el que se desenvuelve la actividad econémica,
demanda a los empresarios nuevos y mejores estilos de administrar, .cada dia
es mds frecuente escuchar la nccesidad de ofrecer calidad total, de ser
competitivos, de maximizar el aprovechamiento de los recursos, para lograr o
anterior es necesario hacer de la administracion el ejercicio constante de las

organizaciones.
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CAPITULC

LOS PRESUPUESTOS
DENTRO DEL CICLO
ADMINIETRATIVO

En la planeacién financiera se incluyen las actividades administrativas
que determinan los objetivos y los medios para lograrlos, de lo anterior se

desprende lo siguiente:

- Definicién de objetivos.
— Elaboracién de pronésticos.
— Elaboracién de presupuestos.

—- Disefio de politicas.

Es en esta etapa donde se estabiecen las bases, susceptibles de
modificaciones, sobre las cuales se realizardn las actividades de la entidad.
Bajo mi dptica, los presupuestos son la expresién cuantitativa de los planes de
la organizacién para un perfodo determinadaq, son elaborados para cumplir los
objetivos de la organizacién, sus bases son los prondsticos y deben ser con

apego a las politicas para funcionar como medida de control y evaluacion.
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CLASIFICACION DE
LOS PRESUPUESTOS

Los presupuestos se han clasificado atendiendo a las caracterfsticas de

fos mismos, asl tenemos por:

A} Tipo de empresa.
Publicos: Son aquellos que realizan los Gobiernos, Estados o empresas
descentralizadas para controlar las finanzas dentro de las diferentes

dependencias.

Privados: Son los que utilizan las empresas particulares como

instrumento de su administracién.

B) Su contenido.
Principales: Es una especie de resumen en [os que se presentan los

elementos medulares de todos los presupuestos de la empresa.

Auxiliares: Son aquellos que se presentan en forma analitica todas las

operaciones estimadas por cada uno de los departamentos de la empresa.

C) Su forma.
Flexibles: Estos presupuestos consideran anticipadamente las
variaciones que pudieran ocurrir y permiten cierta elasticidad para los cambios

16gicos necesarios.
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Fijos: Son los presupuestos que permanecen invariables durante la
vigencia de! perfodo presupuestado, porque la razonable exactitud con que se

han formulado, obligan a la empresa a respetarlos, tratando de apovarse lo

mejor posible en su contenido.

D) Su duracién.
Cortos: Los que abarcan de un afio o menos.

Largos: Los que son de més de un aiio.

La determinacién del plazo que deberdn abarcar los presupuestos,
dependerd del tipo de operacién de la empresa y de la mayor o menor
exactitud y detalle que se desee, ya que a mayor tiempo corresponde una

menor precisién y andlisis de los mismos.

E) Su técnica de valuscidn.
Estimados: Son los que se formuien sobre bases empfricas y sus cifras
numéricas son determinadas sobre experiencias anteriores, representan la

probabilidad mds o menos razonable de que suceda lo que se planed.

Estédndares: Son aquellos que por ser formulados sobre bases casi
cientificas etimina en un porcentaje elevado las posibilidades de errores, por lo
que sus cifras, a diferencia de las anteriores, representan los resultades que

se deben obtener.

F) Su refigjo en los estados financieros.
De Situacién Financiera: Este tipo de presupuestos muestran la

situacion econémica estdtica que se tendrfa en la empresa en su futuro, en
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caso de que se cumpliera lo planeado, se presentan por medio del Balance

General Presupuestado.

De Resuitados: Demuestra las utilidades a .obtener en un perfodo

futuro.

De Costos: Se prepararén tomando como base los principios
establecidos en los prondsticos de venta y refleja a un periodo futuro las
erogaciones que se han de efectuar por el concepto del costo total o por

cualquiera de sus partes.

G) La finalidad que pretende.
De Promocién: Se presenta en forma de proyecto financiero y de
expansién; para su elaboracién, es necesario estimar los ingresos y egresos

que vayan a efectuarse en el perfodo presupuestal.

De Aplicacion: Normalmente se elaboran para la solicitud de créditos,
contiene prondsticos generales sobre la distribucién de los recursos con que

cuenta la empresa o con los que va a contar.

Por sus Programas: Este tipo de presupuestos es preparado
normalmente por las dependencias gubernamentales descentralizadas,
patronatos o instituciones ya que sus cifras expresan el gasto en relacidn a los
objetivos que se persiguen, determinando el costo de las actividades
concretas que cada dependencia debe de realizar para flevar a cabo los

programas a su cargo.
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De Funcién: Se emplea para determinar anticipadamente las

operaciones que resulten al constituirse varias empresas.

H)} De trabajo.
Es el presupuesto comuan utiizado para cualquier empresa y su
desarrolioc ocurre normalmente en la primera etapa de la planeacién, se

clasifican en:

Presupuesto Parcial: Se elabora en forma anaiftica, muestran las

operaciones estimadas por cada departamento en la empresa.

Presupuestos Previos: Son los que constituyen la fase anterior a la
elaboracidn definitiva, su elaboracién se basa en funcién a los presupuestos

parciales.

La formulacién previa estd sujeta al estudio, la cual generalmente

concluye con la elaboracion de los presupuestos definitivos.

Presupuesto Definitivo: Eg aquel que definitivamente se va ejercer,
coordinar y controlar en el periodo al cual se refieren, con este tipo de

presupuesto, daran lugar a la elaboracién de presupuestos maestros.

Presupuestos Maestros: Con estos presupuestos se ahorra tiempo,
dinero y esfuerzo ya que sélo se hacen los que tengan variaciones de
consideracidn, y estd integrado por todos los demds presupuestos que son

necesarios para lograr {o planeado (F-3}.
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REQUISITOS DE LOS
PRESUPUESTOQS

Los presupuesios para ser viables requieren de ciertas caracterfsticas
que los distingan come consecuencia de un plan preconcebido, asf tenemos

que:

A) Deben ser fiexibles, esto es, ser susceptibles de cambios, incluir en
ellos el resultado de! anélisis de las variaciones ocurridas con la finalidad de
que el presupuesto sea producto de la retroalimentacién y evaluacion

constante.

B) Sus bases deben ser fehacientes, los datos con los cuales se
estructuran los presupuestos deben ser hechos verdaderos que contribuyan a
una apreciaciéon objeliva de lo faclible a realizar. Cabe miencionar que aun
cuando existe el mal habito de "inflar cifras”, para cubrir el alcance de lo
presupuestado, si se tiace el presupuesto, habiendo analizado las variaciones,
cuando las hubiese, existiendo politicas especificas para reflgjar el impacto de
las mismas variaciones en el presupuesto, la estructura y la informacién serédn

consecuencia de la autoevaluacion.

C) Deben ser especificos, es decir, encausados a objetivos posibles de

realizar y con una estructura concreta.

D} Su periodicidad debe ser uniforme, o sea en periodos que permitan

la comparacién y andlisis de los resultados obtenidos.
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VENTAJAS DE LOS
PRESUPUESTOS

7} La preparacién de presupuestos ob'liga a la administracién a planear
constantemente y a expresar los objetivos de la empresa en términos

financieros.

2} Los presupuestos contribuyen a la coordinacién de los diferentes

departamentos.

3) Los presupuestos son un medio de control y evaluacién de las

actividades realizadas.

4} Mediante la elaboracién de presupuestos la administracién maximiza

el empleo de los recursos.

5) El elaborar presupuestos permite conocer los costos antes de

incurrir en ellos, se disminuye 21 grado de incertidumbre de la adrninistracién.

6) Cuando los presupuestos son elaborados con la participacién del
personal que lo observard, se convierte en un estimulo para lograr los

objetivos.

LIMITACIONES DE LOS
PRESUPUESTOQS

Como toda herramienta los presupuestos tienen limitaciones de las

cuales hay que estar concientes para aprovechar sus ventajas:
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Los presupuestos son un estimado.

El sisterna presupuastario no sustituye a la administracién, es tan sélo

una herramienta de ésta.

Los resultados de los presupuestos serdn 6ptimos en proporci6n al

esfuerzo que se les dedique.

EL PROCESO
PRESUPUESTAL

El curso de preparacién del presupuesto varfa de una organizacién a

s
otra, ya que hay que considerar el estilo de la administracién, objetivos,
cuestiones econémicas y una serie de faciores gxternos e internos (F-4}, sin

embargo lo podemos generalizar como sigue:

7.- Obtener de cada departamento de la organizacidn, estimados de

ventas, niveles de produccidn, costos esperados y disponibilidad de recursos,

2.- Coordinar los estimados de acuerdo con los objetivos de la alta
direccion, esto es, mediante un comité qua evalde o5 estimados y canalice los
factibles de realizacién, el mismo comité debe ocuparse de Ia disponibilidad y

asignacién de recursos a cada departamento.

3.- Elaborado el presupussto maestro por el comité debe ser

comunicado a los administradores responsables en su 4rea.
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4.- Una vez que el presupuesto maestro ha sido revisado, comentado
y llegado a un acuerdo entre los diferentes administradores, éste so adopta

"como un plan de operaciones.

5.- Sobre la marcha de las operaciones se generan informes de lo
presupuestado y lo realizado, se analizan las variaciones y se evaldan los
resuitados, y se toma en consideracion tal informaciént para los futuros

prondsticos {F-5).

LA PARTICIPACION EN EL PROGRAMA y
DE PRESUPUEZETOS

Después de mencionar el proceso presupuestal, es necesario destacar
que para realizarlo y obtener los beneficios de los presupuestos, teniendo en
consideracién sus mismas limitaciones, y como herreamienta de la
administracién, €sta debe ser consecuencia de la contribucién participativa de
los administradores responsables del mismo, ya que ello estimulard su
participacién e iniciativa, para lo cusl debe existir una estructura bien
organizada, donde astén  perfactamente  definidas las funciones
responsabilidad y autoridad. Cuando los empleados se apegan a un plan de

trabajo en el cual han participado se ubtiene su colaboracién plena.
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CaprITULO It

PLAMIFICACION DE LAS YENTAS

Cuando de la gerencia de ventas, con la cotaboracién de las otras
gerencias (Produccién, Compras, Finanzas, etc.), aplican juicio a los
pronésticos de ventas para lograr tos objetivos de la organizacidn, en apego a
las polfticas, al asignar recursos para lograr meias comunes, se establecen las
bases de la planificacién de ingresos y egresos, pauta que da lugar al
presupuesto maestro, proyectos de inversidn y formulacién de Estados

Financieros Proforma {F-6).

Cabe destacar que el prondstico de ventas es la primera contribucion
de la Gerencia de Ventas al comité presupuestal para la elaboracion det
presupuesto maestro, y es tan s6lo una estmacién basada en [a experiencia y
en estudios de mercado, se convierte en plan de ventas cuando existe la
asignacidn de recursos, para lograr los objetivos definidos sobre las bases del
prondstico, y hablamos de un plan de ventas cuando contemplamos la

distribucion, ta promocién y los gastos inherentes.

CONSIDERACIONES ERN LA
PLANIFICACION DE LAS VENTAS

El desarrollo de los negocios, las tendencias comerciales y las

circunstancias del medio econémico han permitido desarrollar varias técnicas
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para pronosticar las ventas, desde empfricas hasta llegar a las estadisticas
sofisticadas, las organizaciones en goneral en mayor o menor medida en
diferentes momentos de su vida econSmica recurren a clias para lograr sus

fines paro se debe tener en cuenta lo siguiente:

7.- Caracteristicas de la compaiifa, su tamafio, edad, localizacién
geogréfica, los productos que ofrece recursos tecnolbgicos, ia polftica

econdmica del pals.

2.- Los costos comprendidos, para claborar un plan de ventas es

relativo a |2 exactitud con que se desea.

3.- Personal disponible, aspecto importante es saber con qué personal
se dispone, en qué grado, y la necesidad de capacitar a los elementos

necesarios para intervenir en procesos importantes.

4.- Pericdos de tiempo, establecer qué téenicas so utilizardn para
cubrir la planeacién a corto y largo plazo, de forma tal que permita la

evaluacidn y control constante.

METODOS DE PROYECTAR
LAS VENTAS

Los métados utilizados en la proyaccién de las ventas deben tener en

consideracién lo sil_:)uieme:2

i

3]
2‘Welsch, Glen A. Presypuestos, olanificacién y control de las utitidades. Unidn Tipogréfica
Editorial Hispano-Americana, S.A. do C.V,
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7.- Variables causales sobre las cuales no tiene control la compaiifa,
tales como la poblacién, el producto nacional bruto, y tas condiciones

econdémicas generales.

2.- Variables causales sobre las cuales tiene control al empresa, tales
como lfneas de productos, pracios, erogaciones por publicidad y promocion,

tamario del personal de vantas y 4reas de ventas.

Asf como tenemos métodos de investigacion con bases empfricas y
bases cientificas, existen métodos basados en criterios, métodos estad[sticos

y combinaciones de los mencionados.

Cabe mencionar que no pretendo desarrollar en toda su plenitud los
métodos arriba citados ya que ello es prople de un cstudio especffico y el
propésito del presente trabajo es destacar cuéles son las bases, ya que 6stas
sardn los cimientos de!l presupuesto de ventas y a su vez, éste del

presupuesto maestro. Actarado lo anterior, precise que:

A} Métodos basados en criterios {Einpiricos).

1.- Sus bases son emplricas, su mayor fuente de informacién es la

observacién y experiencia del personal de ventas y encuestas al pablico.

2.- Los supervisores de ventas absorben gran parte de la
responsabilidad en  funcién de las apreciaciones que proporciona la

experiencia, y su alcance es a corto plazo.
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3.- Resulta de suma importancia la participacién de cada uno de los

elomentos del departamento de ventas.

4.- Este método ¢s utilizado por todo tipo de empresa por sencilio,

econdmico y directo.

8} Métodos estadlsticos.

1.- Se requiere de personal técnico adiestrado.

2.- Se obtlenen datos histéricos sobre las ventas para calcular valores

ajustadas.
3.- Es riguroso vy subjetivo.

4.- Su finalidad es descubrir una serie que:3
¢ Cambie de acuerdo con los valores a pronosticar pero con
suficlente anticipacién para que los datos correlacionados del
prongstico tengan valor, ¢
* Cambie de acuerdo y simultdneaments con una mayar serio de
datos que pueden predecirss con mayor exactitud que las series

deseadas.

6. Explora el potencial de las ventas.

3 Op. cit.
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CONBINACION DE
METODOS

Habiendo mencionad‘o que para : planificar las ventas decben
considerase ciertas variables, expuesto las caracteristicas principales de los
métodos de planificacion de las ventas, es evidente mencionar que la
preparacién de los presupuestos no es una actividad estética, y que cada
entidad econdmica prepara sus prondsticos, bianes, estrategias, presupuestos,
etc,, conforme a sus MisSMoOs recursos econdmicos como técnicos y depende
de ia habilidad de la administracion el aprovechamiento de todos los recursos
de la organizacién, en consecuencia, la combinacién de métodos se dard
segun la misma habilidad de la administracién y en funcidn de los recursos

mismaos.

ADMINISTRACION DEL
PLAN DE VENTAS

Durante e! desarrollo del presente trabajo he mencionado que con la
colaboracién de todos los dopartamentos se obtiene la informacién necesaria
para poder efaborar ¢l plan de ventas, en forma arménica se debe propiciar 1a
colaboracién de todas las dreas para ejecutar tal plan, lo que implica lo

siguiente:

7} Asignacién de responsabilidades definidas en cada aspecto de

planificacién de las ventas.
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2) Establecimiento de un calendario para proporcionar una ordenada

corriente de trabajo.

3} Establecimiento de procedimientos ordenados para evaluar el plan

de ventas a medida que' éste se derolla.

CONTROL DE VENTAS Y
COSTOS CONEXOS

{Punto de eguilibrio)

Al desarrollar un plan de ventas se establecen las bases para controlar
fas ventas y los costos conexos. Cdn respecto de los costos la Contabilidad
con ayuda de la geometria, ha graficado el comportamiento de fos mismos,
claro también los ingresos, asi tenemos que mediante las matemdticas vy el
plano cartesiano observamos el comportamiento de los gastos, costos y
ventas, ya sean histdricos o proyectados, a la graficacién de tales datos los
conocemos como punto dz equilibrio (F-7). Mi concepto de éste es, el lugar
donde convergen tas ventas y los gastos, lo &ptimo es superar siempre este
punto, ya que ello indica utilidad, caso contrario cuando nos encontramos por
debajo hablamos de pérdidas y cuando nos situamos en €él, que nuestras

ventas tan sélo absorben el costo de operacién.

Expuesto lo anterior v hahiendo mencionado con anterioridad que el
establecimiento de responsabilidades permite el contrcl, el punto de equilibrio

ayuda a evaluar tal control, éste debe contemplar el volumen de las ventas,
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los ingresos por ventas, los costos de promocién y los demdés costos de
distribucién. El plan de ventas refleja los fines y los patrones empresariales
que ha de alcanzar la division de ventas y es madiante el punto de equilibrio
que evaluamos tal control, ya que mediante esa herramicnta vislumbrames la
eficiencia del aprovechamiento de los recursos y sobre todo observamos 1z
relacién existente entre las ventas y sus costos, ya que aun cuando el punto
de equilibrio técnicamente nos indica cudnto debemos de vender para cubrir
nuestros gastos, ia administracidén debe tomérlo como un minimo a cumplir y
un margen de hacer planes hoy para el manana, ¢! punto de equilibrio nos dice

minimamente de lo que planeamos hoy se cumpla mafiana.

EL PLAN DE VENTAS Y LAS
LIMITACIORES DEL NEGOCIO

Recapitulando un poco en las pdginas anteriores, he mencionado
desde el concepto de administracién, el proceso administrativo, los
presupuestos, la planificacién de las venias, etc., en cada seccidn he citado o
importante de la cornunicacién el establecimiento de responsabilidades, las
consideraciones que deben tomarse en la elaboracién del presupuesto, asi he
delimitado sobre qué bases se planifican las ventas v las limitaciones para que
se cumpla lo planeado, se encuentra desde la misma habilidad administrativa
para coordinar todos los demdas presupuestos, as{ como los fendmenos
econdmicos, cuestiones de tipo social, politico, que la llegasen a afectar y que
el alcance a controfar y/o medir, sin embargo dehe de encontrar alternativas

que fe permitan solucionar las contrariedades a las que tuviera que enfrentar.
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Por otra parte, la planeacidn como cualquier actividad humana, es
factible de errores y con limitaciones de la misma naturaleza, pero la
creatividad y la iniciativa son claves para sortear los obstdculos, en base a

conocimientos para lograr los objetivos estabiecidos.
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CASO PRACTICO

La empresa ABC, S.A. de C.V., elabora sus presupuestos bdsicamente
confiando en la habilidad de sus administrativos, es una organizacion mediana,
comercializadora y de una administracién familiar de origen judio. Resulta
desde mi 6ptica mencionar esto ya que siendo una administracion familiar, el
padre se mantiene al frente del negocio, como suele suceder en la gran
mavyorfa de las empresas mexicanas, siendo judios el factor cultural resulta
importante para conducir la adminisiracién, ya que deben observar ciertos
lineamientos de valor universal, al menos para ese pueblo, como caracteristica
tienen confienza en determinados miembros de su organizacién en forma muy
especial, lo anterior como rasgo cultural influye en forma determinante para

elaborar los presupuestos y atin més para ser ohservados.

Cabe mencionar gue se tiene implantado un sistema de contabilidad
por &reas de responsabilidad, lo cual permite delimitar responsabilidades y

establecer en forma clara las fuentes de informacion.

La gerencia de ventas elabora su prondstico de ventas tomando como
base de ello las ventas logradas y la experiencia de su equipo.
Desafortunadamente se realiza en términos globales el nOmero de toneladas y
no por grupo de productos, el almacén de esta companfa cuenta con
aproximadamente 1,000 productos, si se hiciera por grupo de productos, es
evidente que ¢l presupuesto de compras también serfa por producto, lo que
harfa prevenir necesidades de espacios y tiempos para desplazar tos materiales

y tener un maés exacto control de inventarios.
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Coma calcular el precio de los materiales a comprar y al mismo tiempo

e! precio de venta, con oportunidad se conocen {os incrementos posibles.

Una vez definides ambog presupuestos, compras y ventas, 105 gastos
se prayectan tomando on cunsideracidn el lTactor de inflacion que el Estado
(Diaric Oficial de la Federacidn) anuncia para el afo. Por otra parte es
pertinente mencionar que este grupo de empresas presentan Sus presupuestos
al finalizar el primer trimestre del ejercicio, situacién que le permite vislumbrar
sus precios y costos para el ejercicio, ademdas de considerar el {ndice nacional
de precios al consumidor se consideran las desviaciones que hubieron durante

el ejerciclo anterior después de haber analizado las de mayor impacto.

Teniendo los datos de los ingresas, los egresos y los objetivos a lograr
se proyectan los estados financieros. Es importante destacar que al presentar
los presupuestos al primer trimestre de! ejercicio, por 1o menos una parie es
real y otra no, se ajusta este presupuesto durante la rnarcha, sin embargo es
indudable que la empresa ABC, 5.A. de C.V. ha crecido y cuenta con ventas
que se han sostenido. Una medida ¢ue permiticd incrementar las ventas v la
recuperacion de cartera es mostrar agresividad en precios, negociar en
mejores condiciones los términos de venta v pagos conforme a programas que
tengan como base un estudio minucioso de liquidez y aclividad econdmica, ya
que al recuperar la cartera lentamente pero la falta de liquidez se ests
volviendo un mal crénico del mercado, pero si se puliera ta actividad
administrativa es claro que permitiria mejorar las fuentes de informacion, la
capacitacién al personal redundaria en un crecimiento mayor del gue ahora

tiene.
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COMENTARIOS EJERCICIO 199A

Las ventas reales fueron de 33,853 TN, embarcadas de 40,000 TN.,
que Se presupuestaron, con un precio promédio real de N$ 1,508.00, siendo
el presupuesto N$1,530.00, la facturacion lograda fue de N$151'110,000.00,
siando lo planeado N$ 61'200,000.00.

Lo anterior logrado fue consecuencia de la respuesta dada a la
agresiva competencia, los precios bajos del material de importacidn y la fuerte
recesién econémica que sufre nuestro pais, ABC no ha estado exenta de esta
problemdtica y en los uitimos moses la recuperacion de la cartera, en una gran
cantidad de sus clientes, ha side lenta por la falta de liquidez. Derivado de lo
mencionado, nos hemos visto en la necesidad de ser mé&s cautelosos para
realizar la labor de ventas, ademds dc coordinar actividades con el
departamento de crédito y cobranzas para mejorar las condiciones de crédito
que nos ofrezcan mayores garantias para recuperar ta cartera, como han sido
incrementar las ventas de contado, procurar lograr anticipos, documentar las
cuentas y mantener congiliaciones constantes con los clientes a fin de

mantener en orden y depurada la cartera.

OBJETIVOS EN VENTAS PARA 199X

Las ventas a lograr para este ejarcicio son de 41,430 TN., embarcadas
a un precio promedio de N$ 1,674.00 por TN., para obtener una facturacion

anual de N$ 69'464,000.00.
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Para lograr lo anterior, contamos con un almacén de existencias
variadas y en volimenes suficlentes, de una capacidad instalada de equipo
que permitirdn desplazar los materiales en forma oportuna y se incrementaran
tas importaciones en forma sustancial de lo:s materiales no fabricados en el

pals y que son de gran aceptacién en el mercado nacional.

Es importante destacar el interés creciente del departamento para
captar nuevos clientes, mantener la cartera actual ademds de incrementar las
relacionas comerciales existentes, para lo cual se procurardn visitas
constantes a los clientes, revisién {recuente de la cartera asignada a los
promotores. En lo que toca a la actividad de los promotores se ordenaré su
ruta de visitas de forma que cada uno cubra determinadas zonas, permitiendo
atender en forma oportuna y constante a sus clientes asignados, ademds de
procurar captar nuevos clientes. Para la captacién de ellos se estd recurriendo
a la compra de directorios y suscripcionos especializadas que nos pongan ala

vista de sectores de la indusiria en la que podemos competir,

Por otra parte se estrechard ia comunicacién de telefénicos y
promotores mediante Radio Beep, estableciéndose un control de llamadas y
]
cotizaciones con lo tinglidad de dar seguintiento mds minucioso a la actividad

de ventas, y procurar que cada catizacién se vuelva un pedido de venta.

En lo concerniente al departamento de ventas se procurard la capacita-
cién cons’tantg 2 sus integrantas con la finalidad de darles los elementos
necesarios para ofrecer al cliente la variedad de productos, alternativas Y
servicios que realizamos con el propdsito de lograr ante el pablico una imagen

profesional, lo que nos ayudard a disminuir las devoluciones.
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Para terminar, ¢! departamento de ventas se integra como sigue:

—Un gerente de ventas,
— Seis promoiores locales
Uno en ventas gobierno
Cinco en la iniciativa privada,
—-Dos promotores forédneos.
~— Seis telefénicos.

—Una secretarla.
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ACTIVOD
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ABC, S.A. DEC.V.
BALANCE GENERAL PROYECTADO PARA EL EJERCICIO 188X
(A NUEVQOS PESOS)

EMERO  fEBRERD  MARZ0 ABRIL MAYO JUNID Jutio  AGOSTO  SEPT. ocr. Nov.
1517080 2165477 1,604.201 2362743 776626 1,642,010 774040 655057 2042269 2272931 2454528
11,051,027 11,161,618 12,337.285 12560,000 12,560,000 12,560,000 12,560,000 12,700,000 11,444,000 10,875,000 10,438,800
1,177,408 483,775 135,158 539000 528,000 319,000  40g00y 298000 238,000 279000 266,000
19,117,470 19,012,347 16,662,001 17,202,000 18,612,000 19,740,000 19,740,008 20,304,000 19,456,000 20,163,000 20,868,000
1,627,440 1,002,680 2,687,292 _ 1200000 1,200,000 _ 1,200,000 _ 1,200,000 1,200,000 1200000 1200600 1,200,000
33490725 133025902 G4092$18 53863743 493.477,626 35.461,010 34583040 35158057 34433360 34805435 35,229,528
2166657 2160657 2966667 2166657 2166657 2106667 2,166,057 2166657 2,166,657  2166L57 2,166,657
919,393 _ 931550 _ 043796 _ 055474 __&6n0ay _ 900.13) _ g923e LOO4E0G 1016684 L026,822 1040580
1,247,250 1,235,009 1.222.901 1210783 1,198,625 1,186,467 1,174,309  1IB2161 1143893 1,137,635 1125677
629 629 629 629 1,000 1,000 1,000 1,000 1600 1,000 1,000
_L067504 _ 4122704 _1,174.926 _ 407,000 _ 440,000 _ 476000 _ G15000 596000 _ 694000 _ 679000 667,000
1068133 1,123,333 _ 1,175,585 __40705628 _ 441,600 476,000 _ 516000 _ 557,000 __ 595000 _ 630000 __668,000
36,805,116 36,184,334 37,291,434 35482185 35117051 37123477 36273349 36.877.208 35,17B,362 36,663,273 37,023,205
] 0 2,750,000 i 0 0 [ 0 0 0 0
15,121,414 14,412,724 11,609,838 13,355,588 12,560,000 14,356,986 13,359,980 13,560,000 12,500,000 12,500,000 12,500,000
539542 612462 1706979 626242 615462 616462 415,000 413200 415000 415000 415,000
213913 233,960 228716 228716 241,496 241,496 241,495 241496 241496 241,496 241498
4,000 98,009 91.476 99,000 238,000 99,000 99,000 99,000 98.000 99,000 99,000
74,248 14,248 14,248 74,234 0 0 6 O o oo~ 8
15,953,117 15432394 16,541,407 14,300,194 13663958 15,315,945 14,115484 14335496 13,255496 13.255496 13,255,456
2402716 2402715 2402715 2402715 2402715 2,402,716 2402715 2402715 2402715 2402715 2402715
140,753 140,753 140,753 140,751 140,753 140,753 140,753 140,763 140753 140753 140,753
10,680,293 10,880,293 10,660,293 10,680,293 10,680,293 10,680,293 10680293 10.680,203 10680,293 10,660,283 10,680,293
7412060 2,412,060 7412060 7412050 7412060 7,412,060 7412060 7412060 7412060 7412060 7,412,060
21,078 __MB118 _ VIAIEE __456040 _ 817472 1100710 1522044 _L405881 2207045 2771956 3,131,888
20,857,999 70751940 20,750,007 71091961 21453293 70800531 22,167,065 22541712 22,922,866 23,407,777 20,761708 2
16,806,116 36,184,334 3 3 3 37,023,205

37,291,414 35,482,155 35,117,281 37,123.477

17 CLIENTES Y DOCUMENTOS POR CUBRAR.

36,213,349
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36,877,208

36,176,362 35,663,273




ABC, S A . DEC.V.
BALANCE GENERAL PROYECTADO PARA EL EJERCICIO 199X

' (A NUEVOS PESOS)
ENERO  FEBRERD  MARZD ABRIL MAYO Jumie JUL0  AGOSTO  SEPT. ocT. Hov. nic.
Vo
—
{ LE17.300 2165477 1604200 2362743 776626 1642010 77405 655057 2042360 2277330 2454558 2531541
COBRAR 11,061,027 11,161,618 12337205 12560,000 12,560,000 12560000 12,560,000 12700000 11,444,000 10876,000 10438000 10,287,000
€803 1,177,408 383,775 1,302,158 539,000 329,000 319,000 308,000 288600 284,000 279.000 269,000 258,000
JERCANCIAS 19,117,470 19,012,347 16,862,001 17,202,000 18,612,000 19,740,000 19,740,000 20,304000 19458000 20,163,000 20,868,000 21,150,000
N TRANSITO _1,622,440 1,002,685 _2,697.297 _ 1,200,000 _1,200,000 1,200,000 _1,200,000 1200000 1,208,000 1,200,000 .LZDL!U_?Q ’_lfliLQQQ
5 CIRCULANTE 34,490,725 33825907 34,892,910 33,863,743 33,477,626 35461010 34,583,040 35,158,057 344333063 34895438 35229528 35,427,841
PO 2166657 2066657 2166657  2,i66.857 2,166857 2166657 2166657 2.i66857 2166667 2166657 2166657 2,166,657
IAGION ACLUM. 931,568 943,716 955,874 __ 658,032 1004506 10288722 1,040,980 1,063,138
SUMA FIJO 1235088 1,222,961 1,216,783 1,198,625 1,162.151 1137835 1,126,677 1,113,618
ho
{3ARANTIA 529 628 629 629 1,000 1,000 1,000 1.000 1.600 1,000 1,000 1,000
105 PIADELANT. LOR7.504 _LI22704 1174976 _ A02.000 444,000 475000 _ 515,000 __ 679,000 __607,000 __703.000
] SUMA _LUBBA3Y 1123303 _ 1175565 __ 407028 _ 441000 __476000 __56,000 630,000 __§58,000 __704,000
46,806,116 37,291,434 35.482,155 35,117,251 Y, 36,877,208 36,178,362 36,663,273 37,023,205 37,245,450
1,
IR PAGAR 0 0 2,750,000 0 [ 0 0 0 0 0 0 0
15121414 14412725 11,609,088 13,353,580 12,569,000 14,959,868 13,359,968 13,500,000 2,500,000 12,500,000 12,500,000 12,500,000
£RSOS 539,542 612462 1,766.979  €28,242 615462 615462 415,000 415000 415000 415000 415000 415,000
'HOS 213,913 233,960 228,716 228,716 241,496 241,496 241,495 241,485 241,498 241,496 241,496 241,496
4,000 99,000 91,476 99,000 238,000 99,000 99,000 99,000 93,000 59.000 99,000 99,000
4,248 14,248 74,244 a2 [/ R 6 0 % .. .2 ____..0D
CIRCULANTE 15953117 15432394 16,541,407 14,390,194 13,663,958 15,315,945 14115484 14,336,446 13,255,496 13255496 13265496 13,256,496
NTABLE
2402715 2402715 2400715 2,402,715 2402715 2402715 2402715 2400715 2402715 2402715 2402715 2402715
140,753 140,783 140,753 140,753 140,753 140753 140,753 140,753 140,753 140,743 146,753 140,753
L EVALUACION 10,680,293 10,680,293 10,680,293 !0,680,293 10.680,293 10,680,293 10,689,293 10,680,293 10,680,293 10,680,293 10,660,233 10,600,203
i ANTER. 7412060 7412060 7412060 7412080 7412060 7412080 7412060 7412060 712080 7412060 7412080  7.412.060
L6 EN CUR, 27178 _ 18119 114186 0 817472 _L)71710 _1522,044 1506891 2287,045 2771956 3,131,888 3,354,143
: 20.852,999 _20,751.940 20,780,007 . 961 21,453,293 71807501 22,157,865 22541712 22,022,860 23407777 23,767,703 23,989,964
CAPITAL 6,806,116 36,184,334 37291414 36,117,251 37, 349 36,877,208 36,178,362 35,603,273 37,023,205 37,245,460
45 £ INVERSIONALS.
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DISP.INICIAL EN CAJA
INGRESOS POR SERVICIQ
OTRAS INGRESOS
PRESTAMOS BANCARIOS
SUMA INGRESOS

EGRESQS:

PROVEEDBORES
DOCUMENTOS FOR PAGAR
IMPUESTOS POR PAGAR
GASTOS GEMERALES
AMORTIZACN PREST. BANC.

SALDO FINAL EN CAJA

FLUJO DE EFECTIVO DE ABC, S.A. DEC.V.
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 199X
{A NUEVOS PESOS)

EHERG  FEBREAC GARZD ABRIL R0 Jutilo Julic  AGOSTD SEPT. Ling KOV. BIc.
3545204 1,543,256 2,208,282 2,153,038 2045487 1,388,276 2,301,566 1,471,002 1,350,280 2,815,833 3082603 3,306,843
5,225,737 A200,252 £4B3,854 6373585 6,360,785 5360,735 6360785 6,631,600 6,631,600 6,£31,600 6500000 6,464,707

17,500 171,268 120,000 120,000 120,000 120,600 120,000 120,000 120,060 120,005 120,000 120,000

0 6 _2.7506.000 ] 0 0 0 ] ] G 8 g
8,788441 5020718 11643536 8,643,804 9427272 7879051 8782351 8,222,602 8,141,880 0557452 §,712603 9,891,556
6,378,130 2,826,273 8,559,64¢ 4,982,167 7.213,424 4754828 6454279 65831821 4350832 5448958 5,408,326 5,500,000
0 0 g ¢ 1 i 0 0 ] i} 14 0

108,616 50,294 50,284 50,284 50,294 50,224 59,234 228,000 200,060 245,000 230,000 215,000

757,429 735,868 781,455 184,658 765,278 172,372 718,778 77240 775,085 787,891 767,428 759,409
e .0 a2 0 1] ¢ 0 i} ¢ i 2 g8
7245175 3712435 9351,698 5697,117 8028895 5577485 7311,343 6832322 5326027 6474830 6405754 6,474,409
1543266 2,208202 2,150,039 2546487 1383276 2301586 1471002 17390280 2515852 3082803 3206848 3417147
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PRESUPUESTO DE UTILIDADES DE ABC, 5.A. DEC.V.
" DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBERE DE 139X
(A NUEVOS PESOS}

EHERO  FEBREQ  #SARZO ABRIL MAYD Jumio JULie  AGOSTO  SEPT. 0cr. NOV. Dic. TOTAL %
VENTAS 4,837,721 560505 5985000 5965600 5955000 5895000 6158000 6156000 6840005 5965000 5,139,000 69,035,111 100.60
cusTg 2010881 5712207 AS05331 4035701 ASIRI51 4935231 KO76738 5076238 55264 48R0 4230188 55911407 8234
UTILIDAD BRUTA 526,830 1186307 1043,763 1049763 1040762 1,048,760 1078762 1,079762 1150736 1043763  £69802 12,123,704 17.56
GASTOS DE OPERACION
GASTOS FIOS 528578 522045 695,028 5I0633 524035 531129 535533 520435 G3i6IS  53BS  E,EF 529281 6346342 920
GASTOS VARIABLES 940087 U05.045 258150 055954 252474 257474 252474 254887 254887 263580 252474 241358 2022778 438

768660 747,080 753185 795587 776505 793503 788007 JE3E3Z 788,326 799122 77a5¢ 7I0E40 937132 1357
UTHLIDAD ANTES IMP. 186,170 (225430) 375121 253682 272280 285966 261762 286,130 293,435 400814 27,110 129,162 2752383 399
FUNTD DE EQUILISRIO 3723510 SAI952 4003174 4045155 2933738 3605500 4020043 3846535  2IBES0S 3012836 3943877 4123685 48,155,896
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ABC, S.A. DEC.V.
PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION PARA EL EJERCICIO 199X

(A NUEVOS PESOS)

ENERD  FEBRERG HARZO ABAIL MAYD Juyio JULID 450870 SEPT. 0z, Hov. oic. TOTAL
GASTOS FIIDS:

INTERESES POR ARREND. 250 50 259 250
SUELBOS 77,413 7 77413 77413 7, 4)3 77413 828,958
PRESTACIONES 1.428 1,853 1,953 1,953 953
COMPENSACIONES 3,000 3,000 3,000 3098 3,006 38,000
PRIMA VACACIGNAL 1.528 1528 1,528 1.£28 1,528 18,336
ASUINALDG 3,608 3.608 3.8 KEDE} 3,608 43723
PLAN DE PREY, SOC. 5625 5,625 5,62 552 5623 67,500
CAPAGITACION 0 3,08 3 0 15,150
1M.5.3. 20,008 20, 20,000 20, 000 20000 240,000
2% SAR 1795 728 . L7135 1,705 20,
2% SIREMUN. ESTATAL 1,105 1,795 ., 173 1,758 23
5% INFOHAVIT 4,254 4754 1,235 4,284 51,168
PREY. SGCIAL 3500 3,508 3530 3,500 42000
ECUIFQ GE SEGURIDAD 0 1,400 1420 1,650 10,000
VIGILANCIA 1,09 1,632 1,030 1,000 12,600
CUDTAS Y SUSCP. 1560 1,500 1£30 1,508 18,000
CONS. Y MAT. ASEQ LOCAL 5,000 5,060 5022 5,000 60,080
DEP. GE MAQ. Y EGUIPO 6,938 6,828 8L £938 83,256
DEP. 3ASCULA 14 14 13 4 168
DEP. £0. OF COXSPUTE 738 5 i 738+ 9588
OEP. EQ. TRANSSORTE 3,100 i5] Q0 S100 103,190
GEF. £0. OFICINA 1,282 251 1 1,282 15,384
RENTA DE MAD. Y EQ : 23 333 88
E£0. AUX. HERR, ¥ REFAC. 7 500 1,802 14,650
RENTA Dc 1.4 JUEBLES 2} ish} 160,000 1.200,000
HO:0R 7 5 120,008 1,550,000
qscuma Yfmm AS b 1 14500 174000
DOHATIVOS ¢ ] £ 5
PAPELERIA Y ART. OF £5CR, 5 0
FUBLICIDAD Y PROPAGANDA 8,209 50
CiA. DE LUZ Y FUERZA 4000 6,509
TEL. TELEG. 7 CORREDS 15,000 15,000
IMPUESTOS ¥ DERECHDS 2,500 2500
COMBUSTIBLES 7.000 7,000
HONORARIOS A COKSEJO 82,560 52500
ACETILEND ¥ GXIGELD 10,000 5252
ART.DE ASEO Y LINP. 550 550 o
SURA GASTGS FIJOS YR YE RSNV EES
GASTOS YARIABLES: N L
INTLRESES BAHCARIOS 0 0 o g i}
INTERESES A PROV. il 0 9 0 0
COMISIONES BANCARIAS 574 1,568 1,683 1,538 1
COMISIORES 14513 70,642 17,985 17,953 16,458 7
FINIQUITOS 3.00 3,000 3,000 3,000 3,000 2
CONS. Y MANT. MAQ. Y EQ. 28,008 26,062 28,000 25,000 23,000 8
CONS. Y MANT. £ TRANSP. 9482 17,43 5000 5080 5000 5
CONS. Y MANT. £Q. OF. 1,200 1,20 1,200 1,209 1700 i
FLETES Y ACARREQS 120,002 120,600 123,000 120,000 128,000 )
COMISIONES MERCANTILES 48,377 65,005 59,350 56,850 §1.560 B8 3
TENEIGNES A CLIENTES 8.000 £,000 8,600 il 8,000 8,650 8, 3,660
VIAJES Y PASAJES 7.000 7,048 7000 7.600 7,000 7,000 7,000 7569
GASTOS NOTARIALES i 0 [ ] ]
FULTAS Y RECARGOS o g 0 0 9 I 0 i B b} 0
CONTRATACION PERSONAL 500 500 500 530 500 500 500 520 509 500 5,000
10 DEDYUCIBLES ] g _ 0 _ 0 0 i} 0 il il i i} 0
SUMA GASTOS VARIAELES 730,087 IABMS TR BLIA LA LA HEEn WETEY O TIEY TSIATY NS sTTEm
GASTOS TOTALES 768,660 747090 783,185 775608 783603 768007 783522 785326 793,122 73EEI 7706 8,371,321
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ABC, S.A. de C.V.

ESTADISTICA DEL COMPORTAMIENTO DEL NIVEL DE INVENTARIOS
PRESUPUESTO DE 199X TONCLADAS

INVENTARIO INVENTARIO
INICIAL COMPRAS VENTAS FINAL
ES PRESUPUESTO  PRESUPUESTO  PRESUPUESTO  PRESUPUESTQ

ENERO 15,669 1,743 2,943 14,459
FEBRERO 14,459 *1,915 3,029 13,345
MARZO 13,345 2,318 3,747 11,916
ABRIL 11,916 4,000 3,500 12,418
MAYO 12,416 4,500 3,500 13,416
JUNIO 13,416 4,300 3,500 14,216
JULIO . 14,216 3,500 3,500 14,216
AGOSTO 14,216 4,000 3,600 14,616
SEPTIEMBRE 14,616 3,000 3,600 14,016
OCTUBRE 14,016 4,500 4,000 14,516
NOVIEMBRE 14,516 4,000 3,500 15,016
DICIEMBRE 15,016 3,200 3,000 15,214
* CIFRAS RE:’ALES ™ .
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ABC, S.A.de C.V.

RESULTADO FISCAL PRESUPUESTO 199X
{Nuevos Pesos)

INGRESQS ACUMULARLES:

VENTAS NETAS | 69'035,111

GANANCIA INFLACIONARIA 947,997

OTROS PRODUCTOS 17006.238
TOTAL DE INGRESOS 70'989,346

DEDUCCIONES:

'COMPRAS 57776,160

GASTOS GENERALES 9'387,393

PERDIDA INFLACIONARIA 557,309

DEPRECIACION ACTUALIZADA 280,526

INTERES DEDUCIBLE 1210,44
TOTAL DE DEDUCCIONES '211.82
UTILIDAD FISCAL 1777517
TASA IMPUESTO 1.5.R. 4%
.5.R. CAUSADO 604,356
P.T.U. DEL EJERCICIO 404,803

UTILIDAD NETA 732.358



ABC. 5.A.de C.V.

P.T.U. SEGUN PRESUPUESTO 189X

TOTAL DE iINGRESOS ACUMULABLES

- GANANCIA INFLACIONARIA

+ INTERESES DEVENGADOS A FAVOR
TOTAL INGRESOS

DEDUCCIONES
COMPRAS
GASTOS GENERALES
DEPRECIACION CONTABLE
INTERESES DEVENGADOS A CARGO
TOTAL DEDUCCIONES

BASE PARA P.T.U.

P.T.U. DEL EJERCICIO

70'989,346
947,997
409,000

57'776,160
9'387,393
219,211
555,547
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72'346,343

£7'938.311

4'408,032
1!20.19
440,803
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PERSPECTIVAS
DE APLICACION

La administracién siendo el medic que nos permite coordinar
actividades, con respecto de esta organizacién, podrfamos sugerir que los
presupuestos se ajustardn cada trimestre, para no tener que presentarlos en
forma tardfa, abrir mas las fuentes de informacion del departamento de ventas
para por grupo de productos pronosticar nuestras compras y prever cudles
seran nacionales y cudles de importacién, esto es sumamente importante ya
que esto Implica una serie de costos y gastos diferentes y necesidades de
elementos que no se prevén; por otra parte es importante destacar la
necesidad de capacitar al personal, hoy en dla existen muchos empleados que
se encuentran descontentos con su trabajo en ésta y otras compaiilas, porgue
entre otros factores lo consideran aburrido o latoso, la capacitacién da
oportunidad de mejorar la calidad del trabwjo, eficientar al personal no es
haciendo recortes de éste y saturar a los demds, es sobre todo darles
elementos tedricos pricticos para que realicen su actividad en forma ordenada
en tiempo y aprovechando recursos. Por otro lado, el factor sicoldgico que
crea la capacitacion es la lealtad del empleado para la organizacidn, cuando
ésta prevalece existe el deseo de contribuir, v cuando se coopera, la

comunicacion fluye rica de ideas e inquietudes creativas.

Volviendo al punto de ajustar el presupuesto como necesidad de
enriquecerlo y tener un mejor pardmetro pare medir y evaluar la actividad

realizada, es repasar lo que haremos en {o futuro en funcién de revisar lo que
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estamos haciendo hoy, sin duda en forma sencilla es un ejercicio de

reingenierfa administrativa.

Ya para terminar deséo recalcar que:aun cuando la administracién se
ejerce en toda organizacidn como disciplina de control y autorevision
constante, procura el crecimiento, con esta constante eliminamos malos
hébitos como el derroche, el desperdicio, dejando atrds el uso de
apreciaciones subjetivas, ocupando en su 'Iugar bases méds apegadas a la
realidad que nos rodea, encaminadas al logro de objetivos tangibles y las

suposiciones son propuestas concretas.
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CONCLUSIONES

Desde mi punto de vista el aspecto cultural representa un factor
importante para el ejercicio de las actividades intelectuales, artisticas e incluso
administrativas. En pdginas anteriores me he referido a un tema técnico y en
las siguientes deseo recalcar el aspecto de la administracion como medio
empleado por todo un puablo para lograr su fin, quiero referirme a los hijos de
Abraham (judios), esto es porque son ellos los que actualmente concentran el

mayor poder econémico.

Quisicra mencionar que aun cuando han sido un pueblo perseguido,
acosado e incluso sacrificado cruelmente y no contando con un territorio
oficial, son ellos los que manegjan importantes sectores de la industria y
lugares estratégicos en las finanzas, existiendo antecedentes desde la Edad
Media de su fama de prestamistas y auin hoy lo siguen siendo, formando parte

de instituciones de crédito.

Este pueblo actualmente se encuentra integrado por aproximadamente
18 millones de personas alradedor del mundo, cuyo tnico vestigio fisico de su
pasado como cultura ancestral es el Muro de las Lamentaciones, situado en
Israel, lugar al cual asisten a orar, manteniendo vivas y constantes Sus
costumbres. Ademds las han protocolizado, definiendo claramente su objetivo
fundamental: Gobernar al mundo, e incluso han definido cudles serdn los
medios para logra tal fin, es decir, han disefiado un plan a muy fargo plazo, el

cual han cuidado observar ya por muchos aiios.



48

Ellos, a pesar de haber pasado por horrores de persecucidn, guerras y
rechazo social, guardando un rencor por ello e incluso desprecio, tan sdlo

desean gobernar y no el sacrificio o dolor del resto de la sociedad.

El administrar implica coordinar actividades para lograr un fin, ellos
estando dispersos por el mundo guardan una estrecha relacion entre ellos
mismos, relacionando sus negocios y actividades encaminadas a su fin, para

lo cual observan, entre otros muchos aspectaes, ios siguientes:
—Acrecentar su poderfo  econdémico por medio de uniones
matrimoniales con mujeres adineradas.
— Convertir en adeptos a la masoneria judia a los mas posibles.
— Conseguir administradores serviles.

— Ayudarse incondicionalmente, si alguno de ellos fuese llamado ante
algun tribunal, sus hermanos de religion tienen la obligacién de
ayudarle, siempre y cuando haya observado las costumbres de su

pueblo.
—Norman su vida social, prohibicndo los amantes entre ellos, si los

hubiera tendrdn que ser no judlos para no debilitar su sociedad.

Medios por los cuales logrardn su fin, algunos de ellos son los

siguientes:

—Manejardn las masas aprovechdndose de la envidia y del odio,

alimentados por la opresién y las necesidades.
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— Buscardn controlar los medios de comunicacién para provocar el
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€aos.

— No les interesa cambiar la geografia actual de los pafses, tratardn de
fomentar la corrupcion de los gobiernos, para que é5tos acudan a
ellos por préstamos, instrumentados de tal forma que sean

impagabies.

— Provocaran conflictos sociales, por medio de sectas religiosas, que

tratardn de ridiculizar a la fé Cristiana.

— Crearédn filosoffas falsas para confundir al mundo, una de ellas el
socialismo, teorfa creada por Marx, de origen judio, que comienza
su obra alabando al capitalismo, no da soluciones a los males o
defectos de éste, crea una teorfa que hoy hemos visto caer y que
los pafses que la practicaron, tienen entre otros muchos problemas,

los étnicos religiosos.

— Tratardn de ubicarse en puntos claves de las finanzas, la educacion

y la industria.

— El Jiberalismo econdmico serd fundamental para propiciar el caos

mundial,
--—Se apoderardn de! oro, ya que en sus palabras, es el metal que en

todas las épocas el hombre ha deseado y temido.

Los aspectos antes citados y muchos mds se encuentran contenidos

libro titulado “Los Protocolos dec los Sabios de Sion". En esos

protocolos se resalta ademds la importancia de conservar la unidad como
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pueblo, los disciplina para observar sus costumbres, el sentido que le darédn a
su gobierno de justicia y lo que implica el poder, el cuidado en el manejo de
los recursos. Recordemos que para que exista una entidad deben de haber

recursos humanos, capital y que sean administrados.

Por otra parte, ya para concluir considero que ellos ejercen ia
administracién como pueblo, hdbil en el manejo de las circunstancias naturales

y provocadas por ellos.
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ALGUNOS CONCEPTOS BASICOS

Balance General: Estado financiero que muestra la situacidn econdmica vy
capacidad de pago de una empresa a una fecha fija, pasada, presente o
futura, presonta el resultado de conjugar hechos registrados en la

Contabilidad, asf mismo, concesiones contables vy juicios personales,

Consistencia: Los usos de la informacion contable requieren que se sigan

procadimientos de cuantificacidn que permanezcan en el tiempo.

Contabilidad: Es una téenica que produce sistematica y estructuradamente
informacién cuantitativa en unidades monetarias de las transacciones que
realiza una empresa u organizacién, y/o ciertos eventos econdmicos que la
afectan, con objeto de facilitar a los diversos interesados la toma de

decisiones de carécter financiero en relacion al ente organizado.

Contabilidad Administrativa: La identificacion, medicidén, acumulacién, andlisis,
preparacion, interpretacién y comunicacién de informacién, que ayuda a los
ejecutivos a cumplir los objetivos de la organizaciéon. También se le conoce

como Contabilidad interna.

Contabilidad Financiera: Informes al exterior, con énfasis en los aspectos

histdricos, de custodia y de administracién de la contabilidad.

Contabilidad Fiscal: El Estodo, con base en su autoridad y a través de las

diversas leyes impositivas y reglamentos respectivos, establece los criterios y
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reglas que deben ser observadas para elaborar la informacién contable para
determinar con cudnto debe contribuir una entidad en particular al

sostenimiento del gasto publico.

Contaduria: Es la disciplina social, de carécter cientifico, que logra, obtiene,
aplica y controla (Contabilidad); verifica (Auditorfa); informacién financiera
(Finanzas); respecto a transacciones de este tipo, realizadas por las entidades,

fundamentada en una teorfa especifica y a través de un proceso.

Comunicacién: Es accién v efecto da hacer a otro participe de lo que uno
tiene, descubrir, manifestar o hacer saber a uno alguna cosa, consultar,

conferir con otros un asunto, tomando su parecer.

Costo: Suma de esfuerzos y recursos que se han invertido para producir algo.

Besarrolio: Concepto filoséfico que pone en relieve el cardcter de los cambios
que ocurren en el mundo. Este concepto expresa el cardcter irreversible de

todo cambio.

Dualidad econdmica: Esta dualidad se constituye de:

1) Los recursos de los que dispone la entidad para la realizacién de sus fines,
y

2) tLas fuentes de dichos recursos, que a su vez son la especificacién de los
derechos que sobre los mismos existen, considerados en su conjunto,

L.a doble dimensidn de la representacién contable de la entidad es fundamental

para una adecuada comprensién de su estructura y relacién con otras

entidades.
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Entidad: La actividad econdmica es realizada por entidades identificables, las
constituyen combinaciones de Recursos Humanos, Recursos Naturales
{materiales) y Capital, coordinados por una autoridad que toma decisiones

encaminadas a la consumacién de los fings de la entidad.

Estado Financiero: Documento que muestra la situacion econdmica de una
entidad, la capacidad de pago de la misma a unea fecha determinada, pasada,
presente o futura, ¢ bien, el resultado de operaciones obtenidas en un perfodo

o ejercicio pasado, presente o futuro, en situaciones normales o especiales.

Estado de Resultados: Estado financiero que muestra la utilidad o pérdida
neta, asl como el camino para obtenerla en un ejercicio determinado, pasado,

presente o futuro.

Flujo de Fondo: Estado financiero que nos muestra el origen de los fondos de
una empresa, asf como las aplicaciones que hicieron de los mismos en dos o

miés perfodos o ejercicios determinados, pasado, presente o futuro.
Gasto: Parte alicuota del costo.

Importancia Relativa: La informacién que aparece a los estados financieros
debe mostrar los aspectos importantes de la entidad susceptibles de ser
cuantificados en términos monetarios, tanto para efectos de los datos que
entran al sistema de informacién contable como la informacién resultante de
su operacién, se debe equilibrar el detalle v multiplicidad de los datos con los

requisitos de utilidad vy finalidad de la informacién.
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NMétodo: Procedimiento para la accién préctica y teérica del hombre que se
orienta a asimilar un objetivo. En la produccién se trata del procedimiento que
se utlliza para elaborar las cosas, etc., en la ciencia, el modo de alcanzar
nuevos restiltados en el pensaﬁﬁiento. ‘

Negocio en Marcha: La entidad se prasume en existencia permanente, salvo
gspecificacién en contrario, por lo que ias cifras de sus estados financieros
representardn valores histéricos y/o modifica'ciones de ellos, sisteméticamente
obtenidos. Cuando las cifras representen valores estimados de liquidacién,
esto deberd espacificarse claramente vy s6lo serdn aceptables para informecién

general cuando la entidad esté en liquidacidn.

Periodo Contable: Registrar las operaciones efectuadas en un lapso, en el

misrmno ni més ni menos,

Politicas: Son gufas de accion que refiejan los objetivos fundamentales de la
entidad y que proporcionan los fineamientos para realizar la aceidn en toda la

entidad.

Principios de Contabilidad: Son conceptos bdsicos que  ostablecen Ia
delimitacién e identificacién del ente econdémico, las bases de cuantificacién
de las operaciones y la presentacién de la informacidn financiera cuantitativa

por medio de los Estados Financieros.
FProcedimieitos: Pasos a seguir para realizar las operaciones.

Programas: Seiiala los recursos y elementos para lograr los objetivos,

establece el tiempo.



55

Realizacién: La Contabilidad cuantifica en términos monetarios las operacionas
que realiza una entidad con otros participantes en la actividad econ6mica y

ciertos eventos econémicos que la afectan.

Revelacion Suficiente: La informacion contable presentada en los estados
financieros debe contener en forma clara y comprensible todo lo necesario

para juzgar 1os resultados de operacion y la situacién financiera de la entidad.

Técenica: Sistema de objetos creados por el hombre y que son indispensables
para la realizacién de su actividad. Es creada con base en el conocimiento y la
utilizaclén de las fuerzas y leyes de la naturaleza y se plasman en ella las

funciones y hdbitos de trabajo, la experiencia del hombre,
)

Velor Histérico Original: Las transacciones y sventos que se cuantifican en
Contabilidad, deben registrarse segin las cantidades de sfectivo que se
afectan o su equivalente o la estimacidn razonable gue de ellos se haga al
momento en que se considoren realizados contablemente. Estas cifras deberdn
ser modificadas en el caso de que ocurran eventos posteriores que las hagan
perder su significado, aplicando métodos de ajuste en forma sistemética que

preserven la imparcialidad y objetividad de 12 informacién contable.
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