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INTRODUCCION 

Debido a las circunstancias de cambios constantes y acalorados, en 

los cuales se dnsenvuelve la actividad cconómicn actual, consecuencia de los 

cuales han surgido una serie de términos como: calidad total, excelencia, 

relngenierfa, etc., en fin, mientras se desarrolla este trabajo es seouro que ya 

existan otros conceptos con los cuales identificamos a los grandes consorcios 

y grupos industriales de diferentes ramas, pero todas ollas a las que la gran 

mayoría de egresados de todas las carrcrns desoamos ingresar, empezaron 

como lo son muchas de las compar'iías nacionales, medianas, pequeñas y 

micros, muy pocas de !ns grandes compc.JíHds nctuales nacieron como son 

hoy, para que llegaran a ser lo que son en el presente sus fund'1dores, 

administradores de escuela o no, han procurado hacer bien las cosas desde el 

principio, aprovechando al máximo sus recursos p.Jro gonerar riqueza y 

contribuir al dflsarrollo de su comunidad, loprnndo esto mediante el 

aprendizaje y retroalimentación, como constantes de crecimiento, y aún hoy 

todos esos grandes corpor¿¡tivos recuríCn a métodos ff1ás sofisticados para 

seguir creciendo, por lo que desde mi punto de vistn la calidad total e3 lrncer 

bien cualquier actividnd con arelen, c0n oportunidad, con el minimo de 

esfuerzo y en el menor tiempo posible, aprovechando los recursos disponibles, 

y la reingenierra es repasar lo que se hace para hacerlo mejor, es uecir, 

mantener la retroalimentación como disciplina para lograr el crecimiento y 

desarrollo. 

Es función de los egresados do todas las <lreas que las medianas, 

pequeñas y micro empresas, las que proporcionan la mayor fuente de empleo 
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para este pafs, permanezcan en el mercado y que crezcan también de forma 

que redunde en el desarrollo de la nación y en beneficio de nosotros, la 

sociedad. 

Para efectos del desarrollo de la planta produc1ivB que menciono, me 

he referido en este trabajo a un punto muy especfiico "La planificación de las 

ventas con bases administrativas", en virtud de ser la base de un presupuesto 

n1aestro, no olvidando .n los den1ñs presupuestos necesurios, porque si 

hablamos de apertura comercial, lrnblamos también de las ventas, adernás 

cuando se discute lo importante y prioriturío que es desarrollar la tecnología y 

aplicar el esfuerzo científico a todo sector productivo, nos rnferimos a la 

necesidad de proporcionar servicios y productos, os decir a las ventus, si ha•¡ 

ingresos hay inversió11, si existe ésta hay empleo y con éste el consumo. 

Por lo expuesto, pongo en consideración en las siauientes p~ginas tan 

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



CAPITULO 1 

CONCEPTO E IMPORTANCIA 

DE LA ADi\lliNiSTRACHON 

Por su necesidad de trabajar en grupo (F-1 ), el hombre ha desarrollado 

a través de su actividad diaria la administración para satisfacer sus diferentes 

necesidades, son muchos los conceptos que se pudieran citar, sin embargo, 

desde mi punto de vista la administración 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 la materia se han encargado de cristalizar tal 

actividad organizada. Fayol lo hace con las siguientes etapas: 1 

1.- La Planeación: Incluye todas esas actividades de un administrador 

que resultan de una línea de acción. El administrador debe hacer el mejor 

pronóstico posible de los acontecimientos futuros que afectarí<Jn a la empresa 

y elaborar un plan de operación que dirija las decisiones que se tornarán. 

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

. una estructura de tareas y de autoridad. 

1 Donnelly, Gibson o lvancovich. Fundamentos do Dirección. Ed. Lteha, 1990. 
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3.- la Dirección: Es armonizar las actividades de los subordinados. 

4.- las actividades de Coordinación: Son todas aquellas que unen 

todos los esfuerzos individuales y los dirige hacia un objetivo com<m. 

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

actividades reales son consistentes con las que se han planeado. 

De lo expuesto hoy, concluyo que el proceso administrativo se 

describe como sigue: 

Planeación: Considerar el entorno y los recursos disponibles para 

establecer objetivos, políticas y programas. 

Organización: Dar orden a las actividades en función de 

responsabilidades y autoridad. 

Dirección: Por medio de la comunicación constante, hacer partícipe a 

todos los involucrados de la organización de sus actividades a realizar. 

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

objetivo(s) planeado(s). 

Cof1trol: Mediante el seguimiento del trabajo realizado, evaluar el 

desarrollo de éste, psra hacer las modificaciones a las que liaya lugar. 

El crecimiento de la 8ociednd es constontc, rnsultildo de ello, ésta 

demanda mayores satisfactores a sus necesidades en cantidad y culidad, 

situación por la cual el hombre, a través de sus diferentes organizaciones 
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requiere de aprovechar al máximo recursos e innovar la tecnología existente, 

para lo cual la humanidad recurro a la administración, 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 organización 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 la iniciativa, el espíritu de equ;po y 

exista estabilidad, a tales unidades administrativas se les denomina Gerencias, 

Divisiones y/o Departamentos, dependiendo de su importancia según la 

magnitud de la organización. 

La Gerencia de Ventas es la unidad administrativa en Ja cual se 

procurará lo siguiente: 

• Ofrecer al público consumidor los bienes o sarvicios que provee. 

• Realizar investigaciones de mercado. 

• Brindar asesoría al cliente. 

Las anteriores, claro no son tocJas, pero si las más importantes para la 

mayoría de las organizaciones ya que la sociedad o consumidores están 

siempre dispuestos a escuchar las diferentes ofertas que satisfagan sus 
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necesidades, situación por la cual la organización requiere de investigar cuáles 

son las necesidades de sus clientes, en qué medida y calidad requieren de 

satisfactores, así como ver cuáles son sus posibilidades de incursionar en otro 

mercado, por último todo cliento siornpre espera una opinión profesional y se 

le CHiú!llC con rcsµocto lle su 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 

ciara salida a los servicios y/o productos que los demás equipos en 

colaboración conjunta elaboran, para quo esto se lleve a cabo debe existir el 

intercambio de información y apoyo en forma cíclica 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 cristalizará su actividad en forma ordenada, 

actualmente y debido a los momentos económicos que se están 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 desarrolla. Un proceso implica constancia, cambio e 

innovación, lo cu:il redunda en el florecimiento do organiznción corno ente 

productivo, podríü citar que si el <irte es la expresión de la sensibilidad 

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

CONSECUENCIAS DE LA ADMINISTRACION 

PARA El DESARROLLO 

La Administrnción 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 fenómenos no permanecen en un estado invariable, es el 

desarrollo la expresión práctica de los cambios y la administración proporciona 

las bases sobre las cuales se erigen las transformaciones necesarias para el 

progreso. 

Los cambios económicos, pollticos y en general las modificaciones que 

se manifiestan en el medio en el que se desenvuelve la actividad económica, 

demanda a los empresarios nuevos y mejores estilos de administrar, .cada día 

es más frecuente escuchar la n¡,cesictad de ofrecer calidad total, de ser 

competitivos, de maximizar el aprovechamiento de los recursos, para lograr lo 

anterior es necesario hacer de la administración el ejercicio constante de las 

organizaciones. 
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CAPITULO il 

LOS PRESUPUESTOS 

DENTRO DEL C!CLO 

ADMll\USTRAT!VO 

En la planeación financiera se incluyen las actividades administrativas 

que determinan los objetivos y los medios para lograrlos, de lo anterior se 

desprende lo siguiente: 

- Definición de objetivos. 

- Elaboración de pronósticos. 

- Elaboración de presupuestos. 

- Diseño de políticas. 

Es en esta etapa donde se establecen las bases, susceptibles de 

modificaciones, sobre las cuales se realizarán las actividades de la entidad. 

Bajo mi óptica, los presupuestos son la expresión cuantitativa de los planes de 

la organización para un período determinado, son elaborados para cumplir los 

objetivos de la organización, sus bases son los pronósticos y deben ser con 

apego a las políticas para funcionar como medida de control y evaluación. 
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LOS PRESUPUESTOS 

11 

Los presupuestos se han clasificado atendiendo a las características de 

los mismos, asf tenemos por: 

A) Tipo de empresa. 

Públicos: 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 administración. 

BJ Su comenido. 

Principales: Es una especie de resumen en los que se presentan los 

elementos medulares de todos los presupuestos de la empresa. 

Auxiliares: Son aquellos que se presentan en forma analítica 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 

lógicos necesarios. 
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Fijos: Son los presupuestos que permanecen invariables durante la 

vigencia del período presupuestado, porque la razonable exactitud con que se 

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

mejor posible en su contenido. 

D) Su duración. 

Cortos: Los que abarcan de un año o menos. 

Largos: Los que son de más de un año. 

La determinación del plazo que deberán abarcar los presupuestos, 

dependerá del tipo de operación de la empresa y de la mayor o menor 

exactitud y detalle que se desee, ya que a mayor tiempo corresponde una 

menor precisión y análisis de los mismos. 

E) Su técnica de valuación. 

Estimados: Son los que se formulen sobre bases empíricas y sus cifras 

numéricas son determinadas sobre experiencias anteriores, representan la 

probabilidad más o menos razonable de que suceda lo que se planeó. 

Estándares: Son aquellos que por ser formulílclos sobre bases casi 

científicas elimina en un porcentaje elevado las posibilidades de errores, por lo 

que sus cifras, a diferencia de las anteriores, reorcsentan los resultados que 

se deben obtener. 

F) Su reflejo en los estados financieros. 

De Situación Fimrnciern: Este tipo de presupuestos muestran la 

situación económica estática que se tendría 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 ResulwdoG: Demuestra las utilidades a . obtener en un periodo 

futuro. 

De Costos: Se prepararán tomando como base los principios 

establecidos en los pronósticos de venta y refleja a un período futuro las 

erogaciones que se han de efectuar por el concepto del costo total o por 

cualquiera de sus partes. 

G) La finalidad qua pretende. 

De Promoción: Se prnsenta en forma de proyecto financiero y de 

expansión; para su elaboración, es necesario estimar los ingresos y egresos 

que vayan a efectuarse en el período presupuesta!. 

De Aplicación: Normalmente se elaboran para la solicitud de créditos, 

contiene pronósticos generales sobre la distribución de los recursos con que 

cuenta la empresa o con !os que va a contar. 

Por sus Programas: Este tipo de presupuestos es preparado 

normalmente por las dependenciac gubernamentales descentralizadas, 

patronatos o instituciones ya que sus cifras exprc:san al gasto en relación a los 

objetivos que se persigurm, determimrndo el costo de las actividades 

concretas que cada dependencia debe de realizar para llevar a cabo los 

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

operaciones que resulten al constituirse varias empresas, 

H) De trabajo. 

Es el presupuesto común utilizado para cualquier empresa y su 

desarrollo ocurre normalmente en 13 primera etapa de la planeación, se 

clasifican en: 

Presupuesto Parcial: Se elabora en forma analítica, rnurostran las 

operaciones estimadas por cada departamento en la empresa. 

Presupuestos Previos: Son los que constituyen la fase anterior a la 

elaboración definitiva, su elaboración se basa en función a los presupuestos 

parciales. 

La formulación previa está sujeta al estudio, la cual generalmente 

concluye con la elaboración de los presupuestos definitivos. 

Presupuesto Definitivo: Es aquel que definitivamente se va ejercer, 

coordinar y controlar en el período al cual se refieren, con este tipo de 

presupuesto, darán lugar a la elaboración de presupuestos maestros. 

Presupuestos Maestros: Con estos presupuestos se ahorra tiempo, 

dinero y esfuerzo ya que sólo se hacen los que tengan variaciones de 

consideración, y esté in legrado por todos los dernás presupuestos que son 

necesarios para lograr lo planeado (F-3). 
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Los presupuestos para ser viables requieren do ciertas características 

que los distingan como consecuencia de un plan preconcebido, así tenemos 

que: 

A) Deben ser flexibles, esto es, ser susceptibles de cambios, incluir en 

ellos el resultado del análisis de las variaciones ocurridas con la finalidad de 

que el presupuesto sea producto de la retroalimentación y evaluación 

constante. 

8) Sus bases deben ser fehacientes, los datos con los cuales se 

estructuran los presupuestos doben ser hechos verdaderos que contribuyan a 

una. apreciación objetiva de lo félctible a realizar. Cabe mencionar que aun 

cuando el<lste el mal hábito de "inflar cifras", para cubrir el alcance de lo 

presupuestado, si se hoce el presupuesto, h<Jblendo analizado las variac:ones, 

cuando las hubiese, existiendo políticas e.specflicas pma reflejar el impacto de 

las mismas variaciones en el presupuesto, la estructurn y In información serán 

consecuencia de la autor.valuación. 

CJ Deben ser específicos, es decir, encausados a objetivos posibles de 

realizar y con una estructura concreta. 

DJ Su periodicidad debe ser uniforme, o sea en períodos que permitan 

la comparación y análisis de los resultados obtenidos. 
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1) La preparación de presupuestos obligo a la administración a planear 

constantemente y n expresar los objetivos de la empresa en términos 

financieros. 

2) Los presupuestos contribuyen a la coordinación de los diferentes 

departamentos. 

3) Los presupuestos son un medio do control y evaluación de las 

actividades realizadas. 

4) Modiante la elnboración de presupuestos la administración maximiza 

el empleo de los recursos. 

5) El elaborar presupue:.tos permite conocer los costos antes de 

incurrir en ellos, se disminuvc ~I g1ado de incertidumbre de la adrninistración. 

6) Cuando los p1esupuestos son elaborados con la participación del 

personal que lo observaró, se convierte en un estímulo para lograr los 

objetivos. 

LIMIT AC!ONES DE LOS 

PRESUPUESTOS 

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 estimndo. 

El sistema prosupuestnrio no sustituye a la administración, es tan sólo 

una herramienta de éota. 

Los resultados de los presupuestos serán óptimos en proporción al 

esfuerzo que se les dedique. 

EL PROCESO 

PRESUPUESTAL 

El curso de p;eparación del presupuesto varía de una organización a 

otra, ya que hay que considerar el estilo de In administración, objetivos, 

cuestiones económicas y una serie do factores extornos e ínternos {F-4}, sin 

embargo lo podemos generalizar como sigue: 

1.- Obtener de cada departilmento de lo organización, estimados de 

ventas, niveles de producción, costos esperados y disponibilidad de recursos. 

2.- Coordinar los estimados de acuerdo con los objetivos de la alta 

dirección, esto es, rncdi~.rnte un comité qun evnlúe los estimados y canalice los 

factibles de renlización, el mismo comitó debe ocuparse de la disponibilidad y 

asignación de recursos a cu.da departamento. 

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

comunicrido a los administradore~; responsables en su área. 
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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 se adopta 

como un pl;:m de opcrncionc.s. 

5.- Sobre la marcha de las oporaciones se generan informes de lo 

presupuestado y lo realizado, se analizan las varlncíone::: y se evalúan los 

resultados, y se toma en consideración tal información para los futuros 

pronósticos (F-5). 

LA PARTICIPACIOl\J EM EL PROGRAMA 

DE PRESUPUESTOS 

Después de mencionar el proceso presupuestaf, es nocesario destacar 

que para realizarlo y obtener los beneficios de los presupuestos, teniendo en 

consideración sus mismas limitaciones, y como tierramientil de la 

administración, é5tiJ debe ser consecuencia de la contribución participativa de 

los administradorcr. responsables del mismo, ya que ello estimulará su 

participación e inlciutiva, para ro cu;il debe e>dstir una estructura bien 

cfonclP r.stén perfeclünlc11te definidas las funciones 

responsabilidad y autoridad. Cuando los empicados se apegan a un plan de 

trabajo en el cual tian participado se obtiene su colaboración plena. 
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CAPITULO 111 

PLANIFICJ.\CION DE LAS VENTAS 

Cuando de la gerencia de ventas, con la colaboración de las otras 

gerencias (Producción, Compras, Finanzas, etc.), aplican juicio a los 

pronósticos de ventas para lograr los objetivos de la organización, en apego n 

las políticas, al asigntlí recursos para lograr metus comunes, se establecen las 

bases de la planificación de ingresos y egresos, pauta que da lugar al 

presupuesto maestro, proyectos do inversión y formulación de Estados 

Financieros Proforma IF-6). 

Cabe destacar que el pronóstico de ventas es la primora contribución 

de la Gerencia de Ventas al comité presupuesta! para la elaboración del 

presupuesto maestro, y es tan sólo una ostirnació11 basado en l;:i experienclíl y 

en estudios de mercndo, se convierte en plan de ventas cuando existe la 

asignación de recursos, pora logrer los objetivos definidos sobre las bases del 

pronóstico, y habl<:1mos de un plan de vontas cuundo contemplamos la 

distribución, la promoción y los gastos inl1erontos. 

CONSIDERACIONES rn LA 

PLANIFICACION DE LAS VENTAS 

El desarrollo c1" los negocios, las tendencias con1erciales y lüs 

circunstancíos del medio económico han perinitido desarrollar varias técnicas 
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para pronosticar las ventas, desde empfricas hasta llegar a las estad1sticas 

sofisticadas, las organizacionos en goneral en mayor o menor medida en 

diferentes momentos de su vídn económica recurren a ellos para lograr sus 

fines pero se debo tener en cuenta lo siguientO: 

1.- Características do la compañía, su tarnnño, edud, localización 

geográfica, los productos que ofrnco recursos tecnológicos, ii.i política 

económica del país. 

2.· Los costos comµr,Jndidos, para elaborar un plan de ventas es 

relativo a l;i exactitud con que se dcsen. 

3.- Per5onal dísponiblo, aspocto importante es S3ber con qué personal 

se dispone, en qué grado, y la nec~sldud de capacitar a los elementos 

necesarios para intervenir en procesos importantes. 

4.- Períodos do tiempo, establecer qué técnicas so utilizarán para 

cubrir Ja plancación a corto y largo plazo, de forma tal que permit8 Ja 

evaluación y control constante. 

METODOS DE PROYECT.l\R 

LAS VENTAS 

Los métodos utilizados en la proyección de las ventas deben tener en 

considornción lo siguientc:2 

··1 
2Íl~elsch, Glon A. 11..flli!P..!-llil>J.QS, olanificnción v contr..Qti{QJ~JUfQ'lQ§. Unión Tipográfica 

Editorial Hispano·Amerlc.1na, S.A. do C.V. 
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1.- Variables causales sobre las cuales no tiene contror la compañía, 

tales como la población, el producto nacional bruto, y las condiciones 

económicas generales. 

2.- Variables causales sobre las cuales tiene control al empresa, tales 

como líneas de productos, precios, erogaciones por publicidad y promoción, 

tamaño del personal de ventas y áreas do ventas. 

Así como tenernos métodos de investigación con bases empíricas y 

bases científicas, existen métodos basados en criterios, métodos estadísticos 

y combinaciones de los mencionados. 

Cabe moncionar que no pretendo desarrollar en toda su plenitud los 

métodos arriba citados ya que ello es propio de un estudio específico y el 

propósito del presente trolrnjo es destacar cuá!cs son lns bases, yo que óstns 

serán los cimientos del presupuesto de ventas y a su vez, éste del 

presupuesto maestro. Aclarado lo anterior, preciso que: 

A) Métodos basrHJos en criterios {Einpíricos}. 

1 .- Sus bases son empíricas, su rnayor fuente de información os la 

observación y experiencia del pernonol do ventas y encuestas al público. 

2.- Los supervisores de ventas absorben gran parte de la 

responsabilidad en función de lc.1s apreciaciones que proporciona Ja 

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

el~men.to$ d~el departamento do ventas. 

4.- Este método es u tillzac!o por todo tipo de empresa por sencillo, 

económico y directo. 

Bl Métodoo ootndfstico5. 

1.- Se requiere de personal técnico adiestrado. 

2.- Se obtienen datos históricos sobre las ventas para calcular valores 

ajustados. 

3.- Es riguroso y subjetivo. 

3 Op. cit. 

4.- Su finalidad es descubrir una serie que:3 

• Cambie de acuerdo con los valores a pronosticar pero con 

suficiente anticipación para que los datos correlacionados del 

pronóstico tengan valor, ó 

• Cambie de acuerdo y simultáneamente con una mayor serio de 

datos que pueden prodocirs•3 con mayor exactitud que las series 

deseadas. 

5. Explora el potencial de las ventas. 



COMBINACION DE 

METODOS 
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Habiendo mencionado que para planificar las ventas deben 

considerase ciertas variables, expuesto las características principales de los 

métodos de planificación de las ventas, es evidente mencionar que la 

preparación de los presupuestos no es una actividad estática, y que cada 

entidad económica propma sus pronósticos, planes, cstratl'.~gias, presupuestos, 

etc., conforme a sus mismos recursos económicos como técnicos y depende 

de la hiJbilidad de la adrninistración el aprovechamiento de todos los recursos 

de la organización, en consecuencia, la combinación de métodos se dará 

según lo mismo hnbilidnd de lél administración y en función de los recursos 

mismos. 

ADMINISTRACION DEL 

PLAN DE VENTAS 

Durante el desarrollo del presente trabajo he mencionado que con la 

colaboración de todos los departamentos se obtiene la información ne.cesaria 

para poder elaborar el plan de ventas, en forma armónica se debe propiciar la 

colaboración de todas las <\reas para ejecutm tal plan, lo que implica lo 

slguient.e: 

11 Asignación do responsabilidades definidas en cada aspecto de 

planificación 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 de rolla. 

CONTROL DE VENTAS Y 

COSTOS CONEXOS 

(Punto de equilibrio) 

Al desarrollar un plan de ventas se establecen las bases para controlar 

las ventas y los costos conexos. Con respecto de los costos la Contabilidad 

con ayuda de la geometría, ha graficado el comportamiento de los mismos, 

claro tnrnbión los ingreso!.>, así tenemos que mediante las mütemáticas y el 

plano cartesiano observamos el comportamiento de los gastos, costos y 

ventas, ya sean históricos o proyectados, a la groficc:ción de tales datos los 

conocemos como punto G8 equilibrio (F-7). Mi concepto de éste es, el lugar 

donde convergen las ventas y los gastos, lo óptimo es superar siempre este 

punto, ya que ello indica uti:iuad, caso contrario cuando nos encontramos por 

debajo hablarnos de pérdidas y cuando nos situarnos en él, que nuestras 

ventas tan sólo absorben el costo de operación. 

Expuesto lo anterior y habiendo mencionado con anterioridad que el 

establecimiento de responsabilidades permite ol contrc-1, al 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 promoción y los dcm ás costos de 

distribución. El plan de ventas refleja los fines y los patrones empresariales 

que ha de alcanzar la división de ventas y es mediante el punto de equilibrio 

que evaluamos tal control, ya· que rnediontu t;sa lirn r.:.i.niicnta vLslumbrnmos la 

eficiencia del aprovocl1amicnto de los recursos y sobre todo observ;;rnos IL! 

relación existente entre las ventas y sus costos, ya que sun cunndo el punto 

de equilibrio técnicamente nos indica cuánto debemos de vender para cubrir 

nuestros gastos, la adrninistr ación debe tomarlo como un mínimo a cumplir y 

un margen de hacer planes hoy para el mariana, el punto de equilibrio nos dice 

mínimamente do lo que planeamos hoy se cumpla mañana. 

EL PLAN DE VENTAS V LAS 

LIMITACIONES DEL NEGOCIO 

Recapitulando un poco en las páginas anteriores, he mencionado 

desde el concepto de administración, el proceso administrativo, los 

presupuestos, la planificación de las ventas, etc., en cada sección he citado lo 

importante de la cornunicación el establecimiento de responsabilidades, las 

cu11siderncionus que Ueüt;ll toindrse en In elaboración del presunuesto, así he 

delimitado sobre qu8 bl.!se:~ se planifican l<13 ventas \' las limitaciones para que 

se cumple lo planeado, se encuentra desde la noisma habilidad administrativa 

para coordinar todos los demás presupuestos, así como los fenómenos 

económicos, cuestiones de tipo sociul, político, que la llegasen a afectar y que 

el alcance ;, controlar y/o medir, sin embargo dehe de encontrar alternativas 

que le permitan solucionar las contrarieuados a lns que tuviera que enfrentar. 
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Por otra parte, la plarmación como cualquier actividad humana, es 

factible de errores y con limitaciones de la misma naturaleza, pero la 

creatividad y la iniciativa son claves pm a sortear los obstáculos, en base u 

conocimientos para lograr los objetivos estabiecidos. 
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CASO PRACTICO 

La empresa ABC, S.A. de C.V., elabora sus presupuestos básicamente 

confiando en la habilidad de sus adrninistrntivos, es una organización mediana, 

comercializadora y de una administración familiar de origen judío. Resulta 

desde mi óptica menciorrnr esto ya que siendo una administración familiar, el 

padre se mantiene al frente del negocio, como suele sucader en la gran 

mayoría de las empresas n1e)(icunGs, siendo judíos el tuctor cultural resulta 

importante para comlucir In administración, ya qua deben observar ciertos 

lineamientos de valor universal, ol menos para ese pueblo, como característica 

tienen confiEnzn en determinados miembros de su orgünizución en forma muy 

especial, lo anterior como rasgo cultural influye en forma determinante para 

elaborar los presupuestos y aún más para ser observados. 

Cabe mencionar que se tiene implantado un sistema rJe contabilidad 

por áreas de responsabilidad, lo cual permite delimitar responsabilidades y 

establecer en forma clara las fuentes de información. 

La gerencia de ventas elabora su pronóstico de ventas tomando como 

base de ello las ventas lograd2s y la experiencia de su equipo. 

Desafortunadamente se realizo en términos nlobales el nümero de tonelndns y 

no por grupo de productos, el almacén de esta compañía cuenta con 

aproximadamente 1 ,000 productos, si se hiciera por grupo de productos, os 

evidente que E:I presupuesto de compras también sería por producto, lo que 

haría prevenir necesidades de espDcios y tiempos para desplazar los materiales 

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

el precio de venta, con oportunidad se conocen los incrementos posibles. 

Una vez definidos nmbo::: prcsupuE!stos, com¡Hl.ls y ventc.is, los gastos 

se proycctnn tom<:Hldo t~n cun.siUt:rdc..iü11 i::! factor de inflación que el Estado 

(Diario Oficial de la Federación) anuncia para P.I año. Por otra parte es 

pertinente mencionar que este grupo de empresas presentan sus presupuestos 

al finalizar el primer trimestrn del ejercicio, situación que le permite vislumbrar 

sus precios y costos para el ejercicio, además do cons:derar al índico nacional 

de precios al consumidor se consideran las de:sviaciones que hubieron durante 

el ejercicio anterior después de haber analizado lm; de mayor impücto. 

Teniendo los datos de los ingresos, los egresos y los objetivos a lograr 

se proyectan los estados financieros. Es importante destacar que al presentar 

los presupuestos al primer trirnestrn de! ejercicio, por 10 rnenos una parte es 

real y otra no, se ajusw este presupuesto durante la rn¡1rcha, sin embargo es 

Indudable que la empresa ABC, S.A. de C.V. ha crecido \'cuenta con ventas 

que se han sostenido. Una medida que permitirii inciementnr lns ventas y la 

recuperación de cartHra es mostrar agresividad en precios, negociar en 

mejores r:oncliciorw~ !u;_, t('.•rrni11u~ df~ 'lí~ntJ v ~1.iqns conforme a orogrnmcis que 

tengan corno base un estudio minucim;o de liquidez y actividad económica, ya 

que al recuperar la cartera ler.wrnento pero la falta do liquidez se está 

volviendo un mal crónico del mercado, pero si se puliera la actividad 

administrativa es claro que permitiría mejorar las fuentes de información, la 

capacitación al personal redundaría en un crecimiento mayor del que 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 promedio real de N$ 1,509.00, siendo 

el presupuesto N$1,530.00, la facturaciún lograda fue de N$151'110,000.00, 

siendo 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 importación y la fuerte 

recesión económica que sufre nuestro país, ABC no /la estado exenta de esta 

problemt'itica y en los últimos mases la rocuperución de lu cartera, en una gran 

cantidad de sus clientes, /la sido lenta por la falta de liquidez. Derivado de lo 

mencionado, nos humos visto en la nece.~;iclad de ser más cautelosos para 

realizar la labor de ventas, además r:lc coordinar t1ctívidades con el 

departamento de crédito y coiJrnnzas para 1nejorar las condiciones de crédito 

que nos ofrezcan mayores garantías para recuperar la curtera, como han sido 

incrementar las ventas ue contado, procurnr lograr anticipos, documentar las 

cuentas y mantener conciliaciones 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 ejercicio son de 41 ,430 TN., embarcadas 

a un precio promedio de N$ 1,674.00 por TN., para obtener una facturación 

anual de N$ 69'464,000.00. 
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Para lograr lo anterior, contamos con un almacén de existencias 

variadas y en volúmenes suficientes, de una capacidad instalada de equipo 

que permitirán desplazar los materiales en forma oportuna y se incrnmentarán 

las importaciones en forrna sustancial de loS materiales no fül.Hicudus en el 

país y que son do gran acc-:ptación en el mmcndo nacional. 

Es importante destocar el interés creciente del departamento para 

captar nuevos clientes, mantener la cartern actual ademós do incrernentar las 

relaciones comerciales existonte5, paru lo cual se procurnrán visitas 

constantes a los clientes, revisión frecuente de In cartera asignada a los 

promotores. En lo que toca a la actividad de los promotores se ordenará su 

ruta de visitas de forma que cada uno cubra determinadas zoníls, rermiticndo 

atender en forma oportuna y constante a sus clientes nsignados, ademds de 

procurar captar nuevos clientes. Parn la captación do ellos se está recurriendo 

a la compra de directorios y suscripciones especi~lizadas que nos pongon a la 

vista de sectores de la industria en la que podemos competir. 

Por otra parte se estrecharé la comunicación de telefónicos y 

promotores mediante Radio Beep, estableciéndose un control de llamadas y 

cpuzac;1011es con lu ti1w!idJcJ cJo Llar !.Juuuirrnento müs 1ni11ucioso a la actividad 

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

En lo concerniente al departamento de ventas so procurará la capacita­
¡ 

ción constante p sus intcgrontas con la finalidad de darles los elementos 

necesarios pa'ra ofrecer al cliente la variedad ele productos, alternativas y 

servicios que rculiz;:11r1os con el propósito de lograr nnto e! público una imugcn 

profesional, lo que nos ayudmá a disminuir las devoluciones. 



Para terminar, el departamento de ventas se integra corno sigue: 

-Un ge1ento de ventas. 

-Seis promotores locDlc~ 

Uno en ventas gobierno 

Cinco en la iniciativa privada. 

-- Dos promotores foráneos. 

-Seis telefónicos. 

- Una secretarla. 
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ABC, S.A. DE C.V. 
BALANCE GENERAL PROYECTADO PARA El EJERCICIO 199X 
IA NUEVOS PESOS) 

EIJERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCT. NOV. 
ACTIVO 

--------
CIRCUlANli 
TESORERIASili 1.!111,:rno 2.Jn5A77 1.604.201 :1,:w1.1~:1 116.ü26 1.fi42,010 /14,040 65~.057 2,042,:!GO 2,271,WJ 2.454 ~28 l.,' 

CUENTAS POR COBllARl'i 11.051,027 11.IGl,GIB 17,337.2"5 12,560,UOU 12,560,00U 12,ó60,000 12,560,0UO 12,700,000 11,444,000 10,076,000 10.438,000 10: 
DEUDORES OIV[llSOS 1.177,408 403,77~ 1.3!J2,l!i[) !i:i9,Uüü 329,000 '.J19,0UO 309,UUU 208,000 209,000 279.000 260,000 

ALMACEN DE MEllCAllCIAS 19, 117,470 19,012,347 IG,íl62,001 1 /,20:>,0UO líl,612,000 19,J.10,000 19,740,000 20,304,00Q 19,150,000 20, 1G3,000 20,068,000 21,' 

MERCANCIAS EN TílANSITU 1 6L7 440 --1.J!Q2.S!.ill! _ZJilll .. {112 -1.1cOJlJJQ!l -~,200,110~ -1.2lliLQQQ -12!Hlü__Qfl JJ_Ql!,_OQ!i JJ00,000 JcZQQ,P_il_Q J,1!!!Ll).QJJ. J.: 
SUMA CIRCULANH 34;190)25 33,025,902 34.092,91íl 33,0G3,743 33,477,626 35.461.010 3' •• 583,040 35, 1se.mj1 34,433,3G9 34,895.430 35,229,528 35, 

1 
Fl.JO 1 
MOBILIAlllO Y [QUIPO 2, Hill,li57 2, 1GG,G!i7 2, 16G,G57 2, 1UG,GS7 2, 166.G5l 2, líl6,C~7 2, 1GG,G51 2, 166,ii57 2, 1G6,G57 2. 16G,U57 2, 166,657 2,1 

MENOS UEPHECIACION ACLUM. _J!.L9.._:rn2 _m .. ~_5_fl _QillJfi __Jl_!ili.._flli _ _jlffi Q;}1 _Jl_QQJflQ _QQ1.3·1íl J~Q1l&Q J.!.PJ§M0 ..LQ;'._1!&22 J,_Q.1Q.@.Q ..1Q 
SUMA ílJO 1,247,250 1,:>JS,099 1.222,941 1,210,/03 1, l!J8,fi25 1, !Ull,467 1, 174,309 1, líl2, 151 1, 149,9[13 1. 137,035 l, 125,677 1.1; 

1 
ACTIVO Dlf[R/00 
DEPOSITOS EN GARANTIA 629 629 629 629 1.0110 1.000 i,OOU 1,0110 1,000 1,000 1.0DO i 
GASTfJS PAGADOS P/ADfl.MH. _J,11§15111 _JJ.ll,ZQ_1 ...J.J.H.QZQ _1QIJJ.Q_Q -1'.1l!Jl.!IJ! ~.QQQ _GJ~"'º-P_Q _5.fül.!}QQ ~!J~ 000 _fyl!J)QQ _667,000 _1 

SUMA ~n 1123333 _l.Jl~d.5.~ _!Ql,g!l -111fil!Q __!!&000 -.hl!LQQQ --2§1000 _ _li~QQQ. __filjLl)QQ_ 669,000 7 

SUMA ACTIVO 36,006, 116 36.184,334 37.291,434 35.482, 155 35,117.251 37, 123,477 36,273,349 36,077.208 36, 170,362 36.663,273 37,023,205 37.~ 
----

PASIVO 

CIRClllANTE 
DOCUMENTOS POR PAGAR 2,750,000 o 
PROVEEDORES 15, 121.414 1·1.412.724 11.609,DGD 13,359,988 12,5GD,000 14,359,900 13,3S9,U80 13,580,000 12,500,000 12,500,000 12,500,000 12,!J 

ACREEDORES DIVERSOS 539,542 612.462 1.IOG,979 628,242 615,462 615,462 415,000 4~:: .. ~~~ 415,000 415,000 415,000 4 
lrAPTOS. Y OERECllOS 213,913 233,960 228,716 228,716 241.496 241,496 241,496 241,496 241.496 'lo\1,406 241,496 ¡ 
PROV!"ONfS 4,000 99.000 91.476 99,000 230,000 99,000 99,000 90,000 99.000 99,000 99,000 
l'.l.lJ ~ __/Q1.[I -1.1d1!~ _l:t?_lli ----º __ __!) ____ _J; ______ Q u __ .J! 

SUMA CIRCULANTE 15,953, 117 15,432,394 lfS,541,407 14,390. 194 13,663,950 15,315,945 14, 115.484 14,335,4B6 13,255,496 13,255,496 i3,255,496 13,2 

CAPITAL CONTABLE 

CAPITAL SOCIAL 2,402.715 2.402,715 2.402.715 2.407.115 2.402.715 2,402,715 7.102,715 2,402.715 2.402,715 2.402.715 2.402.715 2,4 
RESERVA LEGAL 140,753 140,753 140.753 140.153 140,753 140.753 140,753 140,753 14C,753 1·10.753 140,753 J 

SUPEAAVIT POfl REVALUACION 10.680,293 10.680,293 10,ollU.293 10,600,293 10,GB0,293 10,680,293 10,600,293 10,680,293 10,680,293 10,600,293 10,680,293 10,6 
RESULT.~IJO EJERC. ANIEll. 7.412,060 7.412,060 7;111,060 l,•112,0!jO 7,o\12,060 7.412.0GO 7.412,060 7.412,060 7,412,0GO 7.412,0GO 7,412,060 7A 
RESULT AOO EJfRC UI CllR .--1!Lll~ __ J1!Ulfl _Jj,,Jfili _ __,l!í_j;, 140 _B_!Z..11.{ _!,1!.11.!Q -1.5.2.UlH _h_~!Jj .. Víl7,045 2 771.956 _2131.BHH .1d 

_llil!_~?~füill _J_Q.fl.Ll!:lQ _l_Q,_Z~,~Ql _ .. 2!.091.9.!i.! 21&:uo1 _ ?J ... JillJ_,_!!Jl -·~Ll5LV_fi_~ )1211.lJl 12.n2L.!lli§ 1.'J/J')]_Jll ].;!,767,709 1;!J. 
SUMA PASIVO Y CAPITAL JG,UOG. l lü 3G, IB4.:13,1 3/,291.414 3!l,4B2, !55 35.111.251 31, 123Al7 36,2/3,349 36,077.208 36, 176,362 36,663,273 37,023,205 37.2 

--· ----- -- -··· ------
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r ABC, S.A. DE C.V. l BALANCE GENERAL Pl10YECTADO PARA EL EJERCICIO 199X 
!A NUEVOS PESOS) 

ErJERO FEBRERO MAílZO ARRll MAYO JUrJIO JULIO AGOSTO SEPT. OCT. NOV. DIC. 
vo 

1,51 l,3flfl 1, Jr,5,417 1.604.?0l /,362.10 176,626 l,6·12,010 114.0~U 655,057 2,0'1:1.3G8 2,277.-130 2_.1!j.1,52ü ;¿,GJL:.;·i 1 

jcosnAR'" 11.051,021 11.161.610 12,337,205 12,560,000 12,560,000 12,560,000 12,560,000 12, 700,000 11,444,000 10,976,000 10.438,000 10.287,000 

1;;~sg,~NClAS 1. l77AOB 403,115 J,392, 159 539,0110 329,0UU 319,00U 309,00U 299,uUU 289,0UO 279.0UO 269,00U 259,000 

19,117.410 19,012,341 Jr.,062,001 17,202,000 10,612,000 19.740,000 19.740,000 20,304,000 19.458,000 20, Hi3,000 20,U60,000 21, 150,00U 

N TRANSITO _Jif!..2_6-1.1º ...1.QQZ.685 _;>..fillL.1!12 -1~2JLQ,j)J1J! 1 200,000 ...1.2!llLO.Q!J _j2Q.O,j)Jl!l J..IQQ.QQQ J.Jilll,QJ!_Q .J20J1!lfül ..LlP.!Wfill j,!_QOJ)Q!! 

·'· C//lCUlANJE 34;190.725 33,825,902 34.092,910 33,863.743 33.477.620 35,461.010 34,593,0.10 35, 158,057 34.433,36D 34,895.438 35,229,528 35.427,941 

'l~IPD 2, 166,657 1, 16G,G57 2, 166,657 2,iGG,%7 1,166,i;57 2,lGG,657 2,1GG,G57 2, iG6,!i!.i7 2, lGG,651 2,16G,fi'.i7 2,lGG,651 2, 166,651 

'IACION AClUM. __ W_dllil _Jl]JXiQ _R'.!1.ZJ.li _!l§~Ql.1 -~fil!.JJ~Z __ Q\!IU!lQ _ __fill1"ª1'l 1 Düi1 fiQ_G _hP16.GfJ_1 ..!JRl!Jl1Z .1Qi!J,Jill!! J,º&11.!l 
SUMA flJO 1.2,17,258 1.n5.099 1.222,D41 1.210,7U3 1, 1Df/,G25 1, 186.4G7 l.1/ft,,309 1, 1G2.151 1.14!:.!,mi:J 1, 137,83:i 1, 125.677 1, 113,519 

lil 
iAílANTIA 62U 629 f.29 629 1.0UO 1,00U 1,000 1.000 1.GOO 1.000 1.000 1,000 

JOS P/MIUA:JT. ..J....Ofil}iQ~1 __ Ll?l.ZP-1 ...1.l?.:l.9.1.Q __!,!J_IJl_O_Q _.±1Q.(IQQ ___ fil,J)QQ _j)JlJ..QQQ _Jifü'h!illl! ~jjlj_,_QQQ ____G]QJ!!J_Q __fü'!lJll!!l 703,000 

SUMA _LQlillJJJ --1J11,. }]~ -111?...ill __A!!lj)JQ --±lL.Q~_Q _ _ill,QQ.[J _ _21!1!J.l)Q ___ füil.9.QQ _2!!,'LlJJlQ _JEH!.Qlli! _ _['ill,Q.Q.Q ---1.!!i.QQQ 

~ 36,606, 116 36, 184,334 37.291,434 35,402, 155 35, 117,251 37, 123.·177 36,273,3·19 36,877.100 36.178,362 36,603,273 37,023,205 37,245,460 

!= G:- 2,150,000 

¡ ERSOS 
15,121,414 14,!,1;:)24 11,609,988 13,350,f.liltl 12,5Gtl,OOU 14,359,908 13,359,988 13,500,UOO i2,51JO,OUO 12,500,000 12,500,000 12,500,000 

539,542 612,462 1.)86,919 629,2·12 615,462 615.4G2 415,000 415,0IJO 415,000 415,000 415,000 415,000 
:11% 213,913 233,960 228,716 228.716 241,496 241.496 241.496 241,495 2·\ 1.496 241.496 241.496 241.496 

4,000 99.ílr!IJ 91.476 99,000 238,000 99,000 99,UOO 99,000 99,000 89.000 99,000 99,000 
_l.4.?.'!Q _ 1·1 )•IU -L:ldiii - 742·1.1! --~º ----º --------º ---··-·º _____ _JI -- ----º 

ClílCUlANTE 15.953,111 15.432,394 16,541.407 14.390, 194 13,663,958 15,31:0,945 14. 115.404 14,335,496 13,255,496 13,155.496 13,255.496 13,255,496 

· ruTAOlE 

1'.fVAlUACION 

2.402,715 2.402.715 2.402.715 2.402.715 2.402.715 2.402.715 2;\02.115 2.402.715 2.402,715 2.402.715 2.402.715 2.402.715 
140,153 140,753 140.753 140.753 140.753 140.753 140.753 140,753 140,753 140,703 140.753 140,753 

10,GB0,293 IU,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 10,680,293 10,600,293 
}¡; AN !Ell. 1.412,0GO 1,411,0GO 7.412,060 1.412,060 7.412,USO 1.412,060 7.412,060 7;112.0GO 7.412,0f.O 7,412,060 7.412,060 7,412,060 r tNCllll. __]11179 _ _llfil_L9 _ll' .. lílJi ---1!ill,l~Q __fil lA!_ Z -1.!ll}J.Q -1..I>ll.Jl11 _ 1f.iU5891 _ 2.287,045 _:1.771.956 _:wlJIJl.11 ~4.ill 

.19~81!2,B!!!l -2JLl5.Lll1!l _2JL.l5.Q.!l_QZ _21 on 1 !l!il _?.L1_51J'~J -~&Q..Z..5]1 ..1Z.Jf!Lfill1 ]] 541 712 12.lllZ.ft§Q 23 407JJ1 23 767 709 1;Lll89964 l L~l'ITM 36,806, 1 lfi 36, 104,334 31.291.414 35,482, 155 35,117,2'.11 '.!7,1'3.471 3G,273,:J.19 36,817.208 36, 178,362 3G,663,273 37,023,205 37,245,460 

------ -------- ·---
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FLUJO DE EFECTIVO DE ABC, S.A. DE C.V. 
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 199X 
(A NUEVOS PESOS! 

Ef!EfiG fEBP.ERC' MARZO ABRIL f.Ui'íO JUWO JULIO AGOSTO SEPT. OCT. NOV. DIC. 

DISP.INICIAL EN CAJA 3,545,204 i,G43,ZSG 2,208,282 2.150,039 2,945.487 1,3S8,27S 2,301,566 1,471,002 1.390,280 2,815,853 3,092,603 3,306,849 
INGRESOS POR SERVICIO 5,225.737 4,200,252 !i,463,654 6,373,585 6,360,785 S,360.785 6,360785 6,631,600 6,631.600 6,€31,600 6,500,000 6,484,707 
OTROS INGRESOS 17,500 17) ,200 i20,000 120,000 120,000 120,GOO 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
PRESTAMOS BANCARIOS ---º ___ e 2 750.000 ---º ---º ---º ---º ---º ---º ---º ---º ---º SUMA lflGRESOS 8,783.441 5,n20,7 l B 11,541,836 8,643,60,i 9,427,272 7,879,051 8,782,351 8,222,6G2 8, 141,880 9,587.452 9,712,603 9,891,556 

EGRESOS: 
PROVEEDORES 6.379, i30 2,826,273 9,559,649 4,862, 167 7.213.424 .¡.754,829 6.424.279 5,831,921 4,350,932 5,44€,959 5.408,326 5,500,000 
DOCUMENTOS POR PAGAR o o G (1 o o o o o o o o 
IMPUESTOS POR PAGAR lOS,616 50,204 50,294 50,294 50,294 50,234 50,294 228,000 200,000 240,000 230,000 215,000 
GASTOS GfüER1ilES 757,429 735,aGa 78i,Y55 184,656 765,273 772,372 776,776 772,4ll1 775,085 787,891 767.428 759.409 
AMOílTIZACIJ. PREST. BANC. ---º ----- _o ---º -----º ---º ----º ---º ----~-º ---º ---º __ ___Q ---º 7.245,175 3,712.435 9,391,898 5,697,117 8,028,996 5,577.485 7,311,349 6,632,322 5,326,027 6.474,&50 6,405.754 6,474.409 

SALDO FINAL EN CAJA 1,543,266 2,Z08,2G2 2,150,039 2,946,467 1,3H3,276 2,30i,5rn 1,471,002 1,390,280 2.815,853 3,092,603 3,306,849 3.417, 147 
--- --- --- --- --- --- --- --- --- --- --- ---
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PRESUPUESTO DE UTILIDADES DE ABC, S.A. DE C.V. 
·DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 199X 

(A NUEVOS PESOS) 

rfi!:HO cF.SP.EO Mtt!iZO AGml ~1AYO Jumo JULIO AGOSTO SEPT. ocr. !\iOV. DIC. TOTAL % 

VEITTAS •t,837.72~ 3,\09,'31 6,SG0,~09 5,385,0DD 5,965,0iiü 5,9E5,000 5,995,000 G, 156,0GO 6, 156,000 6,S40,000 5,a55,GCG 5,130,0~0 69,035, 111 100.00 

COSTO 3.910,891 221ª(_211 ill.L'.illZ :1935231 'Lill..'lli 4,53f1.231 ,¡ 935 231 MTh.71ª 5,076,238 5 fld0,'264 -1.9J5.2J 1 "2,0,19S 5G,911,4U7 U2A4 

UTILIDAD BRUTA SZG,330 520,568 i,lSG,307 1.0-i9,7E9 1,049,769 1,04!l,763 1,019,7E9 1,079,762 1,073,762 1,1S9,736 1,049,769 Cú9,U02 12,123,704 17.56 

GASTOS DE OPERACIOll 
GASTOSfl.JOS 528,570 !J22,0·i5 5~5.02\3 530,633 524.035 531,129 535,533 528,835 531,629 535,523 516,iEi 'i23,28i 6,3~8.542 920 
GASTOS VARIABLES 240,082 J:liM2 _128. JRG ~S5 25·! 252.474 252AH 252 474 254 697 254 BS7 ::'.63.58~ 252.-17·i 241,35ª 3022~ ...!1ª 

753,660 i4i,OBD 723.185 795,G87 776,SUS 783,503 lCB,007 783,632 730,326 m.122 773,65'1 770,640 9,371,321 13.57 

UTIUilAO Al/TES IMP. 155,170 1216/301 375, 121 253,882 2i2.250 25S.166 261,762 2S5, 130 293/..35 .;co,sg 271,110 !29,162 2,752,383 3.99 
--- --- --- --- --- --- ====:: =====::::::::. --- --- --- --- --- ---

PUNTO DE EQUILIBRIO 3,123,510 5,4'.11,933 4,0i3,174 4,C4il,155 3,933,738 3,SD6,9BO 4,020,049 3,946,5G5 3,96!:,605 3,912,886 3,9.!'.·9,877 ~.123,GCS 46,155,896 
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GASTOS FIJOS: 
INTERESES POR ARREND. 
SUELO OS 
PRESTACIDrJES 
COMPENSJ\CIDrlES 
rmMA V/i.Cf,CJONAL 
AGUINALDO 
PLA.N OE PREV. SOC. 
CAPACITACION 
!.M.S.S. 
2% SAR 
2% SJREMUtJ. E3TATAL 
5% iNFOUA'llT 
PREV. SOCIAL 
ECUIFO OE SEGU8!1JAO 
VIGILANCIA 
CUOTAS Y SUSCP. 
CONS. Y MAT. ASEO LOCAL 
OEP. DE M~.Q. Y EOiJIPQ 
OEP. SJ\SCULA 
DEP. En. DE COMPUTO 
DE?. EO. TR,\NS?ORi E 
IJEP.EOOFIClllA 
RENTA OE l.lAO. YEQ. 
E0. AUX. HERR. 1 RffAC. 
RENTA DE INMUESLES 
HO;JGBARIOS 
SEGl.JROS Y f/NM~ZAS 
om~,'1TlVOS 
PAPlLERI·\ Y Aíli. OE ESCfl. 
FUBUG!DAD Y PílOP:.GANDA 
CIA. DE LUZ Y FUERZA 
iEl. TElEG. Y CORREOS 
IMPUESTOS·¡ OlRECflOS 
COMilUSTlBLES 
HONORAB!OS A COl~SEJO 
ACETILENO \' OXIGEiW 
ART. OE ASCO Y UMP. 
SUMA GASTOS FIJOS 

GASTOS VARIABLES: 
fflTliITSfSliAflCAR 1 o s 
INTERESES~ PROV 
COMISIONES BANCARIAS 
COMISloriES 
FINIQUITOS 
CotJS. Y MMIT. MAG. Y EQ. 
CONS. Y MAfff. E. TRl.NSP. 
CONS. Y MAllT. EQ. OF. 
FLETES Y ACARREOS 
COMISIONES r.IEP.CANTILES 
ATENGIONlS A CLIENTES 
VIAJES Y PASAJES 
GASTOS NOTARIALES 
MULTAS Y RECARGOS 
COfiTRATACiON PERSONAL 
NO DEOUGlíllES 
SUMA GASTOS VARIABLES 

GASTOS TOTALES 

ABC, S.A. DE C.V. 
PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION PARA EL EJERCICIO 199X 

(A NUEVOS PESOSi 

~iJERO FEBF.Eíl!i MARZO f,BP./L MAYO Jur¡m JULIO AGOSTO 

250 
77,413 

1.428 
'.J,000 
1.528 
3,608 
5,625 

o 
20,0"º 

1.705 
1.705 
1,284 
3.500 

o 
1,00Q 
1,500 
5,0UO 
G,938 

i'-!. 
799 

9,lGO 
1,762 

3,,9 
¡·a 

100.ar:u 
130 OG·l 
14:so1 

5"'] 
3,5oa 
B.D~·J 
4,00J 

i5.DUG 
2,500 
i,000 

82,5CO 
10,0úO 

550 
m]iil 

250 
nm 

1.295 
2,0GO 
l,5~C 
3,GOS 
5,S25 

o 
20,080 

1.70; 
1,7DS 
4,264 
3,500 

o 
l,OIJO 
1,5Gíl 
5,000 
5,338 

i4 
799 

9,030 
l,282 

38D 
2i2 

rna,ooo 
1:;n.OGJ 

!~.::l0fJ 
oOJ 

3,SCO 

~·~~º t,u...,O 
15,00ü 
2,500 
7,CQG 

8:?,500 
3,.102 

S5D 
:22.lHS 

250 
77,413 

i,iGO 
3,000 
1,528 
3,SCB 
5,625 

150 
20,cno 

1,7DS 
i.7DS 
4,2E~ 
3,500 

o 
i,iJOO 
1,500 
5,000 
6,31E 

14 
799 

S,100 
1.281 
:<9~ 

a 
100,fJClJ 
130,Cüil 

14,500 
scu 

~·5 S2 .... ,Ovv 
4,GCO 

15,C!El 
2,50J 
1,r.00 

!32.~CO 
8,09C: 

953 
TI~ú?B 

250 
77,413 
1,953 
3,000 
!,528 
3.608 
5,625 

V 
2G,OUO 

i,iOS 
1,105 
'2B-' isoJ 

o 
1,0CD 
1,500 

~:~~~ 
i·1 

799 
3,100 
i,222 

39D 
1,6DQ 

iOLl !JGG 
130 í;liü 
1~.290 

""º 3,5DD 
U,IJGO 
r.. 01"" 

15'.uOG 
2.~GJ 
7,08J 

82,500 
iD,O!JO 

950 
"53((¡jJj 

250 
77,.113 

1,S53 
3,000 
1,578 
3,608 
5,525 

o 
20 ººº Ú05 

1.705 
~.264 
3,5GO 

o 
1.000 
1 SQJ 
5:000 
6,933 

14 
m 

9,lGO 
1,2G2 

388 
1.600 

lC•O,úUQ 
120,GQO 
~4,50J 

5!J:J 
3,SGO 
p Q:)'l 
4'.co5 

15,CCO 
2,5CO 
7,COO 

li?,500 
3,~~5 

"52T,oJ5 

.,., 25Q 
11.41J 

1,953 
,,,O'JO 
1,528 
3,503 
5,625 
3,0JO 

20,D~iO 

1,!05 
1,705 
4,254 
3,5:JG 
lk}O 
1 n:•o 
1:560 
5.CJO 
s,n1s 

¡,+ 
799 

9.1GO 
1,232 

3c3 
l.6C'J 

iüü.OGO 
1~9~º~~ 

h,:Jlíl 
::roo 

3,550 
C CCG 
1lGCil 

15,ilCU 
2,SCQ 
7,000 

82.5rQ 
s,oca 
s'o 

531.iTI 

250 
77,413 
1,953 
3.GCO 
1,528 
3.fW8 
5.S25 
3,000 

20,000 
1,705 
1,705 
f.,264 
3,50,J 
1.400 
1.0CO 
1,SGO 
5,CCD 
6,9,9 

g 
789 

9,10J 
1.202 

<JO:-> .,,,.} 
uco 

lliO.CDQ 
i30~C00 
14,500 

5ü:J 
3,ÓÜ!] 
8.0UO 
-t,500 

15,00ü 
2.~cu 

J.ºº~ o2,5uu 
lG,OOQ 

sso 
ffiJ)33 

250 
77,413 

1,953 
3,000 
1,528 
3,608 
5,525 
3,000 

20,000 
1,705 
i,705 
4,264 
3,5CO 
1,1i00 
1,GOJ 
1,500 
5,0GO 
G,928 

14 
79S 

9,lDQ 

1,~~~ 
1.600 

1DO,DOO 
i"3:0,0DG 

HSD.cJ 
EGD 

3,5[¡Q 
8,0GO 
L!.5DO 

15,GOO 
2,500 
7,000 

82.500 
3AD2 

950 
1JZU,~Jo 

SEPT. 

250 
77,413 

1,D53 
3,000 
1,528 
3.608 
5,625 
3,000 

20,DGO 
1,705 
1,705 
~~.2011 
3,50ú 
1.400 
i,GGD 
i,:co 
5,0GO 
6,933 

14 no 
9, ICO 
1,28{ 

3.39 
l,EQO 

~ GO,ur~J 

l?~·ªºQ ,..;,ti(lü 
~CD 

3,5CJ 
B,O~U 
4.500 

15,DOO 
2,500 
7,000 

81,500 
6.C~G 

mm 
:JJ[bl\1 

;:~ i ~ ¡._ /\ ,~_., !" ,. 

o 
,] 
¡) 

14.513 
3.000 

23.000 
9.492 
1,200 

120,000 
48,377 

8,000 
7.000 

o 
o 

500 
o 

240,oat 

768,660 

i. 1U5 
9,330 
3,0IJQ 

2amo 
15,811 
1,210 

110,0QO 
31,099 

8.0JO 
7,000 

o 
o 

seo 
o 

21ó,O·l:í 

747,090 

o 
o 

514 
70,642 

3,00G 
20,0GD 
13,4'9 

1.'.<00 
120,000 
63,1105 

C,OOU 
7,000 

o 
o 

500 
o 

l~@ 

793. i86 

12,7GO 
o 

i.969 
17,955 

3,DOO 
2a.ooo 

5,CDO 
1.200 

120.%0 
59,850 

8,0DO 
7,000 

o 
o 

500 
o 

265.254 

795.887 

l,3GS 
i7,S55 
3,0uO 

28,QílO 
5,000 
1,700 

í20,000 
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ABC, S.A. de C.V. 

ESTADISTICA DEL COl'vlPORT;\MIEIHO DEL NIVEL DE INVENTARIOS 
PRESUPUESTO DE 1 ()9)\ TONELADAS 

INVENTARIO INVENTARIO 

INICIAL COMPRAS VENTAS FINAL 

ffil_fil!PUESTO PRESUPUESTO PRESUPUESTO .eB5_?_UPUESTO 

ENERO 15,659 '1,743 "2,943 14,459 

FEBRERO 14A59 'l ,915 '3,029 13,345 

MARZO 13,345 '2,318 '3,747 11,916 

ABRIL 11,916 4,000 3,500 12,416 

MAYO 12,416 4,500 3,500 13,416 

JUNIO 13,416 4,300 3,500 14,216 

JULIO 14,2 líl 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 lb,ülG J.<UU J,üüü lb,.:'. JU 

' CIFRAS REALES 

N~Dl·~U ...... ·-~~·- 7.:i.-l A I ~ 

:<~-¡·:·~· 

.... 



ABC, S.A. de C.V. 

RESULTADO FISCAL PRESUPUESTO 199X 
(Nuevos Pesos) 

INGRESOS ACUMULAfllf.d: 

VENTAS NETAS 

GANANCIA INFLACIONARIA 

OTROS PRODUCTOS 

TOTAL DE INGRESOS 

DEDUCCIONES: 

COMPRAS 

GASTOS GENERALES 

PERDIDA INFLACIONARIA 

DEPAECIACION ACTUALIZADA 

INTERES DEDUCIBLE 

TOTAL DE DEDUCCIONES 

UTILIDAD FISCAL 

TASA IMPUESTO l.S.R. 

l.S.R. CAUSADO 

P.T.U. DEL EJERCICIO 

UTILIDAD NETA 

69'035, 111 

947,997 

1 '006.238 

57'776, 160 

9'387,393 

557,309 

280,526 

1'210 441 
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70'989,346 

69'211,829 

1'777,517 

~ 

604,356 

404,803 

732.358 



ABC, S.A. de C.V. 

P.T.U. SEGUN PRESUPUESTO 199X 

TOTAL DE INGRESOS 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 

44 

72'346,343 

67'938.311 

4'408,032 

~ 

440 803 
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La administración siendo el medio que nos permite coordinar 

actividades, con respecto de esta organización, podríamos sugerir que los 

presupuestos se ajustarán cada trimestre, para no tener que presentarlos en 

forma tardía, abrir rnils lils fuentes de información del departarnonto de ventas 

para por grupo de productos pronosticar nuestras compras y prever cuáles 

serán nacionales y cuáles de importación, esto os sumamente importante ya 

que esto Implica una serie do costos y gastos diferentes y necesidades de 

elementos que no so prevén; por otra parto es irnportantfl desrncar la 

necesidad de capacitar al personal, hoy en día existen muchos empleados que 

se encuentran descontentos con su trabajo en <•stn y otras coniparifas, porque 

entre otros factores lo considernn aburrido o latoso, la capacitación da 

oportunidad de mejor~r lu c2:idJd Ucl trabojo, eficientar al personal no es 

haciendo recortes de éste y saturar a los demás, es sobre todo darles 

elementos teóricos prócticos para que realicen su actividad en forma ordenada 

en tiempo y aprovechando recursos. Por otro lado, el factor sicolóaico que 

crea la capacitación es la lealtild uel empleauo para la orga1112acrón, cuando 

ésta prevalece existe el deseo de contribuir, y cuando se coopera, Ja 

comunicación fluye rica de ideas e inquietudes creativas. 

Volviendo al punto de ajustar el presupuesto como necesidad de 

enriquecerlo y tener un mejor parflmetro para medir y evaluar la actividad 

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

reingeniería administrativa. 

Ya para terminar deseo recnlcar que: aun cuando la administración se 

ejerce en toda orgnnización como disciplina de control y autorevisión 

constante, procura el crecimiento, con esta constante eliminamos malos 

hábitos como el derroche, el desperdicio, dejando atrás el uso de 

apreciaciones subjetivas, ocupando en su lugar bases más apegadas a la 

realidad que nos rodea, encominadas al logro de objetivos tangibles y las 

suposiciones son propuestas concretns. 
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CONCLUSIONES 

Desde mi punto de vista el aspecto cultural representa un factor 

import<Jnte para el ejercicio de las ílCtividades intelectuales, artísticas e incluso 

administrativas. En páginas anteriores 111e he referido a un tema técnico y en 

las siguientes deseo recalcm ol aspecto de la administración como modio 

empleado por todo un pueblo para lograr su fin, quiero referirme a los hijos de 

Abraham !judíos), esto es porque son ellos los que actualmente concentran el 

mayor poder económico. 

Quisiera 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 manejan importantes sectores de la industria y 

lugares estratégicos en las finanzas, existiendo antecedentes desde la Edad 

Media de su fama de prestamistas y aún hoy lo siguen siendo, formando parte 

de instituciones de crédito. 

Este pueblo actualmente se encuentra integrado por aproximadamente 

18 millones ele pnr·;on;is olrnde~nr del mundo, cuyo único vestiqio físico de su 

pasado como cultura L!ncestra/ es el IVluro Ue las U:im1~ntaciones, situado en 

Israel, lugar al cunl asisten a orar, manteniendo vivas y constantes sus 

costumbres. Además las han protocolizado, definiendo claramente su objetivo 

fundamental: Gobernar al mundo, e incluso han definido cuáles serán los 

medios para logra tal fin, es der:ir, han díseñndo un pl<Jn a muy largo plazo, el 

cual han cuidado observar ya por muchos arios. 
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Ellos, a pesar de haber pasado por horrores de persecución, guerras y 

rechazo social, guardando un rencor por ello e incluso desprecio, tan sólo 

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

El administrar implica coordirwr ilCtividad"s parn lograr un fin, ellos 

estando dispersos por el mundo guardan una estrecha relación entre ellos 

mismos, relacionando sus negocios y activid;:ides encaminadas ¡¡ su fin, para 

lo cual observan, entro otros muchos aspectos, los siouientes: 

-Acrecentar su poderío económico por medio de uniones 

rnatrimoniales con mujereB adineradas. 

- Convertir en adeptos a la masonería judío a los más posibles. 

-Conseguir ndrninistradores serviles. 

-Ayudarse incondicionalmente, si alguno de ellos fuese llal"..-do ante 

algún tribunal, sus hermanos de religión tienen la obligación do 

ayudarle, siempre y cuando haya observado las costumbres do ~;u 

pueblo. 

-·f\Jormnn s11 vrd;1 '~or.ial, prnllihi 1-'11dn fo~ nm1nt~~s Gntrc ellos, si los 

hubiera tendrán que ser no judíos para no debilitar su sociedad. 

Medios por los cuales lo¡irarán su fin, algunos de ellos son los 

siguientes: 

- Manejarán las masas aprovechándose de la envidia y del odio, 

alimentados por la opresión y las necesidades. 
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- Buscarán controlar los medios da comunicación para provocar el 

caos. 

-No les interesa cambiar la geografía actual de los puíses, tratarán de 

furnentdr lü corrupción de los gobiernos, parn que éstos acudan a 

ellos por préstamos, instrumentados de tal forma que sean 

impagables. 

- Provocarán conflictos sociales, por medio de sectas n'.:!ligiosas, que 

tratarán de ridiculizar a la fé Cristiana. 

-Crearán filosofías falsas para confundir al mundo, una de ellas el 

socialismo, teoría creada por Marx, dt~ origen judío, que comienza 

su obra alabando al capitalismo, no da soluciones a los males o 

defectos de éste, crea una teoría que hoy hemos visto caer y que 

los países que la practicciron, tirmen entre otros muchos problemas, 

los étnicos religiosos. 

- Tratarán de ubicarse en puntos claves de las finanzas, la educación 

y la industria, 

- El lib"ralisrno económico seré fundamental para propiciar el caos 

mundial. 

- Se apoderarán del oro, ya que en sus palabras, es el metal que en 

todas las épocas el hombre ha deseado y ternido. 

Los aspectos antes ciwdos y rnuchos más se encuentran contenidos 

en un libro titulAdo "Los Protocolos de los Sabios de Sión". En esos 

protocolos se resalta además la importancia de conservar la unidad corno 
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pueblo, los disciplina paro observar sus costumbres, el sentido que le darán 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, capitnl y que seé'ln administrados. 

Por otra parte, ya para concluir considero que ellos ejercen la 

administración como pueblo, hábil en el manejo de las circunstancias naturales 

y provocadas por ellos. 
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ALGUNOS CONCEPTOS BASBCOS 

Balance General: r:stado fimrnciero ciue muestra la situa"iú11 económica y 

capacidad de pago de una empresa a una fecha fija, pasada, presente o 

futura, presonta el resultado de conjugar hechos registrados en la 

Contabilida(j, así mismo, concesiones contables y juicios personales. 

Consistencia: Los usos de la inforrnélción contnble requieren que se sigan 

procedimientos de cuantificación que permanezcan en el tiempo. 

Contabilidad: Es una técnica que produce sisternática y estructuradamente 

información cuantitativa en unidades monetarias di! las transacciones que 

realiza un¡¡ empresa u organización, y/o ciertos eventos económicos que la 

afectan, con objeto dn facilitur a los diversos interesados la toma de 

decifiioncs de carácter financiero en relación al ente organizado. 

Contabilidad Administrativa: La identificación, medición, acumulación, análisis, 

preparación, interpretación y comunicación de información, que ayuda a los 

ejecutivos a curnplir los objetivos de la orgzmizoción. También se le conoce 

como Cont8i.1ilidad i11terna. 

Contabilidud FinanGiora: Informes al exterior, con énfasis en los aspectos 

históricos, de custodia y de administración de la contabilidad. 

Contabilidad Fi·;c11f: El E~téicio, con base 811 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 información contable para 

determinar con cuánto debe contribuir una entidad en particular al 

sostenimiento del gasto público. 

Contaduría: Es la disciplina social, de carácter científico, que logra, obtiene, 

aplica y controla (Contabilidad); verifica (Auditoría); información financiera 

(Finanzas); respecto a transacciones de este tipo, realizadas por las entidades, 

fundamentada en una teoría específica y iJ través de un proceso. 

Comunicación: Es acción y efecto da hacer a otro partícipe de lo que uno 

tiene, descubrir, manifestar o hacer saber a uno alr;una cosa, consultar, 

conferir con otros un asunto, tomando su parecer. 

Costo: Suma de esfuerzos y rocursos que so han invertido para producir algo. 

Desarrollo: Concepto filosófico que pone en relieve el carácter de los cambios 

que ocurren en ol mundo. Este concepto e:<presa el carácter irreversible de 

todo cambio. 

Dualidad econórnicél: Esta clualirJ¡:1rJ se constituyr~ ele:: 

1) los recursos de los que dispone la entidad para la realización do sus fines, 

y 

2) Las fuentes de dichos recursos, que a su vez son la especificación de los 

derechos que sobre los mismos eJ<isten, considerados en s11 conjunto. 

la doble dimensión de la reprnsm1tación contable de la entidad es fundamental 

para una adecuada comprensión de su estructura y relación con otras 

entidades. 
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Entidad: La actividad económica es realizada por entidades Identificables, las 

constitu~·en combinaciones de Recursos Humanos, Recursos Naturales 

(materiales) y Capital, coordim1dos por una autoridad que toma decisiones 

encaminadas a la consumación de los fines de la entidad. 

Estado Financiero: Documento qtrn muestrn In situación económica de una 

entidad, la capacicJad do pago de la misma a una fechn determinada, pasada, 

presente o futura, o bien, el resultado de oporacionGs obtenidas en un período 

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

Estado ele Resultados: Estado financiero que muestra la utilidad o pérdida 

neta, así 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, así como las aplicaciones que hicieron de los mismos en dos o 

más períodos o ejercicios determinacJos, pasado, presento o futuro. 

Gasto: Parte alícuota del costo. 

Importancia Relativa: La información que aparece n los estados financieros 

debe rnostrm los aspectos importantes de la entidad susceptibles de ser 

cuantificados en términos monetarios, tanto para efectos de los elatos que 

entran al sistema de información contable corno la información rcsultcnte de 

su operación, se debo equilibrar el detalle y multiplicidad de los datos con los 

requisitos de utilidad y finalidad de la información. 
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Método: Procedimiento para la acción práctica y teórica del hombre que se 

orienta a asimilar un objetivo. En la producción se trata del procedimiento que 

se utiliza para elaborar las cosas, etc., en la ciencia, el modo de alcanzar 

nuevos resultados en el pensamiento. 

Negocio en Mmclw: La entidad se presume en existencia permanente, salvo 

especificación en contrario, por lo ciue las cifras de sus estados financieros 

representar<ln valores históricos y/o modificaciones do ellos, sistemáticamente 

obtenidos. Cuando las cifros representen valores estimados de liquidación, 

esto debertJ especificElrse r.lrtramente v sólo serán aceptables pnra información 

general cuando la entidad esté en liquidación. 

Periodo ContBblf3: Registrnr In~ opGraciones cfcctuudas en un lapso, en el 

mismo ni más ni menos. 

Políticas: Son guías de acción que refiejan los objetivos fundamentales de Ja 

entidad y que proporciornin los lineQmientos para realizar la acción en toda la 

entidad. 

Principios de Contabilidad: Sor1 conceptos !Jjsicos que establecen In 

delimitación e identificación del ente económico, las bases de cuantificación 

de las operaciones y la presentación de la información financiera cuantitativa 

por medio de los Estodos Financieros. 

Froceóirnionto!,: Pasos a seguir para realizar las operaciones. 

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

establece el tiempo. 
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Realización: La Contabilidad cuantifica en términos monetarios las operaciones 

que realiza una entidad con otros participantes en la actividad económica y 

ciertos eventos económicos que la afectan. 

Revelación Suficiente: La información contable presentada en Jos estados 

financieros debe contener en forma clara y comprensible todo lo necesario 

para juzgar Jos resultados de operación y la situación financiera de la entidad. 

Técnica: Sistema de objetos creados por el hombre y que son indispensables 

para la realización de su actividad. Es crencla con bflse en el conocimiento y la 

utilización de las fuerzas y leyes de Ja natural<Jza y se plasman en ella las 

funciones y J1óbitos do trabajo, Ja Ol(periencia del flornbre. 

Velor Hlotórico Orlginul: Las trnnsaccionris y eventos que se cuantifican en 

Contabilidad, deben registrarse seaún las cantidades de efectivo que so 

afectan o su equivalente o la estimación razonable que de ellos se flag¡¡ al 

momento en que se consideren realizados contablemente. Estas cifras deberán 

ser modificadas en el caso de que~ ocurran eventos nosteriores ciue las hagan 

perder su significado, aplicando métodos do ajuste en forma sistemática que 

preserven la imparcialidncf y objetividad de lu información contable. 
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