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INTRODUCCION. 

Al hablar de administración de efectivo, debe entenderse 

que se trata de la administración de los recursos financieros 

de una organización, la cual deberá buscarse siempre que se 

efectue de manera eficiente, utilizando los recursos tecno

lógicos con que cuenta dicha organización, asi como los que 

en un momento dado pueda disponerse del medio financiero en 

que se desenvuelve. 

cuando uno se refiere a los administradores de efectivo, 

se está haciendo referencia a aquellas personas u organismos 

que por su capacidad, experiencia o necesidades de subsisten

cia se han convertido o pueden convertirse en expertos en el 

manejo del dinero. 

Existen tres campos principales en los qu~ se ha presen

tado esta imperiosa necesidad. Ellos son: el gobierno, la 

banca y la empresa privada; es en esta ~ltima hacia donde se 

enfoca el presente trabajo. 

El buen manejo del dinero está íntimamente ligado al 

sistema con que se cuente para administrar este recurso. 

Esto ha motivado a realizar el presente trabajo, el cual 

tiene el propósito principal de describir, como administrar 

el efectivo en la mediana empresa, para lograr una adminis

tración eficiente. 

Para ello he dividido este trabajo en seis capitulos. 



El primer capitulo trata de la administración del efec

tivo y la mediana empresa, en el se define a cada uno de e

llos, asimismo se hace una clasificación de las empresas en 

razón de su tamaño; en el cuarto punto de este capitulo se 

define la localización de la administración del efectivo en 

la estructura organizacional de la mediana empresa. 

En el segundo capitulo se define lo que es un adminis

trador de efectivo, asi como el perfil que debe cubrirse para 

ocupar dicho puesto y las funciones que le corresponden a és

te. 

El tercer capitulo representa la parte central de este 

trabajo, trata de la infraestructura administrativa que se 

requiere para tener un buen manejo del efectivo; este capitu

lo está dividido en cinco temas principales. En el primero se 

habla del departamento de cuentas por cobrar, en el se inclu

yen: los objetivos, políticas y funciones del departamento; 

establecimiento de las políticas de crédito; la facturación y 

cobranza; el control de las cuentas por cobrar y por ~ltimo 

la evaluación de la administración de dichas cuentas. En el 

segundo tema se habla del departamento de cuentas por pagar 

el cual lo integran los siguientes incisos: objetivo y funcio 

nes del departamento; procedimiento para elaborar las cuentas 

por pagar; control de las cuentas por pagar y la evaluación 

de la administración de las cuentas por pagar. El tercer tema 

trata del departamento de caja, dividiéndose éste en: objeti

vo, políticas y funciones del departamento; procedimiento pa-



ra recibir y depositar la cobranza; control de las cuentas 

bancarias; programación de los pagos; entrega de cheques a 

los beneficiarios; inversión de los fondos excedentes; proce

dimiento para toma a revisión de facturas a proveedores; trá

mite y control de las lineas de crédito; elaboración y con

trol del presupuesto de efectivo y la elaboración del informe 

mensual de dicho departamento. En el cuarto tema se habla 

del comité de crédito tratando su objetivo, su integración y 

sus funciones. El último tema trata de la herramienta más e

ficaz para la administración del efectivo, como lo es el pre

supuesto de efectivo, en el se incluye concepto, objetivos, 

los elementos y etapas necesarias para la elaboración de di

cho pronóstico. 

En el cuarto capitulo se habla de las fuentes de finan

ciamiento externas, a corto y largo plazo y que pueden utili

zar las empresas, como son: el crédito comercial, financia

miento de la banca comercial y el financiamiento de la banca 

de desarrollo a través de Nacional Financiera (NAFIN). 

En el quinto capitulo se mencionan algunas técnicas f i

nancieras para el manejo eficiente del efectivo, como son: u

tilización de técnicas eficaces de cobro; técnicas de concen

tración del efectivo; los desembolsos y su racionalización; 

utilización lucrativa de los fondos excedentes as! como, la 

técnica a utilizar en la evaluación de la administración del 

efectivo. 

El presenta trabajo termina con la presentación del caso 



práctico. 



ANTECEDENTES. 

En la antigüedad, las transacciones económicas no se cu

brían con dinero. cuando alguien quería adquirir cierta can

tidad de un bien, tenía que pagarlo en especie con otro bien. 

Estas transacciones se efectuaban en forma de trueque o in

tercambio de un bien por otro bien. Esta forma de intercambio 

era funcional entonces, porque se intercambiaban pocos pro

ductos. Todos los miembros de la sociedad eran prácticamente 

autosuficientes, de manera que raras veces necesitaban pro

ductos que ellos mismos no producían. Pero cuando la sociedad 

se transformó y sus miembros fueron cada vez más interdepen

dientes, el número de bienes y servicios intercambiados 

aumentó y el sistema de trueque empezb a mostrar inconvenien

cias. 

Así el trueque debido a estas inconveniencias es susti

tuida por el dinero, teniendo éste las siguientes funciones: 

a) COMO MEDIO DE INTERCAMBIO. Medio por el cual se pueden 

adquirir todos y cada uno de los bienes y servicios. 

b) COMO UNIDAD DE CONTABILIDAD. Es decir, que puede sub

dividirse tanto como se quiera para poder representar 

los diversos grupos de artículos. 

e) COMO ALMACEN DE VALOR Y ESTANDAR DE PAGOS APLAZADOS. 

Permite conservar un poder adquisitivo generalizado 

para satisfacer necesidades futuras. 



cuando la gente confiaba la custodia de sus metales 

preciosos a los orfebres y otros artesanos en la ~ltima parte 

de la Edad Media, es cuando surgen los primeros bancos, quie-

· nes extendían recibos o titulas de propiedad mediante el cual 

se podía efectuar pagos al ser transferidos a otras personas. 

Estos se convirtieron en el primer dinero representativo. 

Así surge la inquietud por administrar el dinero, el cual 

a través del tiempo el hombre ha venido innovando métodos y 

técnicas que le den mayores resultados. 

Hoy la administración del dinero o efectivo es una de las 

mayores inquietudes de todos los empresarios. 

Las tasas de intereses, la banca electrónica, hace que la 

administración del efectivo se vuelva cada vez más importante 

en la actualidad. En consecuencia, los administradores finan

cieros, al trabajar con los bancos, han ideado nuevas técni

cas para la recolección y el deseembolso de efectivo a fin de 

acelerar la disponibilidad de los fondos y reducir así las 

necesidades de financiamiento externo. Así, a través de un 

sistema más eficiente de administración del efectivo, una em

presa puede reducir su necesidad de mantener efectivo en el 

banco. 

Este anhelo por una mayor eficiencia en la administración 

del efectivo, se ha visto impulsado por las nuevas tecnolo

gías, especialmente el desarrollo de sistemas computarizados 

Y de telecomunicaciones que incluye a los satélites. 



Estos avances, hacen posible que las posiciones de efec

tivo, de las diversas oficinas de una empresa distribuidas en 

todo el país, estén interconectados con la oficina central de 

la misma. Con estos excelentes sistemas, la oficina central 

puede determinar que oficinas tienen un exceso de efectivo y 

cuales tienen un déficit y hacer transferencias instantáneas 

de fondos entre las oficinas, asi como invertir los excesos 

de fondos o pedir prestado para cubrir los déficit de efecti

vo. 



CAPITULO I 

LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO Y 
LA MEDIANA EMPRESA. 

i. Definición de la administración 
del efectivo. 

2. Definición de la mediana empresa. 

3. Clasificación de las empresas en 
razón de tamaño. 

4. Localización de la administración 
del efectivo en el organigrama de 
la mediana empresa. 



I. LA AOMINISTRACION DEL EFECTIVO Y LA MEDIANA EMPRESA. 

El dinero junto con los recursos humanos y los de pro

ducción de una empresa son de vital importancia, Y al igual 

que estos, su buen o mal manejo puede llevarla al éxito o al 

fracaso. 

Las empresas tienen tres razones principalmente para po

seer efectivo: 

- Mo~ivo transaccional 

- Motivo especulativo 

- Motivo precautorio 

Motivo transaccional. Se refiere a la capacidad de las 

empresas para efectuar sus operaciones normales (compras y 

ventas). 

Motivo especulativo. Consiste en la disposición de apro

vechar las oportunidades que surjan para obtener utilidades. 

Motivo precautorio. Se relaciona principalmente con los 

presupuestos de entrada y salida de efectivo. 

Por tales motivos, debe seguirse como objetivo princi

pal, la optimización en el manejo del efectivo, ya que las u

tilidades radican realmente en esto y no, en garantizar sola

mente su entrada. 

l 



l.l. DEFINICION DE LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO. 

¿ Qué es la administración del efectivo? 

Parkinson, consultor norteamericano, define la ad

ministración del efectivo como: 

" La optimización del efectivo como un activo. 

Lo que esto significa no es la pérdida del uso 

del dinero, sino el control de la posición de 

efectivo de la empresa."(l) 

William Herzog, gerente de efectivo de una de las 

compañias mas grandes de seguros de E.E.U.U. nos dice: 

" La administración del efectivo es una especie 

de juego entre la liebre y la tortuga. Uno cobra 

el dinero con la mayor rapidez posible y lo paga 

también con la mayor lentitud posible. Eso es de 

lo que realmente se trata". ( 2) 

La administración del efectivo ha sido parte del 

comercio desde que los primeros hombres de negocios co

menzaron a intercambiar y a utilizar un medio para li

quidar sus transacciones. Hoy en dia, se define como un 

conjunto de técnicas, concebidas para controlar la li

quidez de las empresas, asi como también para optimizar 

(l) TECNICAS DE EXITO PARA LA ADMINISTRACION DEL EFECTI
VO, Modern Business Reports, Alexander Hamilton Ins
titute, Inc. 1985, p.B 

(2) Op. cit., p.B 

2 



la rentabilidad del mismo efectivo. 

Resumiendo, defino a la administración del efectivo 

en las empresas, como el manejo del dinero de una manera 

eficiente, que conlleva a cumplir con los compromisos 

contraidos y erogaciones imprevistas, reduciendo asi el 

riesgo de una crisis de liquidez. 

1.2. DEFINICION DE LA MEDIANA EMPRESA. 

Respecto a la mediana empresa Peter Drucker nos 

dice en su libro La Gerencia: 

" En muchos aspectos la empresa de mediano tama

ño es la ideal. Deberia contar con las ventajas 

de la pequeña y la gran empresa. sus empleados 

todavía se conocen y conviven con facilidad •••• 

La mediana empresa es la "clase media" en el sen-

tido aristotélico: la posición de la sociedad em

presaria más segura, más grata y más productiva. 

La mediana empresa debería ser también la de más 

fácil administración. En realidad el cumplimiento 

de las sencillas reglas que permiten administrar 

una pequeña empresa deberia bastar. Pero la me

diana empresa también afronta problemas y desa

f ios. Necesita sus propias reglas de administra

ción". (3) 

(3) LA GERENCIA (Tareas, responsabilidades y práctica), 
Peter Drucker, Editorial El Ateneo, p.445 

3 



Fernandez Arenas nos dice de la mediana empresa: 

•cuando las características alcanzan un punto 

intermedio entre el máximo y el mínimo del gru

po la organizacion es mediana y comunmente se 

encuentra en proceso de desarrollo. La gran ma

yoría de las empresas mexicanas son medianas y 

pequeñas, no siendo posible la aplicación de los 

recursos de las grandes empresas. sin embargo 

las empresas medianas y pequeñas requieren tam

bién de una adecuada administración para promo

ver su desarrollo". ( 4) 

Reyes Ponce, aún cuando unicamente nos define a la 

mediana empresa como aquella que no es, ni pequeña ni 

grande (5), nos presenta una lista de características 

que nos ayudará a definirla de una manera mas concreta, 

los cuales se enumeran a continuación (6): 

(4) 

(5) 

(6) 

a)" Ante todo, suele ser una empresa en ritmo de 

crecimiento más impresionante que las grandes y 

pequeñas. La empresa mediana, sobre todo en un 

país en desarrollo, como el nuestro, con amplia

ción de mercados, crecimiento de población, si 

INTRODUCCION A LA ADMINISTRACION, Fernández Arenas, 
U .N .A.M., p. 37 
ADMINISTRACION DE EMPRESA I, Aqust!n Reyes Ponce 
Edit. Limusa, p. 85 ' 
Op. Cit., p.p. 92, 94 y 95. 

4 



está bien administrada, suele tender más rapida

mente a alcanzar la magnitud de la gran empresa" 

b)" como consecuencia de lo anterior se dificulta 

para determinar cual es la verdadera etapa en 

que se halla: frecuentemente se le confunde to

davía con la pequeña, o a veces se le identifica 

con la grande. Esto deriva, de que en realidad, 

suele presentar los problemas de los dos extre

mos, y más bien carecer de los beneficios que 

son característicos de ellos". 

e)" En este tipo de empresas, como consecuencia de 

ese crecimiento, se siente la necesidad impres

cindible de ir realizando una mayor descentrali

zación y consiguientemente de delegar. 

Esto suele manifestarse en que los altos jefes 

sienten cada día más lleno e imposible de cum

plir su tramo de control, problema que ordina

riamente están resolviendo a base de "ayudan

tes", medio que no es realmente técnico". 

d)" otra característica puede ser el que se va sin

tiendo la necesidad de hacer cambios, no mera

mente cuantitativos, sino verdaderamente cuali

tativos: esto es, no solamente se presenta la 

necesidad de añadir más personas a una opera

ción, o más operaciones a una misma función, 

5 



sino que van apareciendo otras funciones distin

tas, que antes no hablan sido necesarias". 

e)" La alta gerencia comienza a sentir la necesidad 

de poseer una serie de conocimientos técnicos 

administrativos, que anteriormente no habian re

querido. Vale la pena señalar aqui, el riesgo 

consistente en que, como los gerentes, obvia, 

natural y necesariamente, van subiendo de los 

niveles inferiores, donde han podido resolver 

problemas aparentemente similares, pueden creer 

que son capaces de seguir resolviéndolo todo e

ficazmente". 

f)"En relación con lo anterior, comienzan a presen

tarse a la gerencia como hechos indiscutibles, 

situaciones por las que se va dando cuenta de 

que ya no conoce todo lo que pasa en la empresa, 

no lo controla todo, y empieza a perder contacto 

con la inmensa mayoria del personal". 

g)" Paralelamente, comienza a sentirse la necesidad 

de hacer planes más amplios y más detallados, 

requiriendo, por lo tanto, de cierta ayuda téc

nica para formularlos y controlar su ejecución". 

h)" La gerencia de este tipo de empresas va, sin

tiendo gradualmente como sus decisiones se van 
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vinculando cada vez más a problemas de planea

ción y control, que a cuestiones de realización 

inmediata". 

i) "En cuanto a su personal tiene de so a 500 traba

jadores". 

j) "En cuanto a su complejidad organizacional cuenta 

de seis, ocho o diez funciones claramente dis

tintas, y de s11yo no intercambiables: y una can

tidad de tres, cuatro o hasta cinco niveles je

rárquicos". 

Como podemos ver, a través de los autores anterio

res, no existe una definición concreta de la mediana em

presa, pero si existen las bases suficientes para poder 

definirla. 

En mi opinión, la mediana empresa es aquella que se 

encuentra en crecimiento y por ende enfrenta los si

guientes problemas: flujo de información, coordinación 

interdepartamental, ampliación del proceso productivo, 

creación de nuevos puestos, ampliación de mercado y, 

control de gastos. Asimismo, siente la necesidad de uti

lizar de una manera formal los elementos de la adminis

tración científica en todos sus niveles, para la solu

ción de dichos problemas y cumplir asi con los objetivos 

fijados. 
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1,3. CLASIFICACION DE LAS EMPRESA EN RAZON DE SU TAMARO. 

Reyes Ponce nos dice en su libro Administración de 

Empresas I (7) : 

" En la práctica suelen aceptarse tres tipos de em

presas en razón de su tamaño: pequeña, mediana y 

grande, Esta división tripartita es obvia y natu

ral: representa la máxima facilidad, pues basta 

con pensar en dos extremos que, por lo mismo, son 

claramente definibles, y deja un tercer miembro 

de la división, como término medio, que es al que 

ordinariamente suelen acompañar las mayores im

precisiones y vaguedades: empresa mediana suele 

considerarse la que no es, ni pequeña, ni grande; 

o sea: se la define en forma puramente negativa". 

Este problema se debe básicamente porque no existe 

un criterio definido para la clasificación de las empre

sas en razón de su tamaño. 

Como no existe un criterio definido al respecto, u

na alternativa seria hacerlo en razón de las tres fun

ciones básicas de toda empresa: Producción, Mercadotec

nia y Financiero, así tenemos: 

1.3.l En razón a la infraestructura de la produc
ción. 

(7) ADMINISTRACION DE EMPRESAS I, Agustín Reyes Ponce, 
·P· 85 
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a) Pequeña empresa. Serian los tipos de empre

sas que van desde lo artesanal, en la que el 

trabajo del hombre es decisivo y las máqui

nas y equipo de trabajo se reducen a unos 

cuantos instrumentos de trabajo. 

b) Mediana empresa. serian aquellas que aún 

cuando están bastante maquinizados, todavía 

ocupan gran cantidad de mano de obra. 

c) Grande empresa. serian aquellas en donde 

predominan una intensa técnica de automati

zación, inclusive con aprovechamiento o uti

lización de una serie de procedimientos de 

retroalimentación que hacen a la máquina 

practicamente regularse a sí misma. 

1.3.2 En razón a la infraestructura mercadotécnica. 

En este caso podría tomarse lo siguiente: 

a) Pequeña empresa. Aquella que abarca un mercado 

local y el volumen de sus ventas son mínimas. 

b) Mediana empresa. Aquella que controlan todo un 

mercado regional. 

c) Grande empresa. Aquellas que llegan a todo el 

mercado nacional y en algunos casos al mercado 

internacional. 

l.J.J En razón· a la infraestructura financiera. 
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Por razón de su capital, puede pensarse en toda u

na serie de modalidades determinadas por el tamaño. 

Podría adaptarse como práctico y sencillo este cri

terio conexo con lo fiscal, que distingue a las em

presas que son pequeñas de las grandes. Al respecto 

el Articulo 32-A Fracción I del Código Fiscal de la 

Federación (8) nos dice expresamente: 

11 Las personas físicas con actividades empresaria

les y las personas morales que se encuentran en al

guno de los supuesto de las siguientes fracciones, 

están obligados a dictaminar, en términos del arti

culo 52 del Código Fiscal de la Federación, sus es

tados financieros por contador público autorizado. 

I. Las que en el ejercicio inmediato anterior hayan 

obtenido ingresos acumulables superiores a cinco 

mil ochocientos cincuenta millones de pesos, que 

el valor de su activo determinado en los térmi

nos de la Ley del Impuesto al Activo sea supe

rior a once mil setecientos millones de pesos o 

que por lo menos 300 de sus trabajadores les ha

yan prestado servicios en cada uno de los meses 

del ejercicio inmediato anterior". 

Tomando como base esta clasificación, así como las 

características que se mencionan en el inciso dos de es-

(8) CODIGO.FISCAL DE LA FEDERACION, Edición 1992. 
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te capítulo que a mi juicio es muy completo, podemos re

sumir la clasificación de las empresas en razón de su 

tamaño en el siguiente cuadro sinóptico: 

CARAC'l'ERISTICAS QUE PRESENTAN LAS EMPRESAS EN RAZON DE SU 
TAMAflO. 

===========================================--=============-
TAMMIO NUMERO 
DE LA DE TRA
EMPRESA BAJADO-

RES. 

PROBLEMAS 
DE PERSO.I' 
NAL. 

PROBLEMAS 
DE PRODUC
CION, VEN
TAS. 

NIVEL DE 
DE ADMI
NISTRA
CION. 

TOMA DE 
DECISIO
NES. 

========================================================= 
Pequeña 1 

a 
20 

Los dueños 
tratan y 
resuelven 
directa
mente los 
problemas 
de todo 
el perso
nal. 

Se resuel
ven por 
los dueños 
y muchas 
veces en 
forma em
pírica. 

Adminis
tración 
de carác
ter in
formal. 

Centrali
zada. 

-----------------------------------------------------------
Medianá 

Grande 

21 
a 

500 

501 
a 

MAS 

Los dueños 
delegan al 
jefe o ge
rente el 
manejo del 
personal. 

Los dueños 
delegan el 
manejo del 
personal 
a una ad
ministra
ción pro
fesional. 

se empieza 
a requerir 
de técni
cos y es
pecia lis
tas según 
el área 
que las 
requiera. 

Compleja 
que re
quiere un 
gran núme
ro de téc
nicos y 
especia
listas pa
ra cada 
área. 

Las deci
siones de 
los geren 
tes se 
van vin
culando 
más a pro 
blemas de 
planea
ción. 

se re
quiere de 
adminis
tración 
con bases 
científi
cas. 

Tiende a 
la des
centrali
zación. 

Descen
traliza
da. 

----------------~-----------------------------------~------
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Además de todas estas caracter!sticas hay que tener 

en cuenta otros factores como: capacidad de los altos e

jecutivos, capacitación de los trabajadores, eficiencia 

de los sistemas administrativos, comparación con otras 

empresas de la localidad. 

Lo importante aqu! es tratar de identificar los 

problemas caracter!sticos y peculiares de cada uno de 

los tipos de empresas y tratar de resolverlos y no üni

camente tener una clasificación de ellas. 

1.4. LOCALIZACION DE LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO EN 
EL ORGANIGRAMA DE LA MEDIANA EMPRESA. 

Normalmente la administración del efectivo se 

localiza en el nivel dos dentro del organigrama de la 

mediana empresa, y depende directamente del subdirector 

de finanzas, teniendo a su cargo los departamentos de 

cuentas por cobrar, cuentas por pagar y caja, los cuales 

lo auxilian para realizar las funciones que le tienen 

asignadas y cumplir con los objetivos financieros y ge

nerales de la organización. 

Con objeto de ejemplificar un organigrama de la 

mediana empresa se presenta las figuras 1 y 2. 
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CAPITULO II 

DEFINICION, PERFIL Y FUNCIONES 
DEL ADMINISTRADOR DE EFECTIVO. 

l. Definición de administrador de 
efectivo. 

2. Perfil del administrador de 
efectivo. 

3. Funciones del administrador de 
efectivo. 



II. DEFINICION, PERFIL y FUNCIONES DEL ADMINISTRJ.DOR DE 
EFECTIVO. 

Dentro de las mtlltiples relaciones que se dan por las 

actividades que desarrollan los organismos económicos, finan

cieros, productivos y sociales en toda comunidad, encontramos 

la que tiene el administrador de efectivo, y el cual requiere 

para un buen desempeño una preparación especial que va desde 

una profesión hasta la especialización en finanzas. 

"Debe entenderse como profesión, el conjunto de conoci-

mientes y habilidades especiales que se adquieren mediante un 

proceso de aprendizaje, poniéndolo al servicio de los entes 

económicos y sociales." (l) 

La formación profesional está compuesta por los siguien

tes elementos: (2) 

- Conjunto de conocimientos técnicos-científicos. 

- Formación cultural extensa. 

- Formación social económica. 

- Sólida formación moral. 

Sin tratar de discutir si la función del administrador 

de efectivo puede o no, caracterizarse como una profesión, 

que no es el objetivo de este trabajo, podemos afirmar que 

cualquiera que desempeñe esta función debe desarrollarla a 

tal nivel que adquiera las características de un verdadero 

(1) REVISTA EJECUTIVOS DE FINANZAS, Año XII,Ntlm.4 Abril 1983 
p.42 

(2) Op. Cit. p.42 
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profesionalismo. 

Lo que si no tiene discusión, es que para satisfacer las 

necesidades del manejo eficiente de los recursos financieros 

que requiere una organización, ha surgido el administrador de 

efectivo. 

Pero, ¿quién es el administrador de efectivo?, ¿qué cua

lidades debe poseer el administrador de efectivo?, ¿cuáles 

son sus funciones y responsabilidades dentro de la empresa?; 

a continuación lo veremos. 

2.1. DEFINICION DE ADMINISTRADOR DE EFECTIVO. 

En la mayoría de las empresas es más conocido con 

el nombre de Tesorero, y tiene bajo su responsabilidad 

la administración de los recursos financieros propiedad 

de éstas y cumplir así oportunamente con todos los com

promisos contraídos. 

En empresas pequeñas, esta función podría asumirla 

el contralor o el propio director de la empresa. 

La responsabilidad por la administración del efec

tivo ha cambiado el papel del tesorero y del departamen

to de tesorería. En un inicio al tesorero se le conside

raba sencillamente, el guardián del talonario de cheques 

de la compañia y no como alguien que tomaba decisiones, 

Pero con la creciente importancia de dicha función, esta 

se ha vuelto más crucial, debiéndose entender por esto 
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que las funciones y responsabilidades por la administra

ción del efectivo deben ser asignados a un gerente en 

particular, las cuales se enumeran en el inciso tres de 

este capitulo, bajo el titulo de funciones del adminis

trador del efectivo. 

2.2. PERFIL DEL ADMINISTRADOR DE EFECTIVO. 

Para desarrollar la gestión que tiene encomendada 

el administrador de efectivo debe reunir cierto perfil, 

el cual se ha dividido en dos aspectos: conocimientos 

indispensables y cualidades personales. 

2.2.1 Conocimientos indispensables. 

Por lo que toca a este aspecto se considera 

los siguientes conceptos: 

GRAHATICA. Saber expresar el pensamiento con pro

piedad y claridad por medio de la palabra hablada y 

escrita. 

CONOCIMIENTOS MATEKATICOS. Va desde las operaciones 

matemáticas básicas hasta los complicados cálculos 

financieros. 

DINAKICA DE GRUPOS. Es la habilidad para trabajar 

con otros, a fin de encontrar soluciones que con

vengan a todos. 

CULTURA GENERAL AMPLIA. conocimientos universales 

que no sean exclusivos de la profesión. 
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CONOCIMIENTOS ESPECIALES EN FINANZAS. conocimientos 

requeridos por el circulo en que debe desempeñarse. 

2.2.2 Cualidades personales. 

Asimismo, el administrador de efectivo deberá 

poseer las siguientes cualidades: 

HONRADO. La honradez deberá ser una de las cualida

des principales del administrador de efectivo, ya 

que su función principal será cuidar y administrar 

el dinero y los valores de la empresa. 

FACILIDAD PARA RELACIONARSE. Deberá desenvolverse 

bien con otras personas. se comunicará con un am

plio nlllnero de gerentes dentro de la empresa, as! 

como también asumirá la responsabilidad de desarro

llar buenas relaciones con los banqueros de la com

pañia. 

DECISIVO. Las decisiones acerca de las inversiones 

transferencias de efectivo deberá hacerse rápida

mente y sin tardarse. 

ANALITICO. No todos los aspectos de la administra

ción del efectivo son evidentes a primera vista. El 

administrador de efectivo debe poseer la habilidad 

para analizar situaciones y adoptar decisiones ob

jetivas. 

DETALLISTA. El gerente de efectivo deberá intere

sarse por los detalles, ya que el dinero se va muy 
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rápidamente. Asimismo tiene que mostrar interés en 

los diversos aspectos de su campo, ya sean desarro

llos técnicos o reforl\las fiscales. 

CREÁTIVO, Debido a que hoy en día existen muchos 

cambios que afectan a la administración del efecti

vo, el administrador del mismo deberá estar dis

puesto a analizar las cosas desde un punto de vista 

sinqular. 

DINAMICO. Todo administrador debe ser dinámico y 

entusiasta. 

RESPONSABLE. Debe entenderse como la condición emo

cional que se tiene cuando se lleva a cabo las ac

ciones que se considera debe hacerse. 

INTELIGENTE. Debe tener capacidad intelectual para 

aprender y comprender una situación. 

GOZAR DE BUENA SALUD. En estos se incluyen salud, 

vigor y la habilidad. 

2.3. FUNCIONES DEL ADMINISTRADOR DE EFECTIVO. 

Dentro de las funciones más comunes del administra

dor de efectivo se pueden mencionar las siguientes, en 

el entendido de que esto tiene sentido enunciativo y 

no limitativo. 

I. FUNCION BASICA. 

Dirigir y coordinar la tesorería de la empresa de a-

19 



cuerdo con las políticas establecidas, teniendo en 

cuenta el logro de sus metas y objetivos. 

rI. RESPONSABILIDADES BASICAS. 

A. Asumir la responsabilidad en el establecimiento y 

ejecución de los programas de obtención del capi

·tal requerido por la empresa y los financiamientos 

externos necesarios a corto y mediano plazo. 

B. Planear, dirigir y coordinar los departamentos de 

caja, cuentas por cobrar y cuentas por pagar, pa

ra lograr los objetivos de la empresa. 

c. Mantener buenas relaciones con los inversionistas. 

D. Mantener informados al Director General, al Direc

tor de Finanzas y al Contralor de la situación de 

la tesorería de la empresa. 

III. RESPONSABILIDADES ESPECIFICAS. 

A. Asumir la responsabilidad en el establecimiento y 

ejecución de los programas de obtención del capi

tal requerido por la empresa y los financiamientos 

externos necesarios a corto y mediano plazo. 

l. Con el Director de Finanzas, establecer los ob

jetivos y políticas de tesorería de la empresa. 

2. Elaborar flujo de efectivo a corto y mediano 
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plazo, para conocer las fuentes y necesidades 

de dinero de la empresa. 

J. Negociar los acuerdos de préstamos a corto y 

mediano plazo con las instituciones de crédito. 

4. Mantener buenas relaciones con los círculos fi

nancieros. 

s. Mantener la tesorería de la empresa sobre una 

base ininterrumpida, de tal manera que se al

cance los objetivos de la misma. 

B. Planear, dirigir y coordinar los departamentos de 

caja, cuentas por cobrar y cuentas por pagar, pa

ra lograr las metas y objetivos de la empresa. 

l. Establecer los departamentos de caja, cuentas 

por cobrar y cuentas por pagar de manera que 

puedan contribuir eficientemente a los planes a 

corto y mediano plazo de la compañia. 

2. Recibir y custodiar el dinero y los valores de 

la compañia. Ser responsable del aspecto finan

ciero y del oportuno cumplimiento de todos los 

compromisos. 

3. Supervisar el avance del flujo de efectivo en 

relación con lo proyectado. 

4. Fijar las políticas de crédito, dirigir el o

torgamiento del mismo y la cobranza de las 

cuentas e ·favor de la compañia. 
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5. Invertir los fondos excedentes de la compañia 

según se requieran y de acuerdo con los progra

mas y politicas de la empresa. 

6. Establecer y coordinar la politice para la in

versión en fideicomisos, para pensiones y otros 

sbtilares. 

1. Coordinar todas estas actividades de tal manera 

que cada uno contribuya, en parte al logro de 

las metas y objetivos de la empresa. 

c. Mantener buenas relaciones con los inversionistas. 

1. Proporcionar la información requerida y mante

ner los contactos necesarios con los banqueros 

e inversionistas, los analistas financieros y 

los propios accionistas. 

D .• Mantener informados al Director General, al Direc

tor de Finanzas y al Contralor de la situación de 

la tesoreria de la empresa. 

1. Diseñar y supervisar la preparación de todos 

los informes necesarios para mantener al Direc

tor General, Director de Finanzas y Contralor 

informados de la tesoreria de la empresa. 

2. Proporcionar informe de la situación diaria que 

guarda el efectivo de la empresa; el flujo de 

efectivo, comparativo del flujo de efectivo y 
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la situación de las cuentas por pagar semanal y 

mensual; la situación que guardan las lineas de 

crédito bancarias semanal y mensual. 

I,V. RELACIONES. 

A. El tesorero es nombrado por el Director General y 

el Director de Finanzas. 

B. Mantiene relación interna con Contraloría, Conta

bilidad, Compras, Ventas. 

c. sus relaciones con el exterior son con el Círculo 

Financiero, Instituciones Bancarias , Proveedores 

y Clientes. 
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CAPITULO III 

INFRAESTRUCTURA ADMINISTRATIVA BASICA 
PARA EL BUEN MANEJO DEL EFEcrIVO. 

l. Departamento de cuentas por cobrar. 

2. Departamento de cuentas por pagar. 

3. Departamento de caja. 

4. El comité de crédito. 

s. El presupuesto de efectivo. 



III. INFRAESTRUCTURA ADMINISTRATIVA BASICA PARA EL BUEN 
MANEJO DEL EFECTIVO. 

Para un buen manejo del efectivo, es importante contar 

con una infraestructura administrativa básica, el cual lo de

ben constituir los departamentos de cuentas por cobrar, cuen

tas por pagar y caja, complementándose ésta con el comité de 

crédito y la utilización de la herramienta más importante al 

al respecto como es el presupuesto de efectivo. 

3.1. DEPARTAMENTO DE CUENTAS POR COBRAR. 

A la tesorer!a le corresponde financiar las cuentas 

por cobrar de la empresa. Como se sabe, ésta se origina 

cuando la empresa vende a otra y, en lugar del pago in

mediato contra la entrega de las mercancías acepta la 

promesa de pago posteriormente, dentro de un período 

específico de tiempo, el cual se negocia con el cliente 

de acuerdo con las politices de ,e.rédito. 

Dentro de las cuentas por cobrar, la tesorería 

tiene la responsabilidad de vigilar la inversión de la 

empresa en este renglón, hacer cumplir las políticas de 

crédito establecidas, incluyendo la investigación de los 

clientes potenciales para clasificarlos en materia de 

crédito, vigilar el proceso de facturación y cobranza y, 

evaluar la administración de dicho departamento. 
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J.l.l objetivo, politicas y funciones del departa
mento de cuentas por cobrar. 

J.1.1.1 Objetivo del departamento de cuentas 
por cobrar. 

El objetivo del departamento de 

cuentas por cobrar, es cuidar que el monto 

que se tenga invertido en dicho concepto sea 

la óptima y no abusar de éste y llegar al 

grado en que el otorgamiento de un crédito 

deje de ser rentable y atractivo en términos 

de rendimientos sobre la inversión. 

Para el logro de este objetivo es 

necesario establecer las politicas y funcio

nes que garanticen dicho cumplimiento y los 

cuales trataremos a continuación. 

3.1.1.2 Políticas del departamento de cuen
tas por cobrar. 

l. El departamento de cuentas por cobrar lo 

integrarán las áreas de facturación, co

branza y control de créditos. 

2. Cada una de las áreas deberá ser indepen

diente en sus funciones. 

3. Deberá delimitarse con toda precisión las 

funciones y responsabilidades que corres-
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ponden a cada una de las áreas para evitar 

duplicidad de funciones y fuga de respon

sabilidades. 

4. Cuando la decisión de un área afecta al 

departamento, el gerente de cuentas por 

cobrar decidirá cual es la acción a tomar 

y no afecte a los intereses de la organi

zación. 

5. El otorgamiento de crédito deberá estar 

supeditado al resultado del análisis fi

nanciero del cliente prospecto y a la au

torización del comité de crédito. 

6. El departamento de cuentas pcr cobrar de-

berá formar parte del comité de crédito. 

7. Cada una de las áreas deberá elaborar in-

forme mensual de sus actividades. 

3.l.l.3 Funciones del departamento de cuen
tas por cobrar. 

Dentro de las funciones del departa

mento de cuentas por cobrar sin que estos li

miten su área de acción tenemos las siguien

tes: 

l. Hacer cumplir las pcliticas de crédito pa-
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ra el otorgamiento del mismo. 

2. Elaborar factura por los productos o ser

vicios vendidos a los clientes. 

3. Proqramar de acuerdo con las condiciones 

pactadas en la solicitud de crédito, el 

4. 

5. 

cobro de las facturas que se vayan 

ciando. 

ven-

Elaborar nota de crédito o carqo en caso 

necesario previa solicitud autorizada. 

controlar los limites de crédito pactados 

con cada uno de los clientes o en su caso 

solicitar autorización de incremento a 

través del comité de crédito. 

6·. Colaborar en el comité de crédito. 

3.1.2 Establecimiento de las politicas de crédito. 

Una de las caracteristicas de las funciones 

del qerente de cuentas por cobrar es que estas, 

tienen un impacto directo y poderoso sobre las ven

tas y sobre el flujo de efectivo, y estas dos a la 

vez afectan otras funciones de la empresa. 

Para que la empresa no se vea involucrada en 

este tipo de problema, es necesario que se esta-
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blezca o que se cuente con una política de crédito 

clara e inequívoca. 

Estas políticas de crédito deberán ser auto

rizadas y dadas a conocer por la alta gerencia, en 

las que se mencionarán los procedimientos aplica

bles para la determinación de un límite de crédito 

en cuanto a su monto y plazo de pago. 

Tomando todo lo anterior como marco concep

tual, tenemos las siguientes políticas de crédito, 

las cuales se adec~an de acuerdo al tipo de empresa 

y de industria a la que se pertenezca. 

l. Antes de iniciar relaciones comerciales con un 

cliente nuevo se deberá conseguir información 

reciente, actualizada y completa de éste, a tra

vés de todos los medios existentes para ello, 

(solicitud de crédito, solicitud de información 

bancaria, estados de resultados auditados) para 

ver si es merecedor de crédito por parte de 

nuestra organización. 

2. El límite de crédito que se asigne a cada clien

te, deberá ser en base al resultado del estudio 

que se haga de la situación económica y finan

ciera a través de la información proporcionada 

por el mismo. 
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J. El plazo de crédito para cada cliente, deberá 

ser el que autorice el comité de crédito, previo 

análisis y propuesta de la gerencia de cuentas 

por cobrar. 

4. Los descuentos que otorgue la empresa por pronto 

pago de sus clientes, deberán ser analizados y 

autorizados por el comité de crédito. 

5. El comité de crédito deberá estudiar y analizar 

los problemas o dificultades de los cl_ientes re

gulares, puntuales y cumplidos con sus obliga

ciones y compromisos a que esté enfrentando, de 

tal manera que se tomen las medidas de garantías 

que sean necesarias. 

6. Cuando un cliente tenga facturas vencidas, por 

un periodo de diez días de atraso deberá enviár

sela carta de aviso. 

7. cuando las facturas del cliente tengan un atraso 

de treinta días deberá llamársela telefónicamen

te, además de. enviarle una carta más severa. 

8. cuando la cuenta de un cliente presenta facturas 

por noventa días de atraso ésta deberá turnarse 

a los abogados. 

9. cuando exista el caso de cheques devueltos de 

29 



CLIEHIE HUEUO CJ REACllUACION. CJ AnPLIACIOK Ú_l~ITO . CJ 

FECHA•----------,- , ~---:·- , : R.f,c; -''-'"'---'--'---"---'---

HOnBRE o RAZON SOclALI _;_;__:;_';.:· •;_' :.:· . _ _:.;._:;;___:;_;_;_:;;_;_;_;.;__·;_·_;::,:.:··_· .;..._ __ _;;___;._,._.;__ 

··: .. ~ . ..- '.\~: _~.·,. ·.,·; ::;~~~:.'', •--.::.'._.;·:··· ' .. -: <'·:::':.-'". 
DIRECCIOH SOCIAL11 ___ ...:_.;__.;.c___;_;___;_.:.,._;.-,.-c;__:.c.,._,_:,;-'-'-~-,-'---'-,-'"-,-':.'--~-

-: - _, 'tr:•: '.;',_··.,;· 'i'':' 

, .. ::JP;;i;ó~f;lis ·¡Nó~_s1i i ;~~;~~1rfooH•'' . ~'·:. : ;;:· ·' ' 
'. ,_., ;, ;·¡:'_· _;·'.~~---~.: ··-·· .. ·· <::··~ 

llPO DE CLIENIE1 
Llnl!E p¡ cmno SOLIClllPO 
PLAZO SOLICl!ADO 

· .. ,; ·'•''' .··; 

¡ 
¡: 

... 



5~Ll(J?UD JIE INFORnACION SAN~llfilA 

BANCO HOnBRE 
r!RECCION DIRECCIOH 

CIUDADIES!ADO 

rmrnH LA BOHOAD DE PROPORCIOHARHOS UN IHFO!nE BA!CARIO DE CREDllO SOBRE EL CLIEHIE DE WEmm 
EH LA FORnA SOLICITADA nos ABAJO, NUES!" SILICllUD NA SIDO PREPARADA SEGUH LOS PRIHCIPIDS DE IN!ER
CAn!IO DE IHFORnlCION DE CREDllO ADOP!AOOS POR EL IHSlllUIO nmmo DE EJECUllUOS DE flffAHlAI. LR 
INFORn!CION SOLICllAOA SE UllLIZARA UNICAnEHIE PARA O!ORGAnlEN!O DE CREDllO COMERCIAL Y SERA GUARDA· 

DAENESIRIC!ACONFIOENCIA. 
AIEN!AnEN!E, 
EMPRESA 
DIRECCION 
CIUDAD1ESfADC 

PROPOi1T01 

flRnAOO POR 
CARGO 
FECHA 

_FEDIDO INICIAL POR N•·-----• SE ANllCIPAN PEDIDOS POR "''------
_CLIEHIE HOBllUAL, INCREOEHIO DE SUS NECESIDADES A NJ-------
__ !EUISIOH DEL E>JEDIEHIE DE CREDITO•------

_CAnBIO EH LA EXPERIENCIA DE PAGOS DE------'--------

_O!ROI•---------------------------
REFEREHCIA1 

_OPERA CON EL BANCO---------------------'----' 
_NOS HAN DADO su BAHCD cono REFERENCIA, - -

_!mm ~mm1N11~El!!G:mms~ºN OIROS BANCOS DEL AREA y NOS BASIARA CON L~ IHFORMACioN -

HUESIRA Eil'ERIEH:IA1 
LE UEHOEnOS DESDE ______ _ 

UL!lno UEHIA ffJ·-------
CREDltO ftll\lnO OTORGADO Ns ___ _ 

IHFORnACIOH sOLICllAOA1 

SALDO EN LA CUENIA H•·--------'
CAN!IOAD AIRAS!DA ffl·---------
PLAZOS DE UENIAS _________ _ 

_FRES?AnOS1 (ANTIDPO, GQRAHflllS, AVALES, EXPERIENCIA DE PAGO, 

_lllFORnK,IOpj DE ESYAD~i i INANCIEñOSI B~L~NCE GENEJIAL y C:IFRAS DE ~PlllfURÁ PARA, EL"!.·A~O ,tERnlNllDO 

-1>EPOSUOSI SALDOS PROnt¡iJos, FORnA EN QUE SE nANEJA LA CUENfA, 

_OIR01, _____________ ;__;__;__;__;_·.;.-.;_-''.;.·.;.";_'_--;.:.-'.;.'_--'-:...:__ 

FECHO. _____ _ 

Jl 



HOU1LLEHRRSE SOLO CUANDO EL SOLICttmE "' PUEDE mm¡JON•R COPI• 
DE LOS UL!IMI ESTADOS mAHCIEM O CU .. 00 EilOS ,P>l!H DE 'n.s uE 
1nms 

CAM!IOAOES EN1 ___ _ 

•muo PRSIUU • OPll•L 

CAJA Y JQHCOS CUEHUS POR 1'GAR c l 1tntu 
CUEHIAS POR COBRAR PASIVO CIRfü•m 
mEHT!RIOI PASIVO LARGO PLAZO 
!O!AL Atmo CIRCULIH!E P!llVO ?OIAL 
nAOUIKAAIA Y EQUIPOS CAPl!AL SOCIAL 
lllrtUULES íducrttGI lbtJO) CAPllAL COHIRBLE 
m1uorom PASIVO + CAPl!AL 

INtlUEBLES DEL SOLlCl?AHrE < lnclulr 1ropJ1dld~1· d1 ·101 sooios ·so·t id1r10t) 
!IPO . .. . LOCALIZACIOH • 

nODO EH EL QUE HRH RESUELTO SUS COnPROnl SOS 

PUK?VAL 
momo PERO IOLERAILE 
POCO. SA!ISFAC!ORIO 

·osSERUACIOK!S -------------

.\' 

., ., 
1 

·.•;:· .. J ... 
! 

.. :·;·· 

'! 

PARA EL v;u DEL REmmmrt 
IOnAMOO EN CUENI• LA INfORn"IUH <QUI 
PRESEH!ADA V SU UERlflC.CIOH EH L'> 
fUEff!ES COHSUWOA" IROFUM EL b• 

ILEClftlEff!O DE UH LIWE Di \REDltO 

DE UH PLAZO DE --

,.-----------· ..;. ... _. '-'--'----------_-_-_-_-_-_-_-_-_-_..,_-_-_-_-_-~ .. ¡ 
'URR EL.USO DE LA DIUISIOM OE CREDltO 

IKFORftAtlOH VERlf!CAIA EL.;....JE. ___ ._ .. _., 1;..·'_"' __ _.¡ U __ • 

POR•--------..:.. 
Llnl!E IE mono CQNCEOIDO ·-· _. ___________ ,.,., 

1 
·l ! 
!L 

~------~ ' ' ~--------,-'---'---,--,.,..;......;.~-..;...---..;...--'-..;._..;.___;J 1 

) 



llPROBACIOH Llnl!E DE CREDl!ú 

NONBRE DEL CLlfHIE ______ _;_ ________ ,mH'-·-'--'"----'--
WWIOH . ,'• .• , .. , 

EmDo _______ _.coD1ao rosm ___ ._mmm._·_-'--.;...c.-'"'-'-----
PERSOHA (OH u QUE SE DEllC COHJRCfAR __________ _,u[sr_o'"-·: _____ ._. ·-··~·· 
Ho. DE IELE,._ ______ ,,, •• DE "-------...,.--

CREDllO SOWl!ODO, ________ _,LA!D SOLICllADD_ .. _._. ___ ·...,· .,.· ._·.·-,.,.,--·...,··._· --.,-..,-
,¡.'; -:.:.",,·, ::>">~·:'; 

nl'Eñ!EW•S AHIERIORES DE CREDllO 

HOnBR[ DE SllS AflLJADllS o CASA nAfRIZ EH EL PAIS ___ ~ ___ .,_ .. _,_ ... _ .. _i_.<_·_._ ... ,_: ___ _ 

~=:::::::\::::'::::IEWA ::'i:~:;_· __ º __ ªu_E•_•_. '..,,..º_.-._·,:._"..,'¡_~-_::._ •. ·_,r;i __ ···..,~-...,u.~...,},..~·,...iA...,'.:_·:_.P_.~·:_.: __ 

1110 DE GARAH!IA OFRECIOA _______ "'-' __ ..;._ _____ ..;.;..-'-'--'-;._-'-_.;... 

- . , .. 1;'_.:~ ·,_\;·; :,:: ;·.·;·,.:~·'.;".<, _;;;·:~:·:/: --~·::.~, .. !:·)/;' 
IHOICES flHAHCIE~Os_., ,. ,, :.'.'.' · ·· • •. " -.\: .1.: 

IN~·HE M SOLUENCJA -------'-- A(ffUO~itJo·_'.A'(jipff¡jC°':'·j ·-----~-:. '',~./ .::: i_.-:· 

l•D:;E DE LIQUIDEZ iiJÚDÁD _HE'iá U_ENIAÍ_ .HEIAS·_,· -·-· _.._ __ ·._:._ .. __ 
RZUCIOH cum•s POR COBRIR ------- UllLIDAD HEIA A CAPl!Al'"'',. ··: •• ;·.,ci.>' ,,,.., 
;::•·:JOH JHUEHIARIOS . éonEiirÁRzOS 'GÍ•ERAÚi .,.,., ., ',_ ••• ,,.,.:·:· · • . : '.• 
;,¡ ;:':. DE TRABAJO ·/::··~-~'--~·' ';,":-'::··. ~,-· ~-·.':1 ; '.-'.·-'. .... --.>.~ !\'·;- -~~ .: :P.·.> · 
,.;:,¡ rmL. CAPllAL. ________ _ 

FALLA DE OFUG¡J\J 



los clientes, por falta de fondos suficientes 

para cubrir su importe, deberá actuarse con fir

meza y habilidad para obtener la liquidación in

mediata de las facturas. 

10. Cuando se trate de clientes reincidentes, el 

comité deberá decidir si se suspende o no el 

crédito a dicho cliente. 

11. Nunca deberá intentarse conquistar un cliente 

con ventajas de crédito en relación con los 

·clientes ya existentes. 

3.1.3 Facturación y Cobranza. 

3.1.3.l Facturación. 

La factura es el medio 

para gestionar ante el cliente el 

los productos o servicios vendidos. 

autorizado 

cobro de 

La solicitud de nota de cargo/crédi

to es el medio autorizado para requerir a la 

función de facturación la emisión de dichos 

documentos. 

La nota de cargo y la nota de crédi

to, son los medios establecidos para autori

zar cargos o abonos a los saldos de las cuen

tas de clientes. 
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Es responsabilidad de la función de 

facturación, la emisión de facturas, así como 

su adecuada distribución según los procedi

mientos descritos por la empresa. 

El responsable 

podrá tener dentro de 

tión de cobranza, ni 

efectivo. 

de la facturación no 

sus funciones la ges

el manejo de cheques o 

Es responsabilidad de la función de 

facturación, la emisión, estricto control nu

mérico-secuencial y distribución de las notes 

de cargo y notes de crédito. 

Es responsabilidad de la función de 

facturación verificar la autorización de les 

notas de cargo/crédito antes de su distribu

ción al. cliente. 

Es 

de crédito y 

de notas de 

responsabilidad del departamento 

cobranza, solicitar la emisión 

crédito y cargo por concepto de 

devoluciones y bonificaciones en venta, pre

via verificación de ajustes a facturas, acep

tación de mercancías devueltas y recolectar 

las firmas autorizadas. 

3.l.3.2 Cobranza 
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El reporte de cobranza es el medio 

autorizado para relacionar las cobranzas dia-

rias. 

Es responsabilidad del departamento 

de cobranza: 

l. Seleccionar las facturas a cobro de acuer-

do a su vencimiento y notificarlo al co

brador respectivo a través del reporte de 

entrega de documentos a cobro. 

2. Elaborar reporte de cobranza por las fac

turas cobradas en el día. 

3. Entregar para deposito bancario a la teso

rería, los cheques cobrados a clientes por 

ventas a crédito o de contado. 

4. Verificar la antigüedad de saldos de los 

clientes y efectuar seguimiento del histo

rial de pagos del cliente. 

s. Vigilar los limites de crédito establee!-

dos dando seguimiento a los saldos venci

dos contra nuevas órdenes de entrega de 

producto y/o servicio. 

6. Enviar estado de cuenta a los clientes pe

riódica;.ente. 
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7. Comunicarse de inmediato con aquellos 

clientes con facturas vencidas. Esta comu

nicación puede ser telefónica, visita per

sonal o por escrito. 

a. Llevar un control de visitas hechas a los 

clientes, documentando el resultado de ta

les visitas, asi como de las llamadas te

lefónicas. 

9. Verificar los pagos de los clientes y en 

caso de diferencias a favor o a cargo del 

cliente, solicitar la nota de crédito o 

requerir el cheque por la diferencia res-

pectiva. 

10. Informar a la Dirección General y de Fi-

nanzas sobre el estado de las cuentas por 

cobrar de clientes. 

11. Mantener actualizado la antigüedad de sal

dos de los clientes, para tomar las mejo

res decisiones al respecto. 

3.1.4 El control de los créditos. 

Una vez que se ha establecido la 

l!nea de crédito para nuestro cliente y des

pués de haberle vendido producto y/o servi-

37 



cio, es necesario contar con un programa efi

ciente de cobros para asegurar que los pagos 

por las ventas hechas, se realicen de acuerdo 

con lo pactado previamente con el cliente. 

Es responsabilidad del área de con

trol de crédito ejercer estricta vigilancia 

sobre los siguientes puntos: 

l. Que el límite de crédito no sea excedido. 

2. Que el cliente esté al corriente en el pago 

de sus facturas. 

3. Que cualquier excepción tomada sobre los 

límites de créditos establecidos esté debi

damente documentada, aprobada y autorizada 

por los niveles apropiados de acuerdo con 

el cuadro de autorizaciones de la empresa. 

La vigilancia de un crédito implica 

que las funciones que a continuación se men

cionan, sean llevadas a cabo por el departa

mento de control de crédito, solicitando el 

apoyo del departamento de ventas: 

l. Deearrollo de objetivos básicos y planes 

cobranza. 

2. Optimización y aplicación de la experien-
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cia y técnicas de cobranza en la recupera

ción de la cartera de los clientes. 

J. Seguimiento de facturas y saldos vencidos. 

4, Seguimiento de excesos en limites de cré

dito·. 

s. Recomendación de nuevos créditos, amplia-

ción de los ya existentes o cancelación de 

los mismos, basado en estudios, análisis y 

evaluaciones de la situRción económica y 

financiera del cliente as! como la expe

riencia obtenida a través del manejo de la 

cartera del cliente. 

6. Visitas periódicas a los clientes. 

7. Mantener actualizados los archivos de los 

clientes. 

a. Administración de las cuentas por cobrar a 

clientes por v!a legal. 

9. Recomendar y asistir al departamento de 

ventas en arreglos especiales por su mon

to, plazo y volumen de venta. 

3.1.s Evaluación de la administración de cuentas 
por cobrar. 
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Evaluar la eficiencia con que se administra 

las cuentas por cobrar, no es tan fácil, ya que no 

existe un mecanismo o una técnica concreta para es

te fin. Pero, si utilizamos la razón financiera de 

Rotación de cuentas por Cobrar, conjuntamente con 

la antiqüedad de saldos de clientes, nos da una vi

sión real de la situación que guarda dicho renglón, 

al mismo tiempo contar con una herramienta que nos 

ayude a tomar las mejores decisiones al respecto. 

3. 2 DEPARTAMENTO DE CUENTAS POR PAGAR. 

El departamento de cuentas por pagar, dentro de la 

administración del efectivo, tramita la liquidación o 

pago de los compromisos que adquiere la empresa con sus 

acreedores y proveedores, como consecuencia de la compra 

de mercancías, materiales, accesorios o servicios, nece

sarios para la operación de la misma, elaborando la 

cuenta por pagar que corresponda. 

3.2.l Objetivo y funciones del departamento. 

J.2.1.1 Objetivo del departamento de cuentas 
por pagar. 

El objetivo del departamento de cuentas por 

pagar, es apoyar a la gerencia de tesorreria en la 

toma de decisiones, llevando un estricto control de 

las cuentas por pagar de la empresa. 
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3.2.1.2 Funciones del departamento de cuentas 
por pagar. 

Dentro de las funciones del departamento de 

cuentas por pagar tenemos las siguientes: 

1. Elaborar cuenta por pagar por cada solici

tud que reciba debidamente requisitada y 

autorizada afectando contablemente a las 

cuentas que correspondan. 

2. Enviar las cuentas por pagar elaboradas, 

al departamento de caja para su programa-

ción de pago. 

3. Mantener en forma permanente, estricto 

control sobre las cuentas por pagar. 

3.2.2 Procedimiento para elaborar las cuentas por 
pagar. 

Las cuentas por pagar que se elaboran son por 

los siguientes conceptos: 

a) Compras de mercancías o servicios. Incluye 

materia prima, materiales, papelería, e

nergéticos, servicios profesionales, telé

fono. 

b) Gastos Operativo. corresponde a pagos de 

servicios que efect~an terceros por la 

compañía. 

c) Gastos de viaje. son gastos que efect~an 

los agentes de ventas y otros departamen-
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tos relacionados con el trabajo. 

d) cuenta por pagar extranjera. Son aquellas 

cuando se requieren productos o refaccio

nes producidos en otros países. 

Respecto a las cuentas por pagar por compra 

de mercancía o servicio, se sigue el procedimiento 

que se menciona a continuación: 

l. El departamento de cuentas por pagar, re

cibe la factura del proveedor tomada a re

visión, la cual contiene sello y firma de 

que la mercancía o servicio fué recibida, 

as! como la orden de compra autorizada. 

2. Integrar los documentos soporte de las 

cuentas por pagar como son: factura, orden 

de compra. 

J, Cotejar las cantidades y los precios ano

tados en la factura, contra los anotados 

en la orden de compra, verificando las 

condiciones de crédito y los requisitos 

fiscales que debe cubrir la factura. 

4. Si no reune los requisitos, se procederá 

hacer las aclaraciones con el proveedor 

y/o con los departamentos involucrados; 
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una vez corregido las anomalías, se proce

rá a elaborar la cuenta por pagar corres

pondiente y en caso contrario se rechazará 

la factura y documentos so~orte. 

s. El formato de la cuenta por pagar debe 

contener el registro contable, fecha de 

pago, nombre del proveedor, importe a pa

gar, firmas autorizadas, tanto de revisión 

como de aprobación, la fecha de elabora

ción, asi co!llO anexar los docW11entos so

porte. 

6. Si las cuentas por pagar reW!en los requi~ 

sitos, se procede a registrarlo en los li

bros correspondientes. 

7. Se envía las cuentas por pagar al departa

mento de caja para su programación de pa

go. 

Para la elaboración de las cuentas por pagar, 

por gastos operativos, de viaje es1 como las cuen

tes por pagar extranjera, se sigue el mismo proce

miento a excepción de que los comprobantes no se 

toman a revisión, sino que son tramitadas por los 

departamentos interesados y los cuales deben reunir 

los siguientes requisitos: 
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a) Factura a noml>re de la empresa. 

b) Registro Federal de causantes, cédula de 

empadronamiento y registro de cámara res

pectiva. 

c) Especificar el concepto, importe y en for

ma separada el IVA correspondiente. 

d} Los recibos por honorarios, deben estar 

foliados y tener Registro Federal de Cau

santes. 

e) Estos documentos deben tener fecha del e- . 

jercicio fiscal en curso. 

3.2.3 control de las cuentas por pagar. 

Bl control de las cuentas por pagar, se com

pone de las siguientes actividades: 

l. Vigilar que todas las cuentas por pagar se 

registren dentro de libros y auxiliares 

correspondientes. 

2. Vigilar que todos los cheques que liquiden 

cuentas por pagar, sean registrados en los 

libros y auxiliares correspondientes. 

3. cancelar las cuentas por pagar que en un 

momento dado ya no vayan a ser utilizadas 
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RECEPCIOH 
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fAC!URAS 
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GRUPO ABCDE, S.A. DE e.u. 
DIAGRANA DE FLUJO DE OPERACIOHES PARA ELHBOROR UHA CUEH!A POR PAGAR 

SOLJmAHlíoi§ CUEHIAS IDR CUEHIAS POR PAGAR CAJA 
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para el fin que fueron expedidas. 

4. Registrar en los libros y auxiliares co

rrespondientes, las cuentas por pagar que 

hayan sido canceladas. 

s. Emitir semanalmente reporte actualizado de 

la situación que guardan las cuentas por 

pagar. 

Con estas actividades se logra un buen con

trol en el saldo de las cuentas por pagar pendien

tes de liquidar, y se tiene un panorama de los 

compromisos con que cuenta la compañía. 

3.2.4 Evaluación de la administración de cuentas 
por pagar. 

El método para evaluar la administración de 

las cuentas par pagar, será a través del reporte 

de antigüedad de saldos, el cual debe contener los 

siguientes conceptos: 

l. Número de proveedor. 

2. Nombre del proveedor. 

3. Número de cuenta por pagar. 

4. Fecha de emisión de la cuenta por pagar. 

s. Fecha de vencimiento de la cuenta por pa-
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qar. 

6. Importe de la cuenta por paqar. 

7. cuentas por paqar por vencer. 

e. cuentas por paqar vencidas y días de ven
cidos. 

Deberá exiqirse que el sistema de cuentas por 

paqar, se tenqa siempre actualizado, para que en 

todo momento exista información veráz, oportuna y 

puedan tomarse las mejores decisiones al respecto. 

3.3. DEPARTAMENTO DE CAJA. 

Al departamento de caja le corresponde el buen ma

nejo del dinero, as! como informar de todas las opera

ciones financieras que realice la empresa para que sean 

reqistrados en la contabilidad, soportando con compro

bantes dichas operaciones, los cuales deben reunir los 

requisitos fiscales exiqidos por la Ley del Impuesto So

bre la Renta. 

Respecto al manejo del dinero, es recomendable es

tructurar un sistema, cuya flexibilidad y seguridad, 

permita realizarla eficientemente, en el cual debe con

templarse l.a reducción del lapso de tiempo en las co

branzas, ampliación de éste en los pagos y la elimina

ción de los saldos improductivos en las cuentas banca

rias. Esto nos proporciona el nivel de visibilidad de la 
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Z!OO ZJIWJO'ZA YCIA.,SA DE C V. ""''"' 22-ASR ... 22~Y""3 5.000.00 5.00000 

Z!OO 'lAAJfJC/ZJ.Y~,SACEC.V. W.Y200 tS-W.Y-83 ,..,.,..., 
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existencia y flujo de efectivo y nos permite un control 

diario de la posición de efectivo. 

Para esto, una herramienta muy ütil y recomendable, 

es el presupuesto de efectivo, el cual lo veremos en el 

inciso cuatro de éste capitulo. 

Por lo que se refiere a la calidad de la informa

ción financiera que debe emitir el departamento de caja 

es necesario establecer politicas y procedimientos que 

ayuden a cumplir con éste objetivo, los cuales veremos 

más adelante de este inciso. 

3.3.l Objetivo, politicas y funciones del departa
mento de caja. 

3 .J .1.1 objetivo: 

El objetivo del departamento de caja, es 

apoyar a la tesoreria de la empresa en el ma

nejo del dinero, cumpliendo con las politicas 

y procedimientos que se establezcan al res

pecto. 

3.3.1.2 Politicas: 

l. Todas las cuentas bancarias, asi como las 

personas autorizadas a firmar cheques de

berán estar autorizadas por el consejo de 

administración. 
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2. Deberá tenerse una lista de las personas 

autorizadas a firmar cheques. 

3. Deberá notificarse al banco inmediatamente 

cuando una persona autorizada se separa 

de la organización asi como también, cuan

do una nueva persona ingresa a ella. 

4. Todas las cuentas que existan en la empre

sa deberán estar registrada en libros. 

5. La entrega de los cheques a proveedores 

será, contra entrega de contrarecibo ori

ginal asi como firma, nombre del que reci

be cheque y fecha de recepción de~ cheque. 

6. Los días y horario de toma a revisión y 

pago a proveedores será convenido por la 

tesoreria de la empresa y autorizada por 

la Dirección de Finanzas. 

7. Después de entregar cheque, se procederá, 

a poner sello de pagado o perforar los 

comprobantes que respalden dicho cheque. 

8. Deberá afianzarse a las personas que vayan 

en un momento a manejar efectivo y a fir

mar los cheques. 

3.3.l.3' Funciones: 
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1. Recibir y depositar la cobranza realizada 

por la venta de productos y otros concep

tos como son sobrantes de cheques, venta 

de activo fijo. 

2. Controlar las cuentas bancarias de la em

presa. 

J. Programar los pagos a proveedores, solici

tudes de cheques, préstamos e intereses 

bancarios y documentos por pagar. 

4. Entregar los cheques ya firmados y autori

zados por la Tesorería. 

s. Invertir en instrumentos financieros los 

fondos excedentes. 

6. Tomar a revisión las facturas de los pro

veedores. 

7. Tramitar y controlar los préstamos otorga

dos a la empresa por instituciones de cré

dito. 

B. Elaborar y controlar el presupuesto de e

fectivo. 

9. Elaborar informe mensual de las activida· 

des del departamento. 
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J.2 Recepción y depósito de la cobranza. 

La recepción de la cobranza que se hace 

en el día, deberá ser en las ~ltimas horas de 

trabajo del mismo día, siempre y cuando se 

haya cumplido con la ruta de cobro, el cual 

es asignado por el gerente de cuentas por co

brar, y si no, en las primeras horas del día 

siguiente, esto deberá ser la excepción y no 

la regla. 

El encargado de recibir la cobranza en el 

departamento de caja, deberá sellar y firmar 

la original y copia del reporte que le hace 

entrega el gestor de cobranza por los cheques 

que recibe, en el cual se incluye nombre del 

cliente, n~mero de facturas que paga y los 

n~meros de cheques con que son pagados las 

facturas, regresándole la copia al gestor y 

quedándose con la original, el cual turnará 

al departamento de contabilidad junto con las 

fichas de deposito que respalden dicho repor

te. 

Estos depósitos deberán realizarse dia

riamente, el cual estará integrado por los 

cheques que pueden ser depositados de acuerdo 

con las instrucciones de los clientes, estas 
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instrucciones son anotados en la columna de 

observaciones del reporte que se entrega jun

to con los cheques al departamento de caja. 

Por lo que respecta al 

que se recibe por concepto 

branza, deberá expedirse un 

dinero o cheque, 

distinto de co

recibo, el cual 

estará previamente foliado y en donde se ano

tará nombre a favor de quien se expide, im

porte, concepto y fecha, el cual deberá ser 

depositado en ficha separada a los de la co

branza. 

3.3.3 control de las cuentas bancarias. 

Como se sabe, 

cuentas bancarias es 

de decisiones en la 

el buen control de las 

importante para la toma 

distribución diaria de 

los recursos financieros de la empresa, así 

como también para conocer el importe de los 

fondos excedentes que se tiene y que puedan 

colocarse en instrumentos financieros que 

ofrezca el máximo beneficio, y por ~ltimo sa

ber el concepto por el que se realizan los 

movimientos y quede registrado en los libros 

de contabilidad correctamente. 

Para esto el departamento de caja deberá 
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elaborar posición bancaria diaria, el cual se 

integra de los siguientes conceptos: 

- saldo final del día anterior. 

- Entradas del día. 

- Salidas del día. 

- Cheques retenidos. 

- Saldo Final. 

- compra o venta de valores. 

J.J.4 Programación de los pagos. 

La programación de los pagos, incluye to

das las erogaciones que deben hacerse por 

compromisos contraídos por la empresa con sus 

proveedores, acreedores o por gastos propios 

para su operación. 

Lo integran principalmente las cuentas 

por pagar, solicitudes de cheques, documentos 

por pagar, pagos de capital de los préstamos 

bancarios y los intereses que se originan por 

los mismos préstamos bancarios. 

En dicha programación, es muy importante 

la fecha de vencimiento, así como el importe 

y la importancia del proveedor para nuestras 

operaciones. 
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De esta forma son incluidos en el presu

puesto de efectivo para su liquidación, res

petando las políticas en cuestión de horario 

y día de pago. 

3.3.5 Entrega de los cheques autorizados por la 
Tesorería. 

La entrega de los cheques es una función 

tan sencilla y a la vez tan delicada, por su 

repercusión fiscal que pueda tener, por lo 

que debe implementarse un control estricto de 

los siguientes aspectos: 

l. La responsabilidad de la persona encargada 

de entregar los cheques no termina con el 

cumplimiento de ésta labor, sino también 

de todas las consecuencias que deriven de 

éste trabajo. 

2. La entrega de los cheques a los proveedo

res será contra entrega del contra-recibo 

original o de la factura sellada de reci

bido por el almacén. 

3. Posterior a la entrega de los cheques, se 

procederá a ponerle el sello de pagado, a 

los comprobantes, o perforarlos por la má

quina respectiva. 
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4. Se entregará las pólizas cheques al depar

tamento de contabilidad mediante una rela

ción con acuse de recibo. 

s. Controlar que todas las pólizas entregadas 

al departamento de contabilidad, lleven su 

comprobante respectivo. 

3.3.6 Inversión de los fondos excedentes. 

El departamento de caja, con base en bue

nas prácticas financieras, debe fijar los 

saldos máximos que se debe mantener en las 

cuentas bancarias, teniendo un estricto con

trol sobre estos y, procurando evitar tener 

dinero ocioso. 

Todo excedente en las cuentas bancarias, 

por pequeño que sea su monto debe ponerse a 

producir utilidades, valiéndose para ello, de 

los mecanismo actualizados de inversión que 

tienen las instituciones financieras, como 

es la transferencia electrónica de fondos. 

Teniendo como sistema de control el re

porte diario de bancos, permite un mejor a

provechamiento de los excedentes en las cuen

tas bancarias. 
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J.J.7 Toma a revisión de facturas a proveedores. 

La toma a revisión comprende la recepción 

de las facturas de nuestros proveedores que 

amparan la entrega de los productos o servi

cios que se adquieren con ellos y que se tie

nen que liquidar de acuerdo con las condicio

nes que fueron convenidos en la orden de com

pra, teniendo que llevar a cabo el siguiente 

procedimiento: 

l. El proveedor presenta en el d!a y horario 

en que se tome a revisión, factura origi

nal, copia de remisión o factura sellado 

de recibido por el departamento de almacén 

y original de la orden de compra. Aqu! es 

muy importante la función que desempeña el 

almacén, ya que si los productos o servi

cios no reunen las condiciones y cantida

des especificadas en el pedido no se reci

be el producto. 

2. La persona que toma a revisión y que gene

ralmente es la recepcionista, debe cotejar 

las cantidades y los precios anotados en 

la factura, contra los de la orden de com

pra y la remisión sellada por el almacén. 
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J. Si no reune los requisitos, se procederá a 

orientar al proveedor que trámite le hace 

falta y que, debe hacer para cubrir todos 

y pueda tomársele a revisión sus facturas. 

4. Si reune los requisitos que se mencionan 

en los pasos uno y dos, se procede a expe

dir contra-recibo membretado y foliado, 

por las facturas que presente el proveedor 

entregándosela a éste la original, y a

nexándose a la copia las facturas, orden 

de compra y remisión o factura sellada por 

el almacén. 

5. Al final.del dia se elabora la relación de 

contra-recibos tomados y se le entrega al 

departamento de cuentas por pagar quien 

debe firmar de recibido dicha relación. 

3.3.8 Trámite y control de las lineas de crédito. 

Es del conocimiento general, que el de

partamento de caja, debe realizar el trámite 

y control de las lineas de crédito necesarias 

para la operación de la empresa. 

Para esto es importante tener una estric

ta vigilancia sobre los siguientes puntos: 
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a) Fechas de vencimiento. 

b) Importe del capital a pagar. 

c) Importe de los intereses a pagar. 

d) Renovación de préstamos en caso de no con

tar con capital para su pago. 

e) CU111plir con los trámites y requisitos que 

se exigen las instituciones de crédito al 

obtener nuevo préstamo. 

f) Elaborar informe semanal respecto a la si

tuación que guardan las lineas de crédito. 

Realizando estas actividades de manera e-

ficaz, lograremos controlar los riesgos que 

representan dentro de las finanzas, el mane~ 

jar las líneas de crédito y dar una buena i

magen de la empresa dentro del círculo finan

ciero, y tener el tiempo necesario para tomar 

la mejor decisión respecto a la liquidación o 

renovación de los préstamos. 

3.3.9 Elaboración y control del presupuesto de e
fectivo. 

Una herramienta básica para la óptima ad

ministración del efectivo lo es su presupues-
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to y su control, el cual lo veremos en todas 

sus etapas en el inciso cuatro de este capi

tulo III. 

3.3.lO Elaboración del informe mensual. 

El departamento de caja deberá entregar 

sin excusa ni pretexto alguno a más tardar el 

dia diez de cada mes, su informe mensual de 

actividades, el cual deberá estar integrado 

por los siguientes rubros (siendo estos enun

ciativos y no limitativos): 

a) Flujo de efectivo real del mes. 

b) Comparativo del flujo de efectivo entre el 

real y el estimado del mes. 

c) Antigüedad de saldos de las cuentas por 

cobrar. 

d) Antigüedad de saldos de las cuentas por 

pagar. 

e) Situación que guardan las lineas de crédi

to. 

3.4 EL COMITE DE CREDITO. 

El comité de crédito es el órgano interno de la em

presa que con autoridad staff, sesiona normalmente cada 
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semana, para analizar y discutir los problemas de carte

ra y crédito que aqueja la empresa. 

J.4.1 Su objetivo. 

Es objetivo del comité de crédito, vigilar la 

aplicación de las políticas de crédito establecidas 

y aprobadas por ellos, así como revisar las desvia

ciones de las mismas tomando las acciones correcti

vas en forma inmediata segiln sea el caso, dando a

viso simultáneamente a la División de Finanzas de 

tales acciones. 

J.4.2 su integración. 

El comité de crédito debera estar integrado 

por: 

l. Director General. 

2. Gerente Di,visional de Ventas. 

J. Gerente Divisional de Finanzas. 

4. Tesorero. 

5. Gerente de cuentas por Cobrar. 

J.4.J Sus funciones. 

El comité de crédito deberá reunirse semanal

mente y tendrá a su cargo las siguientes funciones: 

a) Revisar y ·analizar recomendaciones de apertura o 

65 



ampliación de crédito. 

b) Aprobar o negar créditos, documentando adecuada

mente la decisión tomada respecto a la solicitud 

de un crédito. 

c) Revisar los reportes de crédito y documentar los 

comentarios en su caso, con el fin de mantener 

los archivos de los clientes actualizados sobre 

la situación de los créditos otorgados. 

d) Revisar y analizar las recomendaciones para re

financiar una deuda, y en su caso, enviar la a

probación de refinanciamiento a la Gerencia de 

Finanzas. 

e) Revisar por lo menos cada año, la situación cre

diticia de todos los clientes, y en épocas alta

mente inflacionarios esta revisión debe ser 

constante sobre todo en clientes cuyo riesgo de 

crédito ha sido calificado como alto. 

f) Revisar por lo menos trimestralmente, los repor

tes consolidados de créditos, con el fin de de

terminar las tendencias crediticias en el merca

do y formular planes y acciones especificas a 

tomar. 

g) Preparar las minutas de las juntas, asi como in

formar los resultados de cada reunión enviando 
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copia de los mismos a los integrantes del comité 

de crédito. 

3.5 EL PRESUPUESTO DE EFECTIVO. 

Hoy, cuando la apertura comercial en nuestro País, 

es una realidad con la firma del Tratado de Libre comer-

cio (TLC), nuestras empresas, sobre todo las medianas y 

pequefias, no solo dependerán de ofrecer buenos servicios 

y/o productos, sino también de administrar sus recursos 

con verdadero profesionalismo, encontrándose dentro de 

éstos, el recurso financiero. 

Por eso, ahora más que nunca es necesario planear 

su captación y su desembolso debiendo aplical:'se las 

técnicas más eficaces al respecto, teniendo como princi

pio la elaboración del presupuesto de efectivo. 

3,5.1 Concepto y objetivo del presupuesto de efec
tivo. 

3.5.1.1 Concepto del presupuesto de efectivo. 

El presupuesto de efectivo consiste en 

estimar partiendo del ~ltimo saldo en bancos, 

las entradas en efectivo que tendrá la empre

sa por periodos definidos (semanal, mensual, 

trimestral, semestral, anual) así como las 

salidas_ o pagos de efectivos que se harán con 

los fondos disponibles excluyéndose las par-
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tidas que no son efectivo como depreciacio

nes, amortizaciones. 

J.5.1.2 Objetivo del presupuesto de efectivo. 

Dentro de los objetivos del presupuesto 

de efectivo pueden incluirse los siguientes: 

l. Llevar a cabo una efectiva administra

ción de los fondos de la empresa me

diante las siguientes actividades: 

a) Estableciendo un control 

de las entradas, salidas y 

del efectivo de la empresa. 

cont.1nuo 

sal.dos. 

b) Elaborando presupuesto de entradas 

y salidas con base en control del 

efectivo tratando siempre de cum

plir con los mejores intereses de 

la empresa. 

c) Haciendo uso de recursos externos 

(créditos bancarios, de proveedo

res) dentro de las estrategias que 

se planteen. 

d) Acelerando o contrayendo el flujo 

del efectivo mediante decisiones 

administrativas financieras oportu-

nas, como son su.t>stituir 

corto plazo por crédito 
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plazo, contrae el ritmo de salida 

del efectivo. 

2. Localizar en que periodos habrá esca

cez de efectivo, debido al ciclo del 

giro del negocio, asi como conocer en 

que periodos habrá sobrantes importan

tes de efectivo. 

3. Tener a la mano las alternativas de 

los cursos de acción que pueden tomar

se en cuenta para atender tanto a la 

escacez (contracción de pagos, acele

ración de entradas, empleo de recursos 

externos, decidir incrementos de re

cursos propios) como al excedente de 

efectivo (nuevas inversiones, coloca

ción de fondo en instituciones de eré-

di to. 

4. Estar en posibilidad de efectuar un 

análisis de costo-beneficio para cada 

alternativa y tomar la mejor decisión, 

3.5.2 Elementos que se consideran en la elaboración 
del presupuesto de efectivo. 

Dentro de los elementos que deben consi

derarse en la elaboración del presupuesto de 
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efectivo tenemos los siguientes: 

l. Libros y registros de contabilidad de 

la empresa. 

2. Estados financieros de años anterio-

res. 

3. Reportes y cédulas de las áreas de 

producción, ventas, cobranzas, costos, 

finanzas. 

4. Documentos fuente de entradas y sali

das. 

Para que estos elementos cumplan con su 

objetivo, es muy importante que cubran los 

requisitos de veracidad, oportunidad, estan

darización y suficiencia. 

El cumplimiento del requisito de_ veraci

dad queda fuera del alcance de la persona en

cargada del presupuesto ya que depende direc

tamente de cada una de las áreas informantes. 

El requisito de oportunidad se refiere a 

que debe asignarse a cada área la, fecha en 

que deben proporcionar la información, lo 

cual permite mantener un proceso de informa

ción continuo y ordenado que garantice el 

cumplimiento del programa de fechas y que 
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pueda recibirse con oportunidad la informa

ción, y a la vez, proporcionar a la Dirección 

de la empresa los estados finales del presu

to. 

La estandarización consiste en que se di

señe los reportes o cédulas que deben utili

zar los responsables de cada área, para ano

tar los datos que se utilicen en la elabora

ción del presupuesto, simplificando así la 

presentación de la información como son mismo 

tamaño de reporte, misma nomenclatura que sea 

entendible para todos los administradores de 

la empresa. 

Al estandarizar le información, se está 

en la mejor situación de recibir de las dis

tintas áreas la información suficiente, y así 

no se complica el trabajo de analizarlos o 

elaborar reportes o cédulas complementarias. 

Una adecuada comunicación, entre el en

cargado de realizar el presupuesto de efecti

vo y las áreas responsables de proporcionar 

le información sobre los parámetros, políti

cas, estrategias para preparar la informa

ción, permite asegurar que éste se reciba con 

un máximo de veracidad y estar así en la me-
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jor posición de entregar un presupuesto de 

gran calidad y que los ajustes que se le haga 

serán mínimos. 

J.5.3 Etapas que deben seguirse en la elaboración 
del presupuesto de efectivo. 

Existen seis etapas principales en la me

cánica de la elaboración, anál'isis y revisión 

de un presupuesto de efectivo (1). 

l. Condiciones y políticas que afectan el 

plan. 

2. Localización de los documentos fuente para 

planear las entradas. 

J. Localización de la mejor fuente para cap

tar las salidas. 

4. Redacción de notas que respalden las ci

fras obtenidas. 

5. Análisis del plan y preparación de alter

nativas medidas por técnicas de costo

beneficio. 

6. Obtener el plan final e incorporarlo a los 

informes periódicos de la gerencia. 

(1) REVISTA DIRECCIOH y CONTROL, H~m.223 Marzo 1981, p.12 
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ETAPA l. Condiciones y politicas que afectan 
al plan. 

En esta etapa, se realiza un 

análisis de las entradas y salidas 

de un periodo determinado, dándonos 

como resultado las condiciones que 

pueden afectar a nuestro presupues-

to. 

Aqui nos encontramos las políti

cas de crédito, políticas de paqo a 

proveedores, convenios de reciproci

dad con los bancos y otros factores 

que puedan influir en el "ritmo de 

captación de las entradas y el flu

jo de las salidas. 

ETAPA 2. Localización de los documentos fuen
te para planear las entradas. 

Dado que el oriqen de las entra

das son las operaciones de la empre

sa, éstos deben ser obtenidos a tra

vés del presupuesto de ventas, ya 

sea mensual, semestral o anual; de-

terminando para ello su qrado y épo

ca de cobro. Este presupuesto debe 

ser proporcionado por el departamen-

73 



to de ventas, debiendo estar debida

mente aprobado por la Gerencia, des

pués de estudiar la razonabilidad de 

de las cifras que presenta. 

El presupuesto de ventas debe 

ser lo suficientemente andlitico en 

su preparación (unidades, precios y 

hasta clientes potenciales) para que 

las cifras estén bien respaldadas. 

Posteriormente se procede a cal

cular la cobranza por periodos de 

acuerdo a la politice de cobranza 

establecida, la cual puede ser veri

ficada con base en estadisticas de 

la empresa. 

Aqui debe considerarse la esti

mación de las ventas incobrables. 

Resumiendo, puede decirse que en 

el presupuesto de la cobranza debe 

incluirse el saldo de la cartera por 

ventas del año anterior, la estima

ción de las cuentas que no se cobra

rá en el año y la cobranza de acuer

do con las ventas proyectadas y po-
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líticas de crédito. 

ETAPA J. Localización de la mejor fuente para 
captar las salidas. 

Las erogaciones de efectivo se 

derivan de las decisiones de la Ge-

rencia, así como del ritmo de opera

ciones de la empresa, dándonos como 

resultado las fuentes de las salidas 

para la elaboración del presupuesto 

de efectivo. 

Como ejemplo pueden ser los si

guientes casos: partiendo del presu

puesto de producción, se determina 

el importe de las compras de materia 

prima, y considerando las condicio

ciones de compra, se determina los 

importes y las épocas de pago. Asi

mismo se determina el importe y la 

fecha de liquidación de la mano de 

obra y los gastos de producción que 

originen salidas de efectivo. 

En cuanto a otros requerimientos 

de efectivo, debe incluirse dentro 

de este concepto principalmente los 

pagos por financiamiento de los cua-
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les se tienen el importe y las fe

chas de vecimiento. 

Respecto a las salidas, es re

comendable tener instalado el siste-

ma de cuentas por pagar, que es un 

auxilio importante como fuente de 

las salidas ya que nos da fecha de 

pago y el importe a liquidar. 

ETAPA 4. Redacción de notas y consideraciones 

Las notas aclaratorias del pre

supuesto de efectivo, son principal

mente para informar sobre las fuen

tes de información del estudio rea-

lizado, asi como de los considera-

clones y bases para preparar el pre-

supuesto. 

ETAPA s. Análisis del plan y preparación de 
alternativas medidas por costo
beneficio. 

Al terminar la preparación de 

nuestro presupuesto de efectivo, es 

posible que encontremos varias al

ternativas viables, a las cuales de-

berá aplicarse el siguiente análi• 

sis: 
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a) Medir el rendimiento de cada plan 

en pesos. 

b) Hacer una relación de ventajas y 

desventajas de cada plan. 

c) Comparar una 

otra. 

alternativa con 

ETAPA 6. Obtener autorización e informar del 
presupuesto final. 

Con esta etapa se termina el pro

ceso de planeación del presupuesto 

de efectivo. 

Corresponde a esta etapa la pre

paración del informe de las con~lu

siones del presupuesto, asi como la 

obtención de la autorización para su 

implementación y proseguir con su 

control el cual se trata en el si-

guiente inciso. 

3.5.4 El control del presupuesto de efectivo. 

El control del presupuesto de efectivo, 

consiste en registrar diariamente, los movi

mientos que se tengan de éstos, tanto de par

tidas que fueron incluidos en el presupuesto 
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como de los que no lo fueron. 

Asimismo, informar su avance y grado de 

cumplimiento, reportando las diferencias ob

tenidas al compararse con el presupuesto y 

las causas que originan dichas diferencias. 

En este capitulo no se presenta ningll.n ejemplo 

por tratarse en forma muy amplia en el caso prácti

co. 

78 



CAPITULo IV 

FUENTES PE FINANCIAMIEN'l'O EXTERNAS 
A CORTO Y LARGO PLAZO. 

l. El crédito comercial. 

2. Financiamiento de la banca comer
cial. 

J. Financiamiento a través" de la 
banca de desarrollo (NAFIN). 



IV. FUENTES DE FINANCIAMIENTO EXTERNAS A CORTO Y LARGO PLAZO. 

Las fuentes de financiamiento externas a corto o largo 

plazo, se hacen más necesarios cuando los recursos financie

ros propios con los que cuenta una empresa, son escazas o li

mitados, ya sea para apoyar sus operaciones normales o algún 

proyecto en especial. 

Las fuentes de financiamiento más usuales en las empre

sas son las que provienen de proveedores, banca, emisión de 

acciones y obligaciones y la retención de utilidades para 

reinversión. 

Las fuentes que aqu! trataremos son las que provienen de 

los proveedores, la banca comercial y la banca de desarrollo; 

las cuales representan para la mediana empresa las más usua

les y que pueden cubrir sus necesidades de recursos financie-

ros. 

Cada uno de los instrumentos que son ofrecidos por estas 

fuentes tienen una aplicación o f!n especifico, por lo que 

debe evitarse por principio de cuenta que se financien inver

siones a largo plazo con crédito a corto plazo. 

As!, den~ro de estas fuentes de financiamiento externas, 

tenemos: 

1. El Crédito comercial 

2. Financiamiento de la Banca Comercial. 

3. Financiamiento de la Banca de Desarrollo {NAFIN). 
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4.1 EL CREDITO COMERCIAL. 

Esta fuente de financiamiento es la más comdn y la 

que todas las empresas, chicas, medianas y grandes uti

lizan. 

su definición: 

"El crédito comercial, es un crédito operativo y 

surge de las operaciones diarias con los proveedores de 

bienes y servicios de la empresa".(!) 

sus caracter!sticas: 

- No tiene un costo especifico, pero s! un diferen

cial entre el precio fijado al plazo máximo por 

el proveedor y el que se pagar!a si se aprovecha-

ra el descuento por pronto pago. 

- No se formaliza a través de un contrato. 

No se cobra ninguna comisión por la apertura de 

crédito. 

- Es un crédito que se actualiza conforme avanza la 

inflación y crece segdn las necesidades de consu

mo del cliente. 

sus requisitos: 

- ser una empresa establecida legalmente. 

(1) PLANEACION ESTRATEGICA DE LAS FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
EMPRESARIAL, Dr. Luis Haime Levy, Ediciones Fiscales ISEF 
S.A., México 1992, p.ss 
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- Llenar una solicitud de crédito proporcionada por 

el proveedor, con información financiera y econó

mica actualizada. 

- Demostrar solvencia moral y económica. 

4.2 FINANCIAMIENTO DE LA BANCA COMERCIAL. 

¡;,, banca comercial, por su capacidad y diversidad 

de instrumentos de financiamiento, representa la fuente 

más importante de éstas, para las pequeñas y medianas 

empresas. 

Antes de otorgar financiamiento, la banca comercial 

toma en cuenta la viabilidad de los proyectos que va a 

financiar, sus períodos de recuperación, la situación 

financiera o económica del solicitante, así como su ca

pacidad administrativa y calificación moral, además de 

las garantías que ofrece. 

Dentro de los tipos de financiamiento más usuales 

que ofrece la banca comercial y que pueden cUbrir las 

necesidades a la mediana e1npresa tenemos las siguientes: 

l. Préstamo Directo ó Quiroqrafario. 

2. Descuento Mercantil. 

3. Préstamo Prendario. 

4. Préstamo de Habilitación o Avío. 

s. Préstamo Refaccionario. 

6. Factoraje. 
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7. Arrendamiento financiero. 

4.2.l Préstamo Directo ó Quirografario. 

su definición: 

Es un crédito a corto plazo, y su objetivo 

principal es cubrir necesidades eventuales de re

cursos financieros para, la adquisición de materia 

prima por oportunidad de precio, lotes de oportuni

dad, ventas especiales a crédito y plazos mayores a 

los normales de la empresa, por ventas estaciona

les. 

Sus características: 

- No se elabora contrato para su otorgamiento. 

- Su costo es alto ya que es un crédito eventual y 

urgente. 

- Los intereses se cobran anticipadamente. 

- Es un cr.édito a corto plazo. 

- La tasa de interés que se cobra se basa en el 

costo porcentual promedio del dinero (C.~.P.), el 

cual es variable, más una sobretasa fijada por el 

banco. 

Sus requisitos: 

- Deberá elaborarse pagaré quirografario. 

Firmar el deudor como garant1a. 
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- Firma de un aval. 

4.2.2 Descuento Mercantil. 

su definición: 

"Es una operación, que consiste en transferir 

en propiedad, títulos de crédito a una institución 

de crédito, quien pagará en forma anticipada el va

lor nominal del título, menos el importe de los in-

teresas correspondientes entre la fecha del des

cuento y la fecha de su vencimiento y una comisión 

por la operación". (2) 

sus características: 

- Los documentos que se descuentan provienen prin

cipalmente de operaciones por venta de mercan-

cías. 

- Es un crédito a corto plazo, generalmente con un 

vencimiento de 90 días. 

- Su propósito principal es darle a la empresa una 

recuperación inmediata de los documentos por co

brar a clientes. 

- El descuento de documentos opera en forma revol-

vente, esto es, se cobran documentos y se des-

cuentan otros. 

(2) LAS FINANZAS EN LAS EMPRESAS, Información, Análisis, 
Recursos y Planeación, Joaquín A. Moreno Fernández, Edit. 
He. Graw Hill, p.p. 326-327. 
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- Los intereses se cobran anticipadamente, descon

tándose de los óocumentos. 

- La tasa de interés que se paga está basada en el 

costo porcentual promedio del dinero (C.P.P.) el 

cual es variable, más una sobretasa fijada por el 

banco acreditante. 

sus requisitos: 

- contar con documentos originados por las opera

ciones de venta documentada propias del negocio y . 

de naturaleza estrictamente comercial, para su 

descuento. 

- Endosar a la institución de crédito, los documen

tos firmados por los clientes a favor de la em

presa solicitante. 

4.2.3 Préstamo Prendario 

Su definición: 

•son créditos con garantía prendaria que se 

otorga generalmente con certificados de depósito o 

bonos de prenda".(3) 

Estos certificados de depósitos o bonos de 

prenda los expiden los almacenes generales de depó

sitos los cuales se negocian en las instituciones 

(3) Op. cit., p. 327 
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de crédito. 

sus características: 

- se utiliza para adquirir un bién espec!f ico 

(automóvil, inventarios o equipo diverso) el cual 

se constituye como prenda otorgada por el deudor 

·a1 acreedor. 

- Dependiendo del tipo de bien que se adquiera, se

rá la duración del crédito, el cual siendo inven

tario puede llegar a 90 d!as, en el caso de que 

sea automóvil pcdr!a ser hasta tres años. 

Sus requisitos: 

- Estructurar un contrato en el que se estipule el 

plazo, monto autorizado, costo nominal, el bien a 

adquirir y la prenda que se deja en garantía del 

crédito. 

4.2.4 Préstamo de Habilitación o Av!o. 

su definición: 

" Es un crédito con garantía, se otorga a 

corto y mediano plazo, siendo el máximo autorizado 

de cinco años y generalmente de dos a tres años, y 

se utiliza para financiar la producción de la acti

vidad industrial, agrícola y ganadera".(4) 

(4) Op. cit., p. 328 
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sus características: 

- su aplicación está orientada básicamente para la 

adquisición de materias primas e insumos para la 

producción; pago de salarios y gastos de produc

ción por un determinado periodo; y sustitución o 

liquidación de pasivos ya contraídos con provee

dores de materiales. 

- A pesar de tener las tres aplicaciones señaladas 

en el punto anterior, las instituciones de crédi

to otorgantes prefieren canalizar sus recursos 

hacia la compra de materias primas, no asi para 

el pago de salarios y sustitución de pasivos dada 

su inmaterialidad para garantizar el crédito re

cibido. 

La tasa de interés est4 basada en el (C.P.P.) el 

cual es variable, más una sobretasa fijada por el 

banco acreditante. 

- La amortización se realiza mediante pagos mensua

les de interés y pagos mensuales, trimestrales, 

semestrales o anuales de capital. 

- Las garantías se constituyen por los bienes ad

quiridos, as! como los frutos, productos o usu

fructos que se obtengan del crédito. 

Sus requisitos: 

- Celebrar contrato privado ratificado ante notario 
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o corredor, e inscribiéndose el gravamen sobre 

las garantías en el Registro Püblico de la Pro

piedad. 

otorgar garantía hipotecaria o fiduciaria adicio

nal además de las garantías que constituyen los 

bienes adquiridos. 

- ~ubrir el 1% sobre el importe total del financia

miento a la firma del contrato. 

4.2.5 Préstamo Refaccionario. 

Su definición: 

"Son los típicos créditos a largo plazo. El 

objetivo al otorgarlos es financiar proyectos de 

inversión en bienes de capital".(5) 

sus características: 

- se utiliza para la reposición de equipo, amplia

ción de la capacidad productiva, construcción y 

ampliación de instalaciones, modernización indus

trial, equipo anticontaminante, equipo para ele

var la calidad-productiva. 

- su amortización va con la generación de recursos 

de la empresa, y normalmente son pagos mensuales 

de intereses y pagos mensuales, trimestrales, se-

(5) PLANEACION ES'l'RATEGICA DE LAS FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
EMPRESARIAL, Dr. Luis Haime Levy, Ediciones ISEF, S.A. 
México 1992, p. 65 
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mestrales o anuales de capital. 

- su plazo va de 5 a 13 años. 

sus requisitos: 

- celebrar contrato privado ratificado ante Nota

rio o Corredor o Escritura P~blica. 

- Elaborar el proyecto especifico de inversión lle

vado a la duración total del plazo del crédito en 

donde se comparan las entradas y salidas del pro

yecto, asi como el flujo de efectivo, todo a va

lor presente, para determinar el rendimiento pro

pio de la inversión, asi como la factibilidad de 

llevarla a cabo. 

- Entregar Estados Financieros 

conste la nueva inversión con 

crédito. 

proyectados donde 

el beneficio del 

- Las garantías deberán estar libres de gravámenes 

las cuales estarán constituidas por los bienes 

adquiridos, más activos fijos en hipoteca o pren-

da. 

4.2.6 Factoraje. 

Su definición: 

"El factoraje consiste en la venta de los de

rechos de crédito, de la cartera no vencida de 

clientes (total o parcial) de la empresa, a otra 
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especialmente constituida para tal efecto llamada 

FACTOR 11 .(6) 

sus caracteristicas: 

- se obtiene liquidez al convertirse en efectivo 

inmediato una cuenta por cobrar a 30, 60 o 90 

dias de plazo. 

- Los hay de dos tipos, factoraje con recurso y 

factoraje sin recurso. 

- Los derechos de la cartera la compra el FACTOR 

con un descuento entre el 5 y 30%, importe que 

queda en garantia de la operación y se reintegra 

al vendedor una vez cobrada la cuenta cedida. 

- El costo financiero es muy alto ya que se tiene 

que cubrir los intereses sobre el monto neto ce

dido, la comisión por la administración sobre el 

total de la cartera cedida, y si la cartera no se 

liquida a la fecha de vencimiento deberá pagarse 

intereses moratorias. 

Sus requisitos: 

- Elaborar una solicitud de linea de factoraje a 

FACTOR, anexando una relación de los clientes a 

ceder, los cuales son seleccionados por el FACTOR 

en la que normalmente se incluyen los clientes 

(6) Op.cit.,p.59 
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puntuales y de 1•enores plazos. 

- Recabar los poderes para actos de dominio, de la 

persona que vaya a obligar por el cliente, ya que 

es una operación de compra-venta de derechos. 

- Firmar contrato nominativo que regula las rela-

clones del cliente con FACTOR. 

- Firmar contratos de cesión por cada operación que 

es donde se ceden los derechos de cobro del 

cliente. 

4.2.7 Arrendamiento Financiero. 

su definición: 

"Es un contrato por medio del cual la arren

dadora está obligada a adquirir determinados bienes 

tangibles, y otorgar su uso y goce temporal, en un 

plazo forzoso, a cambio de una contraprestación, 

que se liquidará en pagos parciales, debiendo ser 

ásta, equivalente o mayor al valor del bien".(?) 

Sus características: 

- El periodo inicial del contrato es considerable

mente menor que la vida ~til del bien, y el a

rrendatario tiene la opción de renovar el contra-

(7) FUENTES DE FINANCIAMIENTO, Manual de consulta, Biblioteca 
de la Hiero, Pequeña y Mediana Empresa 3, Nacional Finan
ciera/Instituto Mexicano de Finanzas, A.C., p. 84 
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to, por el periodo de la vida ~til del bien, con 

rentas considerablemente más bajas que las ini

ciales. 

- El arrendatario tiene el derecho, durante el pe

riodo del contrato, a su término, de adquirir el 

activo en propiedad, mediante un pago considera

blemente menor, que el valor que tiene el bien al 

momento de ejercer la opción de compra. 

- En muchas ocasiones los bienes arrendados son ,de 

características especiales para satisfacer nece

sidades especificas del arrendatario. 

- Durante el periodo de arrendamiento, el arrenda

tario paga los gastos inherentes de conservación, 

mantenimiento, reparación, asi como impuestos, 

seguros. 

- Las rentas pactadas cubren el valor del bien más 

los intereses y gastos; por tanto, al finalizar 

el contrato se adquiere el bien en propiedad. 

Sus requisitos: 

- celebrar contrato con una arrendadora financiera. 

- Cubrir una comisión por la apertura del contrato 

que va de un .5 a un 2%. 

- Cubrir mensualmente las cantidades que por con

cepto de rentas se estipulen en el contrato. 
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4.3 FINANCIAMIENTO A TRAVES DE LA BANCA DE DESARROLLO 
(NACIONAL FINANCIERA). 

· . .. ~~~,.,:, · .... ~. : ... 
Nac~onal·~F.inanciera, en su condición de institución 

.. .·.; 

ejecutora de la· política económica del Gobierno Federal, 

tiene asignada la misión de ser el banco de desarrollo, 

orientado siempre al apoyo de las iniciativas empresa

riales, principalmente micro, pequeña y mediana empresa 

para consolidar y modernizar sus actividades producti-

vas. 

Asimismo, Nacional Financiera respalda a estas em

presas cubriendo todas las etapas de un proyecto, desde 

que surge la idea en un estudio, hasta la instalación, 

puesta en marcha y operación de la empresa. 

Para atender integralmente estas decisiones de in

versión de los sectores privado y social, Nacional Fi

nanciera ofrece a través de una amplia red de interme

diarios dentro de los cuales se encuentran la Banca ca-

marcial, Arrendadoras Financieras, Empresas de Factoraje 

y Uniones de Crédito, los siguientes programas de finan

ciamiento: 

l. Programa de Modernización. 

2. Programa de Desarrollo Tecnológico. 

J. Programa de Infraestructura Industrial. 

4. Programa de Mejoramiento del Medio Ambiente. 
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4.3.l Programa de Modernización. 

su objetivo: 

"El objetivo de este programa, es promover y 

proporcionar respaldo financiero a las acciones em

presariales de inversión, que tengan como finalidad 

especifica, el aumento de los niveles de eficiencia 

productiva y el incremento de la competitividad de 

la oferta de las empresas industriales, comerciales 

y de servicios del pais".(S) 

sus características: 

- Este crédito puede otorgarse en moneda nacional o 

moneda extranjera. 

- El monto máximo que se otorga como respaldo fi

nanciero total por empresa no puede exceder de 

15 mil dólares o su equivalente en moneda nacio

nal. 

- El importe máximo de respaldo para capital de 

trabajo no será superior a 2 mil 500 dólares o su 

equivalente en moneda nacional. 

- El plazo de amortización se determinará de acuer

do con el flujo de efectivo de la empresa, aunque 

se tiene como límites 13 años para las inversio

nes de activos fijos y 7 años para las de capital 

(S) Op. Cit., p.p. 67-68 
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de trabajo, en el que puede incluirse un período 

de gracia de 3 años en ambos casos. 

- La amortización del capital para las operaciones 

en moneda nacional puede ser mensual o trimes

tral. 

- La amortización del capital para las operaciones 

en moneda extranjera puede ser mensual, trimes

tral o semestral.. 

- Los intereses se pagarán mensuales y se calculan 

sobre saldos insolutos del capital, a la tasa y 

margen de intermediación vigente. 

sus requisitos: 

- Los proyectos de inversión deberán mostrar viabi

lidad técnica, económica y financiera, con tasas 

internas de retorno económico y financiera supe

rior al 10% para el caso de respaldo financiero a 

través de descuento crediticio y del 12% en el 

caso de respaldo financiero a la aportación 

accionaria, este cálculo se hará a precios cons

tantes. 

- Si se va adquirir maquinaria y equipo y el monto 

del contrato fluctúa entre 3 y 7 mil dólares, la 

adjudicación deberá efectuarse sobre las bases de 

comparar cuando menos tres cotizaciones, inclu~ 

yendo al menos dos cotizaciones, de proveedores 
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extranjeros de distinto país. 

- Para adquirir maquinaria y equipo y el monto del 

contrato excede los 7 mil dólares, la adjudica

ción deberá efectuarse conforme a los procedi

mientos de licitación püblica internacional que 

Nacional Financiera ha acordado con organismos 

financieros internacionales. 

- Las fechas de adquisición de los bienes a finan

ciar no deberán de ser anteriores en más de 120 

días a la fecha de presentación de la solicitud 

de respaldo financiero. 

4.3.2 Programa de Desarrollo Tecnológico. 

su objetivo: 

"El programa de Desarrollo Tecnológico de 

Nacional Financiera, tiene como objetivo, fomentar 

el desarrollo tecnológico de las empresas, mediante 

el desarrollo de proyectos integrales de inversión 

para la adaptación de creación de nuevas tecnolo

gías o de programas permanentes en la industria que 

la modernicen, la integren, la reorienten su apro

vechamiento y productividad. Para ello inducirá la 

participación activa de las instituciones financie

ras del país, en el financiamiento integral de pro

yectos de desarrollo tecnológico viables". ( 9) 

(9) Op. cit., p. 70 
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sus caracteristicas: 

- se otorga a empresas, institutos o firmas de in

genieria nacional, sin distinguir su tamaño o ac

tividad industrial. 

- Los pagos de capital e intereses sobre saldos in

solutos podrán fijarse en términos de valor pre

sente. 

sus requisitos: 

- Los proyectos de inversión deberán mostrar viabi

lidad técnica, económica y financiera. 

- Estados Financieros actualizados y proyectados. 

4.3.3. Programa de Infraestructura Industrial. 

su objetivo: 

"Promover y respaldar el desarrollo de una 

infraestructura industrial que permita una opera

ción más eficiente de la planta productiva y un me

jor equilibrio regional de la actividad económica, 

asi como impulsar la desconcentración de las insta

laciones productivas de las áreas urbanas y su reu

bicación en los parques, conjuntos, puertos y zonas 

industriales prioritarias".(10) 

sus caracteristicas: 

"(10) Op. cit., p. 71 
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- Este crédito puede otorgarse en moneda nacional o 

moneda extranjera. 

- El monto del respaldo financiero total de los di

ferentes programas de Nacional Financiera por em

presa no podrá exceder 15 mil dólares o su equi

valente en moneda nacional. 

Puede otorgarse a los gobiernos de los estados y 

municipios, as! como las personas físicas y em

presas constituidas bajo legislación mexicana. 

- El plazo de amortización se determinará de acuer

do con el flujo de efectivo de la empresa, en el 

entendido que el máximo será de 13 años con un 

periodo de gracia de hasta 3 años. 

- En el caso de financiamiento para propósitos de 

aportación accionaria, el plazo fluctuará entre 

los 3 y los 10 años, pudiendo considerarse un pe

riodo de gracia con un máximo de 5 años. 

- La amortización del capital para las 

en moneda nacional puede ser mensual 

tral. 

operaciones 

o trimes-

- La amortización del capital para las operaciones 

en moneda extranjera puede ser mensual, trimes-

tral o semestral. 

- Los intereses se pagarán mensualmente y se calcu

larán sobre saldos insolutos del capital a la ta

sa Y margen de intermediación vigente. 
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Sus requisitos: 

- Los proyectos de inversión deberán mostrar viabi

lidad técnica, económica y financiera. 

- Estados Financieros actualizados y proyectados. 

4.3.4 Programa de mejoramiento del medio ambiente. 

su objetivo: 

"Promover y proporcionar respaldo financiero 

a las acciones empresariales de inversión que con

tribuyan al mejoramiento del medio ambiente, asi 

como la racionalización del consumo de agua y ener

gia". ( 11) 

sus caracteristicas: 

- Este crédito puede otorgarse en moneda nacional o 

moneda extranjera. 

- Este respaldo financiero puede otorgarse a las 

empresas industriales, comerciales y de servicio, 

a los gobiernos de los estados y municipios, per

sonas físicas y a todo inversionista mexicano que 

canalice recursos a través de la aportación de 

capital para financiar las inversiones de sus em

presas a las que hace referencia el objetivo de 

este programa. 

(11) Op. cit., p, 74 
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El plazo de amortización se determinará de 

acuerdo con el flujo de efectivo de la empresa 

entendiéndose que el máximo no será de 13 años, 

con un período de gracia de hasta J años. 

En el caso de financiamiento para propósito de a

portación accionaria, el plazo fluctuará entre 

· los J y- los 10 años, pudiendo considerarse un pe

ríodo de gracia con un máximo de hasta 5 años. 

- La amortización del capital para las operaciones 

en moneda nacional puede ser, mensual o triaes

tral. 

- La amortización del capital para las operaciones 

en noneda extranjera puede ser mensual, triaes

tral o semestral. 

- Los intereses se pagarám mensualmente y se calcu

larán sobre saldos insolutos del capital. 

Sus requisitos: 

- Los proyectos de inversión deberán mostrar viabi

lidad técnica, económica y financiera. 

- Estados Financieroa actualizados y proyectados. 

Podemos resllllir, respecto a las fuentes de financiamien

to, que los instrumentos ahí están, con los grupos financie

ros, la banca comercial y la de desarrollo, es cuestión de 

reunir los requisitos que estos exigen para que la solicitud 

de crédito no sea rechazada. 
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CAPITULO V 

TECHICAS FINANCIERAS PARA UH MANEJO 
EFICIEH'l'E DEL EFECTIVO. 

l. Utilización de técnicas eficaces 
de cobro. 

2. Técnicas de 
efectivo. 

concentración del 

J.· Los desembolsos y su racionaliza
ción. 

4. Utilización lucrativa de los fon
dos excedentes. 

s. Evaluación de la administración 
del efectivo. 



V.TECHICAS FINANCIERAS PARA UN MANEJO EFICIENTE DEL EFECTIVO. 

El uso de técnicas financieras para un manejo eficiente 

del efectivo, constituye la labor diaria de todo administra

dor de este rubro. 

Es en la utilización de éstas técnicas, donde el admi

nistrador de efectivo justifica su labor, ya que esto lo lle

va al manejo óptimo de éste recurso y por consiguiente, al 

logro de los objetivos financieros de la organización. 

As1 dentro de las técnicas para un manejo eficiente del 

efectivo tenemos: 

l. La utilización de técnicas eficaces de cobro. 

2. Técnicas de concentración del efeetivo. 

3. Los desembolsos y su racionalización. 

4. Utilización lucrativa de los fondos excedentes. 

s. Evaluación de la administración del efectivo. 

S.l UTILIZACION DE TECNICAS EFICACES DE COBRO. 

El propósito principal de la utilización de las 

técnicao eficaces de cobro es agilizar las entradas de 

efectivo. Esto significa eliminar los saldos ociosos en 

cuentas por cobrar, incrementándose as1 la cantidad de 

efectivo disponible para la empresa. 

Antes de hacer uso de las técnicas eficaces de co

bro es necesario cumplir como norma los siguientes pun-
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tos: 

- Enviar todas las facturas dentro del plazo de 24 

horas después de haber despachado las mercanoias. 

- Enviar facturas amparando los embarques parciales 

en lugar de esperar a facturarles después de com

pletar el embarque. 

- confirmar el nombre y dirección correcto del 

cliente antes de facturarle, así como del encar

gado de recibir le facture. 

- ofrecer una descripción clara de las condiciones 

de crédito bajo las cuales se efectuó le venta. 

- Mencionar los ndmeros de remisiones que soporten 

las facturas. 

- Cerciorarse de que el cliente facturado no atra

viesa por una situación financiera dificil. 

- Eliminar demoras en el depósito de los cheques. 

- Hacer cumplir las feches de vencimiento. 

Asimismo, deberá contarse con un sistema de inves

gación (solicitud de crédito) e información crediticia 

(antigüedad de saldos), que de confianza e indique que 

los clientes tienen capacidad para liquidar sus compro

misos. 

Pasando a las técnicas eficaces de cobro, podemos 

mencionar las siguientes: 

l. Los descuentos por pronto pago. 
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2. El cargo de intereses por pagos atrasados. 

J. Manejo especial de cobranza. 

s. 1. l Los descuentos por pronto pago. 

Los descuentos por pronto pago, representan 

un estimulo para que los clientes agilicen los pa

gos de sus facturas. 

Al utilizar esta técnica, se requiere una 

buena coordinación entre proveedor y cliente, para 

verificar que los pagos son recibidos dentro del 

plazo establecido, y que el descuento que se aplica 

sea por la cantidad correcta, ya que, en ocasiones 

algunos clientes, aprovechan el descuento sin tomar 

en consideración que la fecha para aplicar el des

cuento se ha vencido. 

Sin embargo, la mayoría de los proveedores 

consideran que los descuentos, motiva a los clien

tes a agilizar sus pagos. 

s.1.2 El cargo de intereses por pago atrasado. 

El cargar intereses a las cuentas vencidas, 

quizás no sea visto con buenos ojos por los clien

tes de la empresa que los aplica, pero, el cuidar 

que la cartera no se vea incrementada en su monto y 

con un buen porcentaje de cuentas atrasadas, aunque 
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no directamente, si es parte de las funciones del 

administrador del efectivo. 

Este trabajo implica notificar por escrito a 

los clientes, antes de imponerles cargos por con

cepto de intereses por saldos atrasados¡ ver carta. 

5.1.3 Manejo especial de cobranza. 

Asimismo, se puede agilizar la cobranza, en

viando a los cobradores a recoger los cheques por 

montos importantes depositándolos inmediatamente en 

el banco. 

A veces, también se utilizan a los vendedores 

para acelerar los cobros, pidiéndoles que recojan 

pagos importantes. 

5.2 TECNICA DE CONCENTRACION DEL EFECTIVO. 

Posterior a la realización de los cobros con la ma

yor rapidez posible, el siguiente paso es reunir todo el 

efectivo que la empresa tiene a su disposición, en una 

sola cuenta,.con la mayor rapidez y eficiencia posible. 

El objetivo de la concentración de efectivo, es mo

vilizar los fondos cobrados en las diversas localidades 

de operación que tenga la empresa, a una cuenta central. 

Para el funcionamiento de la técnica de concentra-
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México, D.F. a·l5 de junio de 1994. 

INMOBILIARIA UNICA, S.A. DE C.V. 
ARQ. JACINTO HENDOZA LOPEZ 
DIRECTOR DE FINANZAS 

Estimado Arquitecto Mendoza: 

Usted es consciente, sin duda, del aumento dramático en 
los costos de los préstamos financieros. Alqunas empresas han 
reaccionado a esto, demorando el pago a sus proveedores, o
bligando a estas firmas a absorber dichos costos. Este es el 
caso nuestro, al grado tal de ver amenazado nuestra estabili
dad económica. 

Después de un cuidadoso estudio, hemos llegado a la con
clusión de que debemos cargar un interés sobre todas las 
cuentas atrasadas. Quisiera subrayar que esto lo estamos ha
ciendo con mucho pesar. Pero estamos obligados a dar este pa
so, puesto que supone la única forma de financiar los "prés
tlllll<>s libres de intereses" que algunos clientes obtienen de 
nosotros demorando seriamente el pago de sus facturas. De
searía señalar, también, que nuestra intención no es fijar 
tasas de interés que nos reditúen una utilidad, sino cubrir 
el correspondiente costo de financiamiento. Nuestra tasa de 
interés corresponde a la más baja que cargan los bancos. 

Usted es uno de nuestro clientes valiosos, y esperamos 
que esta nueva política no le afectará. Pero creemos que le 
debemos una explicación a todos nuestros clientes, siendo esa 
la razón por la cual nos estamos dirigiendo a usted. Una vez 
más, muchas gracias por sus pedidos y colaboración. 

Sin otro particular, reciba un· cordial saludo. 

ATENTAMENTE 

LIC. JUAN PEREZ MADRIGAL 
DIRECTOR DE FINANZAS 

·cARTA MODELO. Informe a los clientes de las tasas de intere
ses a imponer sobre las cuentas atrasadas. 
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ción de efectivo, es necesario contar con dos elementos 

importantes: 

1. Punto o localidades de cobranzas. 

2. cuenta central. 

l. Punto o localidades de cobranzas. Deberá esta-

blecerse de tal modo que brinde la máxima acele

ración posible de los fondos disponibles. 

2. cuenta central. Esta cuenta central debe man

tenerse generalmente, en la principal ciudad 

bancaria de la empresa. La información acerca de 

la cuenta central deberá estar disponible en to

do momento, y con la rapidez necesaria. 

En la actualidad se cuenta con la banca electrónica 

la cual representa un gran apoyo para realizar las 

transferencias electrónica, en lugar de elaborar los 

cheques para depositarlos a la cuenta central. 

Dentro de los beneficios que ofrece el utilizar la 

técnica de concentración de efectivo tenemos las si

guientes: 

l. Incrementa las oportunidades de inversión que 

devengue mayores intereses. 

2. Logra que una mayor cantidad de dinero esté dis

ponible para inversiones lucrativas. 
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3. se tiene un mejor control del efectivo. 

4. se mejora las asignaciones del efectivo, ya que 

a través de la cuenta central, se identifica los 

requerimientos de efectivo de todos los sectores 

de la empresa. 

s. El pronóstico o presupuesto de efectivo mejora, 

debido a las previsiones de que se dispone por 

la banca de concentración. 

6. se reduce los costos bancarios. 

5.3 LOS DESEMBOLSOS Y SU RACIONALIZACION. 

Si bien, la rapidez es la meta de la empresa en re

lación con los cobros y la concentración del efectivo, 

el retrasar los desembolsos es el principio fundamental 

en relación con las salidas. Una vez que se dispone de 

efectivo en la cuenta central, la meta es mantenerlo 

alli el mayor tiempo posible devengando intereses, pro

porcionando liquidez y reduciendo las necesidades de 

préstamos para capital de trabajo. 

El control de los desembolsos están concebidas para 

evitar los pagos prematuros de facturas, y para permitir 

que el gerente de la administración de efectivo haga 

pleno uso del flujo de salidas. 

Antes de hacer uso de las técnicas de salidas es ne 

cesarlo tener establecido las politices de recepción de 
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facturas a revisión, los d!as de pago a proveedores, 

plazo de pago, as! como, definir si los pagos serán cen

tralizados o descentralizados. 

Dentro de las técnicas más comunes, que se utilizan 

para racionalizar las salidas tenemos los siguientes: 

l. Negociación con proveedores. 

2. Clasificasión de las cuentas por pagar de acuer

do a su importancia. 

3. Utilización de la cuenta bancaria de saldo cero. 

5.3.l Negociación con proveedores. 

Una forma de controlar las salidas de efecti

vo, consiste en negociar, de una forma u otra, me

jores condiciones de crédito con los proveedores, 

estas negociaciones pueden tener varias formas: 

5.3.l.l Aceptación de entregas parciales. 

Este método consiste e11 colocar un 

pedido por una buena cantidad de material pa

ra obtener un precio más bajo, tal vez ser!a 

posible recibir embarques parciales y recibir 

una factura separada por cada uno de ellos. 

De esta manera, la empresa minimizará su in

versión en el inventario de materia prima y 

prolongaría el programa de pagos mientras re-
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cibe, a precio bajos, materiales que va re

quiriendo. 

5.3.1.2 Programa de pago de multifases. 

Es una alternativa para cuando los 

proveedores no están dispuestos a efectuar 

embarques parciales, entonces podr!a nego

ciarse un programa de pagos escalonados, esto 

es, que los proveedores accedan a un programa 

de pagos según se van consumiendo los produc

tos ordenados, o que el cliente acceda a or

denar una cantidad mayor a cambio de plazos 

más amplios en relación con el pedido. 

5.3.2 Clasificación de las cuentas por pagar de 
acuerdo a su importancia. 

Las cuentas por pagar en todas las organiza

ciones para su pago, se clasifican en relación a 

su importancia, en base a esto se pagan primera

mente aquellas cuentas que tienen prioridad, mien

tras se atrasa el pago de otras. 

La aplicación de esta técnica conlleva a to-

mar en cuenta los siguientes criterios: 

l. La importancia que tiene el material que 

nos surte el proveedor para la producción. 

2. Si la materia prima puede obtenerse de o
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tras fuentes. 

J. El grado de cumplimiento que hace el pro

veedor de sus políticas de crédito. 

4, El saldo que se tiene con el proveedor. 

s. Ver que sanción aplica el proveedor al a

trasar su pago. 

En caso de atrasar los pagos, es de vital im

portancia que se haga del conocimiento de todos 

los gerentes (producción, finanzas, ventas) que se 

vean involucradas para que tomen las medidas per

tinentes. 

5.J.J Utilización de la cuenta bancaria de saldo 
cero. 

La utilización de la cuenta bancaria de saldo 

cero conlleva al loqro de operar el flujo de efec

tivo de manera más eficiente. 

Para esto es necesario tener una cuenta ban-

caria general y otra cuenta separada de pago. El 

saldo de ésta ültima siempre en un nivel de cero. 

cuando el banco recibe cheques para el pago, auto

máticamente toma los fondos de la cuenta general 

para cubrir esos cheques, 

Esta técnica permite a los administradores de 

efectivo conocer la cantidad exacta de efectivo con 
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que cuenta la empresa. 

Asimismo, los pagos de las cuentas por pagar 

se tiene controlado, ya que la cuenta de saldo cero 

es exclusivamente para ello. 

5.4 UTILIZACION LUCRATIVA DE LOS FONDOS EXCEDENTES. 

La optimización de los fondos excedentes de efecti

vo generados por la operación normal de la empresa, aún 

cuando no representa uno de los objetivos primarios para 

la organización, si lo es para el administrador del e

fectivo. 

5.4.1 Factores a considerar en la inversión de los 
fondos excedentes. 

El administrador de efectivo, debe lograr que 

su política de inversión de los fondos excedentes, 

contenga un equilibrio en los factores de riesgo, 

liquidez, vencimiento y rentabilidad. 

EL RIESGO. Este tipo de inversión no deberá 

ser especulativa, por la misma naturaleza de no re

presentar una acumulación permanente del efectivo y 

si una diferencia pasajera entre las entradas y sa

lidas. 

El no cumplir con los principios anteriores 

podría resultar desastroso para la empresa, como 
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verse incapacitada para liquidar sus deudas, cum

plir con la nómina o, incluso hasta para continuar 

con sus operaciones. 

Debido a estos motivos, casi todas las inver

siones de efectivo que se realizan a corto plazo 

deben consistir en instrumentos negociables de alta 

seguridad como los CETES, PETROBONOS. 

LIQUIDEZ. Debido a las contingencias que pue

den presentarse en un momento dado por las necesi

dades de efectivo, debe considerarse el grado de 

liquidez o la facilidad de realizar la venta de la 

inversión que se hagan de los excedentes de efecti

vo. 

Esta evaluación no debe pasar inadvertido por 

el administrador de efectivo, ya que en algunas 

ocasiones las inversiones no pueden conservarse 

hasta su vencimiento y es necesario retirarlos 

antes de ello, por lo que deberá preverse esta si

tuación al momento de realizar las inversiones de 

los fondos excedentes. 

VENCIMIENTO. El pLesupuesto de efectivo, es 

una herramienta importante en la determinación de 

las futuras necesidades de efectivo, así como en la 

planificación·de las fechas de vencimiento de las 
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inversiones a corto plazo. 

Esto permite que las fechas de vencimiento de 

las inversiones que se haga de los excedentes de e

fectivo, se programen en el momento que se necesi-

te. 

Como puede verse, es de importancia conside

rable las fechas de vencimiento que ofrezcan los 

instrumentos en que se vaya a invertir, para deci

dir cual de ellos le conviene más a la empresa. 

Una política funcional para este caso es te

ner vencimientos a fechas espaciadas. 

RENTABILIDAD. Una vez que se ha decidido el 

riesgo, la liquidez, y la.fecha de vencimiento para 

la inversión del excedente de efectivo que se ten

ga, el ~ltimo factor a considerar por el gerente de 

efectivo y decidir en cual instrumento invertirá es 

el rendimiento o rentabilidad que ofrezcan cada uno 

de ellos. 

5.4.2 Ejemplo de la inversión de los fondos exce
dentes. 

Para este ejemplo, la información se tomó del 

caso práctico presentado en el capitulo VI la cual 

tiene las siguientes caracter!sticas: 
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En este año, la empresa no tiene proyectos 

de expansión de planta o equipo. Esto en virtud de 

preparar para 1995 una propuesta de fusión, con in-

versionistas extranjeros, ante la apertura del tra-

tado de libre comercio y el establecimiento de 

grandes competidores en el País. 

Por tal motivo deberá buscarse los planes de 

inversiones que más convenga a la empresa. 

El presupuesto de efectivo en el renglón de 

las inversiones en valores, presenta las siguientes 

cifras: 

MES IMPORTE A INVERTIR 

Febrero N$ 300,000.00 
Marzo 700,000.00 
Abril 700,000.00 
Ka yo 600,000.00 
Junio 600,000.00 
Julio 100,000.00 
Agosto 700,000.00 
Septiembre 800,000.00 
Octubre 100,000.00 
Noviembre 800,000.00 
Diciembre 800,000.00 

TOTAL N$ 7,400,000.00 

Con las cifras anteriores se elaboró el si

guiente programa de inversión: 
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MES 

Febrero 
Marzo 
Abril 
Mayo 
Junio 
Julio 
Agosto 

IMPORTE 
A INVER
TIR. 

300,000 
700,000 
700,000 
600,000 
600,000 
700,000 
700,000 

INVERSION 
QUE VENCE 
EN EL MES 

300,000 

700,0(10 
l,000,000 

2,000,000 

TOTAL A 
INVERTIR 
EN EL MES 

300,000 
l,000,000 

700,000 
l,300,000 
1,600,000 

700,000 
2,700,000 

CONDICIONES 

VENCI
MIEN
TOS. 

28 días 28-mzo-94 
90 días 28-jun-94 
28 días 28-may-94 
90 días 28-ago-94 
90 días 28-sep-94 
28 días 28-ago-94 
90 días 28-nov-94 

Septiembre 800,000 1,600,000 2,400,000 90 días 28-dic-94 
Octubre 
Noviembre 
Diciembre 

TOTAL 

700,000 700,000 28 días 28-nov-94 
800,000 3,400,000 4,200,000 28 días 28-dic-94 
800,000 6,600,000 7 ,400,000 90 días 28-mzo-95 

7,400,000 

Se observa en el programa de inversión, que 

conforme van pasando los meses, el monto a invertir 

se va incrementando, llegando éste en el mes de di

cierlibre a N$ 7,400,000.00. 

Para el planteamiento del caso práctico de 

inversión de los fondos excedentes se toma 

N$ 7,400,000.00 de monto a invertir. 

A continuación se definen los factores de li

quidez, vencimiento, riesgo y rentabilidad. 

Liquidez. Al no haber ning~n compromiso de 

inversión en maquinaria o instalación, la venta de 

los valores puede esperar hasta la fecha de venci

miento. 

Vencimiento. Los 90 días representa un pla-

zo ideal para invertir de acuerdo con los intereses 
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de la empresa. 

Riesgo. La.empresa ha determinado no con-

tratar inversiones de alto riesgo por lo que se ha 

decidido por las inversiones de renta fija. 

Rentabilidad. Tomando en cuenta la defini

ción de los tres factores anteriores buscar el de 

mayor rendimiento. 

Una vez definidos los parámetros, se plantean 

las siguientes opciones: 

PLAN NUMERO l. 

Se propone invertir el monto en certificados 

de la Tesorería de la Federación (CETES), los 

cuales están constituidos por deuda del Gobierno 

Federal con valor nominal de N$10.00 con vencimien

tos que van de 28 dias a un año. Se compran a tra

vés de casas de bolsas a tasa de descuento y su li

quidez es tan extraordinaria que se pueden conver

tir en dinero en 24 horas. 

a) Monto de la inversión: n$ 7,400,000.00 

b) Inicio de la inversión: 29 de diciembre de 1994 

c) Vencimiento de la inversión: 28 de marzo de 1995 

d) Plazo: 90 dias 

e) Tasa de descuento: 17.90 % 
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l. DETERMINACION DEL PRECIO DE CADA CETE. 

P VN - (VN X D X T/360) 

p = Precio de cada cete 

VN = Valor nominal 

D Descuento 

T Plazo 

P N$10.00 - (N$10.00 X 0.179 X 90/360) 

p = 10.00 - 0.44 

P N$ 9.56 

2. DETERMINACION DE LA TASA DE RENDIMIENTO. 

Tr = VN - P X 360 

P T 

Tr = 10.00 - 9.56 X 360 

9.56 90 

Tr = 0.04 X 4 

Tr = 0.16 

3. DETERMINACION DEL RENDIMIENTO DE LA INVERSION. 

R MI X Tr / 360 x T 

R 7,400,000 X 0.16 / 360 X 90 

R N$ 295,999.20 

PLAN NUMERO 2. 

Se propone invertir en acciones comunes de 

Sociedad de Inversión, el cual está integrada por 
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diversos instrumentos del mercado de dinero (Renta 

Fija), cuya combinación otorga atractivos rendi

mientos, pues la política de selección de valores 

está encomendada a un comité de inversión integrado 

por un grupo de personas con experiencia en el ramo 

a los que se delegan las decisiones de inversión 

para la formación del portafolio. Estos instrumen

tos ofrecen un alto grado de liquidez ya que puede 

retirarse con solo avisar 48 horas, operando con 

montos mínimos de N$ 500,000.00. 

Al invertir la empresa con un capital de 

N$ 7,400,000.00 compraría de acuerdo al último pre

cio de la acción del fondo el cual es de N$ 10.00 

un total de 740,000 acciones, cuyo valor se iria 

incrementando paulatinamente en el transcurso del 

tiempo, estimándose un rendimiento del 15% anual. 

Las ganancias asi obtenidas estarían determi

nadas por el diferencial entre el precio de compra 

y venta de la acción multiplicado por el número de 

acciones que se posean al yencimiento del plazo fi

jado por la empresa; asi tenemos: 

Inversión Inicial: N$ 7,400,000.00 

Precio de la Acción: N$ 10.00 

Acciones adquiridas: (N$7,400,000/10.00) = 740,000 

Rendimiento estimado: 15% anual 
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15% ¡ 12 meses = 1.25% mensual 

0.0125 x 3 meses (90 días) = o.o3 

PRECIO A 3 MESES N$ 10.00 (1 + 0.03) 

N$ 10.30 precio final. 

Total de acciones retiradas: 

N$ 7,400,000.00 / N$10.00 740,000 

Rendimiento nominal en pesos: 

740,000 X 10.30 7,622,000 - 7,400,0UO 

N$ 222,000 

ALTERNATIVAS RENDIMIENTOS % DE 
PROPUESTAS EN PESOS RENDIMIENTO 

PLAN 1 
(Cetes) 295,999.20 ló% 

PLAN 2 
Acciones comunes 
de renta fija 222,000 15% 

Haciendo un análisis de los factores y del 

resultado de los dos planes, se ha decidido inver

tir en el plan n\lJnero uno, el cual nos ofrece mayor 

rendimiento y con un riesgo menor que el plan núme-

ro dos. 

5.5 EVALUACION DE LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO, 

La evaluación de la administración del efectivo, 

nos permite conocer el mal o buen manejo de los recursos 

financieros de la empresa, así como, el cumplimiento de 

las políticas al respecto. 
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De igual manera, nos muestra el desempeño del admi

nistrador de efectivo por el periodo que se evalúa, el 

cual puede ser mensual, trimestral, etc. 

A continuación tenemos un ejemplo de este proceso. 
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c:ct'<EPTOS 

ENTRADAS: 

1012 COOAAUZACUENre& 
1014 OTAAS ENTRADAS 

1011S VENTA DE VALORES 

1020 SUMA OE ENTAAOAS 

IWJCWI. 

104l' PAGOS CEMEHTO 

1CM4 AOREG>.DOS 

1~>.DITIVOS 

1048 FLETES 

1050 PROVEEDORES 

1~ SUELDO& Y SALAR~ 

ltie-4 HOHOAARIOS PltOF. 

1058 DMOEHOOS 
1058 IMPUfSTOS E IUS.S 

IOl!IO ,t.OQ.OEACT.FUO 

tosa CAPITN. PREST. BN«:ARIO 

1084 AAREND. FIHANCIERO 

109S IKT.lWiCNUOSYAAREHD. 

1070 SUMADEBM.JD,t.S 

107! SALOONETO 

1090 SAL.OOCAJAPR!ttCIP'O 

108$ SAt.DOflNOEMES 

INVERSIONES· 

1D80 IHVERSlQl.IES EN VALORES 

ICIO SALDO CON INVERSIOHE& 

ltlle PRESTAMOS BAHCA.RtOS 

CON<:aETOS "8CDE,SA DE C.V. 

COMPARATIVO PRESuPUESTD DE EFECTIVO 

MES DE JUNIO DE 1Wil 

p E 8 o . 
PROOOSTICO REAi. VAAIACION 

1,711,710 f.714,GOll 2.880 
36,137 35,1'1' o 

o o 

1,749.947 1.752,745 2.-

578.078 ,,, ..... {Tt4J 

150,100 f!S1.84 (""2) ..... 2.2SI 
11.324 18,)!50 :tZ 

"·"" "'·"' ...., 
,,. ... ''""' 123 

7.1'00 '·""' 00,000 .. .... o 
1~.llll 130.Mt! .. 

o 
2'.llCIO "'·""" "·""' "'"" x.m ,.,,. Ull 

T.122.818 f,121,"'3 ,,...,, 
1127.231 831,:9112 4,131 

"'·"" ""·'"' ... .,, .... ,., 4.tlt 

<OdllCIO ....... 
3'0.571 28<.TtXI 4.131 

--------···--·--
TASAS DE INTERES BENEFICIO 

PRONOSTICO REAL VARIACION (tOSTO) 

...... 1835% d30~ ;14.415 

11.lX~ ...... .o.lW 0.00· 

,...,. ; 11S:l5%' · . ·- l.U~ 

. · .. /:.·-... 
-~.'~' -~:~--\:,:::_:· :-~~··: .. 

·. .. 
~ 'ª°""" :' - ~~ 

1e.oó%;·:.;: ''ié.3M.:'~ .. ·-· 03s•-- e·· !.,-:1..:..e 
; ,.·,,_;: .. ·. · . .. .. 

.o· ..... , ·O.,-., ·' o-:- :o·:-·, .. , 
-. .;·_, 
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CAPITULO VI 

CASO PRACTICO 

l. Antecedentes. 

2. Definición del problema. 

3. Análisis y Evaluación de las al
ternativas. 

4. Toma de decieiones. 



VI. CASO PRACTICO. 

6.l ANTECEDENTES. 

La empresa Concretos ABCDE, S.A. DE c.v., se dedica 

a la fabricación de concreto premezclado, esta empresa 

tiene cinco años de fundada y en esos cinco años nunca 

ha elaborado un presupuesto de efectivo, siempre ha si

do manejado este importante recurso en forma empírica. 

6.2 DEFINICION DEL PROBLEMA. 

La falta de liquidez que aqueja en estos tiempos a 

todas las empresas, ha hecho que la recuperación de la 

cartera de cuentas por cobrar de la empresa se realice 

de manera lenta. 

Para que este problema no afecte a la empresa en su 

flujo de efectivo, asi como prevenir cualquier contra

tiempo en el cumplimiento de sus obligaciones, se . soli

citó al administrador de efectivo elabore el presupuesto 

de efectivo para el ejercicio de 1994. 

Para la resolución del problema se cuenta con la 

siguiente información: 

l. Los pronósticos de ventas que deben considerarse 

y elaboradas por la Gerencia de Ventas y aprobado 

por la Dirección General son las siguientes: 
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MES CUOTAS DE PRODUCCION 
l' ALTERNATIVA 2• ALTERNATIVA 

-------------------------------------------Enero l.3,100 MJ 10,480 M3 
Febrero l.2,600 11 10,080 11 

Marzo l.3,800 11 11,040 
Abril l.1,500 11 9,200 
Mayo l.3,650 " 10,920 
Junio l.3,300 11 10,640 
Julio l.1,000 11 8,800 
Agosto 11,000 11 8,800 
Septiembre l.2,000 11 9,600 " octubre l.3,300 11 10,640 
Noviembre l.3,500 " 10,800 
Diciembre 12,000 " 9,600 

----------- ----------cuota Anual 150,750 M3 120,600 M3 

En la segunda alternativa se considera una con

tracción del mercado en un 20t. 

El precio de venta inicial es de $120.00 y en el 

mes de julio deberá considerarse un incremento 

lOt sobre el precio inicial. 

2. Por lo que se refiere a la recuperación de la 

cartera deberá considerarse los siguientes crite

rios: 

a) Derivado del análisis hecho al respecto y 

autorizado por el comité de crédito. 

A 30 d!as 55% de las ventas. 

A 60 30% " 
A 90 l.Ot 

A l.20 n ?t " " " 
.l.OOt 
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b) Derivado de las estimaciones por la falta de 

liquidez de nuestros clientes. 

A JO días 

A 60 

A 90 ,, 

A 120 

A 150 

40% 

25% 

15% 

10% 

10% 

100% 

de las ventas. 

" 

" 

Para los dos casos se tiene un saldo inicial en 

cartera de N$1,500.00 el cual se cobrará bajo las 

mismas condiciones de cada criterio. 

J. En cuanto a los Agregados (Arena y Grava) debe 

considerarse 1.30 H3 por cada H3 de concreto pro

ducido, al precio actual que es de N$B.OO H3, de

biendo reflejar un incremento del 10% en el pre

cio cada cuatro meses. 

Las condiciones actuales de crédito son del 66% a 

a JO días y el 34% restante a 60 días. 

4. Respecto al cemento, este representa un 35% de u

tilización de los M3 de concreto a producir. Por 

lo que se refiere a su costo actualmente es de 

N$lOO.OO; debe estimarse un aumento de 10% en di

cho precio cada cuatro meses, a la vez de respe

tar las condiciones de crédito que es de JO días. 
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5. En cuanto a los Financiamientos Bancarios se tie

ne que cubrir los siguientes créditos ya contra

tados con Bancomer, S.A •• Un préstamo de Habili

tación o Avio por N$ 300,000.00, el cual paga un 

interés del 26.6% sobre saldo insoluto anualmente 

incrementándose un punto porcentual cada cuatro 

meses, asi también amortizar mensualmente 

N$ 25,ooo.oo de capital a partir del mes de enero 

1994. 

Sobre el Arrendamiento Financiero que se tiene 

contratado por N$ 1,500,000.00 se pagará también 

un interés del 26.6% anual incrementándose en un 

punto porcentual cada cuatro meses, empezando a 

amortizar capital en el mes de abril de 1994 por 

un importe de N$ 62,500.00. 

6. Respecto a los Fletaros externos para los agrega

dos deberá considerarse un 30% de la cuota total 

de agregados a utilizar en la producción, asimis

mo deberá considerarse un incremento en dicho 

precio del 10% cada cuatro meses, y un crédito de 

30 dias, el costo que se tiene actualmente es de 

$3.00 por M3. 

7. Para el renglón de Proveedores, partiendo de los 

n~meros reflejados en el mes de enero de 1994~ 

deberá aplicarse para los siguientes meses el 
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INPC correspondiente. Respecto a las condiciones 

de pagos considerar un 50% de las compras a 30 

dias y el restante 50% a 60 dias. 

a. Por lo que se refiere a los Honorarios considerar 

para todo 1994, los siguientes importes: 

Auditores externos 

Abogados 

Médico Industrial 

Mtto. de Plantas 

N$ 3,000.00 mensual. 

2,000.00 

1,000.00 

1,500.00 

9. En el renglón de Dividendos considerar una entre

ga mensual de N$ so,000.00. 

10. Para los Impuestos considerar las Leyes y sus 

respectivos reglamentos actuales aplicables para 

cada concepto. 

11~ En los meses de marzo, julio y noviembre conside

rar le compra de 2 microcomputadoras en cada uno 

de los meses, cada uno con un valor estimado de 

N$ 9,000.00. 
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PRIMERA ALTERNATIVA 



ENTflMlM 

t012 COBRANZACUENTES 
1014 OTRAS EHTRNlAS 

1011J VENTA DE VALORES 

1020 S~CEENTRADAS 

SALflAS 

"""°' ENE 
CEDUIA 

FES 

CONCRETOSJ.8COE.SACEC.V. 
PR!SUPt.ESTOCEEFECTIYO ENEACIC1'184 

""' - llAY ..... .... """ SEP = """ "" TOT.C 

825.IXlO 1,..ot,oeo 1.583.520 1.7Aa,7l!O 1,834.1l'IO 1.711,710 t,749,CCO 1,891.220 t,823,270 1,8&1.seo t,b2.t,A3ZI 1,911~ tD,358,878 

" 3.652 u.sea 22,3511 31.255 35,137 s:s,atl 64.218 n.m ea.a 95.•1• 110.615 5el,m 
o o o o o o o 

eis,ooo 1,«M.1.a tJSC11.1oe 1.n1.1111 1.-s ... 1s 1.1~.1M1 um.e1:t. 1.m.• t,697,°'5 t.n__!._~-~ft~ 

------------------
1042 PAGOS CEMENTO 
1044 .t.GREG>.!X>S 
, ... ADm\IOS 

1048 Fl.EttS 

"""~ 1052 SUELDOS Y SALARIOS 

1054 HONORAAIO PROF. 

""" Cl\ICENllOS tose l.FLIESTOSEtMSS 
1060 ADCIDEN:fFlJO 
1082 CAP!T PREST B>HCNU:l 
1064 ARRENO ANmCIERO 

1066 HT 8MC '( AARfNJ 

1010SUMAOE~ 

1075 SAl.DONETO 

1060 SALDOCA.JAPRJNCl?IO 

1055 SAl.DO rn De MES 

'º 
11 

13 

12 
12 
12 

1090 fNERSIONESENVALORES 14 

1095 SAL.DO CON: IMRSJONES 

lts& PRESTAMOS &\NCARIOS 

""'""" 
"'·""' o.e"" 
"'·""' ,._,.,, 
25 .... ,..,, 
''"""' 120.371 

25.000 

•.872 

"º""" 
1~,910 

1,1'0 ...... .. ..,. ,., ... ,..,, 
""""' 119,072 

o 

"'""" o 
38.723 

W.tCXJ , .. ..,.. 
•.:n• 

1U16 
28,921 ,,, .... ,..,, 
Sl.000 

124.«W 
19.l!ICO 

2".000 

"'"'"" 

531.300 
153.20< ..... 

17.761 
27,ICS 

25 .... , ... 
'°""" '""""" o 

""""' ., ... ,.,,,. 

4'2.7"" ....... 
o peo ,. ... 

27.299 ....... , ... 
"'""" 117,!20 

o 
25.000 ., ... ,, .. ..., 

5711.018 
1$1!,tlXI 

8,Mt 

19,324 

27.GO ,. .... , ... 
"'·""' 114.812 

o 
25.000 .,_,.. 
3e,11!17 

'"'"" , .. .., 
7;J07 ,...,. 

27.082 
27.61t , ... 
""·""' 110,591 

19,!100 

251X» 

""""' "'""' 

... ~ , .. ,.. 
8,415 

15.513 
27,75 
27.81t 

1.500 

""""" t12,4C1 

o 
25,000 
82.500 
33,153 

""·""' 138,.QC ,...., 
15.573 
28.071 

27.lltt 

7.500 

""""" 114.707 

o 
25.000 ., .... 
32,185 

558.0:ZO 619,551 828.898 6.aM.0:11 

15&,e96 177,98& 1es,931 vnm 
B,1ll0 7.701 D.045 111.238 

18,M.7 20.712 21,023 215,358 

29,288 25,468 211.66.5 34C,"6S 

27.811 27.611 52.811 355,732 

7.SOO 7.500 7.5()0 90,000 

50.000 50,tlOO sa.coo eco.ooo 
129:,581 126,661 m1.e31 1.«>5.93e 

o 19,800 o !19.«JO 
25,000 25.(X)O zs.ooo n.«>o 
62.5» 62.SOO el!O'l !Q.500 

31,000 27.tltl 26, .. 79 343.460 

S92.a7t QJa,723 87J,7XI 1,ll5t,·47~ en,»t 1,t11,855 1,12C.2Ql 982,18" 91'3.•13 1,099,644 1.20t,330 1,2H,GO 12.290,037 

232,129 '28.019 623.379 719.&42 ~,QJ:) N,1W "7Utt 7~.312 723.632 872.ll34 718,5e< 810,683 7,872.249 

15.000 2 .. 7,129 373,148 29e,S27 3HS,169 C.203 440.3S4 •18,oo.5 C.311 385.149 357,9&3 276,568 15,000 

2"7,t29 873.1'5 M.527 1.018,169 1.002.203 l,Q.1).384 1.tte,oc.e 1,182.317 l,1e5,9G 1.D57""3 1,078,568 1,0&7,249 7,"87.249 

JOO.oco 700JX!Cl 700,(K!Cl eoo.cm eoo.oco 700,m> 700,IXXI eoo.ooo. 100.000 eoo,ooo eoo.ooo 1.«».ooa 

247,t29 m.te M.527 :ue.1ee G,20:) 4dJ-'84 .tt8,Cll!S .tm.317 3D5.PC9 357.PS3 273.sas 25'7.2"9 297.2'9 
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COtfCAETOS-.ec:oE. 6A DEC.V. 
PRONOSTICOS CE VENTAS 

ENE A D1C 1994 CEDUl.A•, -···--·---- ·-·--··-------
COHCEPTO EN! FES ""' - UAY JUN .... """ SEP OCT ""' ce TOTAL 

mo cw; HMlllES " " " 
,. :z< ,. 27 ,. ,. ,. ,. 

" ""' ttt2 TOTALMJ tlfOO 1"""' """" 11000 13050 13300 11000 11000 12000 13300 13'00 12000 150750 

1114 PROMWIO-VENTA CWM ... ... ..,,, .. , ... 512 "" 
.,. ...., >12 .., 

"'° •.OSJ 
11115 PRECIOVENTAPROMEDIO 12000 12000 12000 120.00 120.00 120.00 13700 13200 132.00 13200 13200 13200 1512 
1118 TOTAL \/ENT~ t.sn.oco 1.s12,ooo ,,!159,C(O t,3e0.CUI t,BJa,000 1.596.000 t."52.COO 1.-452.000 1,.sac.000 1.755.600 1.182.000 t.584.000 18.953.600 

1120 tO'lrtlVA 157,2()0 151.200 ,, .... 134.000 103.000 15&.eoo 1'5200 1'5200 15& • .COO 115-"" ne.200 1sa.400 1,896,JSO 

1T22TOTAL VENTAS CON NA 1.729,200 1,.863,200 U1:2t,ax> t.518,000 U01,8CXI 1,755,eoo 1,597.200 1.5517..200 1,7'2,400 1$31.160 1,960,200 t,7A2.400 20.859.960 

NW.JSIS CE REWPF.RAOON 
OE U.S VENTAS EN'lrt: 

1130 A JOaA.$55"4 951,0llO &1A,1$J 1,001.880 .,. .... ....... ...... 878,480 .,.,..., 9!18,320 1.D82.13a 1,078,l10 '58.320 tl,4.72.978 

1tl2 A eoow;313y, 518,760 ........ ....... ........ ...... ... .... o479,19l 4,19.1EIO '522.720 5711"'5 SM.060 522.720 6.257,9M 

1134 A SODIAStO" 1n.S20 18S,320 1m,1eo 151,800 UllJ,HIO 115-"" 15",720 159.720 17A.240 193,118 198,020 174.240 2.0SS.9516 
11315 A120°'-'S S"I. ... ..., Sl,1BO '"""" ,. ... "'"""' 87,7!IO 711 .... .... ..., 87,120 ...... 9&.010 67.120 1,0U.996 

113! TOTAL.\o'ENfASCONNA UZUo:J 1,el33.20l 1,921,eQJ t,51!.oo:l tllOt.eoo 1,755#» 1.5Q7.ZOO t,597,20:l 1,7'2,«IO t,Slt,160 t.960.200 1.7.CZ,COO 20.459.960 
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CCffCRETOSMCOE,SA. r:i:.c.v. 
RE~OECARTERA 

EtEACC19fW CEilUlJ.12 

CONCEPIO """ FES MZO .... W.Y .... ...... "'° 
..,. OCT HIN ""' TOTAL 

t2C8 COB CARTERA \IENCll' 1125.000 400.000 100.000 75,000 l!/XJ.«XJ 
1210 RECUPCARTEAA300IAS o 951,(183 9t4,79.l uxn.seo ... ...,. ...... IOS,511Q ara.e .,., ... 15&.320 1.tm.tla 1.m.110 10.st4.es& 

1212 RECUPCNniRABODAS o S18,7tl0 ... ...., ..... .., "'·""' ... ..., .,.,..., 47&,tllCI 47i,1llCI .,,_.,,. ..,.,,.. 5,147.20! 

1214 RE.ClJPCARltRASOCV.S o m.m 1 .. .320 182,1llCI 151,800 UI0,1llCI 175...., 1'8,720 tS,720 174,240 1,522,820 

1218 RECUPCARTEAA120CMS o ... ...., 8J,1llCI .. ,.., ,....., 00,0SO 07,'llíl ,....., meo 874.190 

1218 TOTAL coeRNaA 825,0'l:J 1,«11.oe:l 1,583.520 t.7e,Teo 1,e34.1EO 1,711,710 1149.000 t.&St,220 1.Ei:D.%10 1.6&4,SleO 1,11:24,4315 t,81',558, 19,3.5!,!76 

SAl.00 ""'1ERA IENSUAL 

f222 SAlDOAl.PRHCIPK> t-'00.000 2,.tGf.200 2.D.l«J 2.Q04,420 2,m.eeo 2.a.u,xo zees.1so 2.nl.390 2.B.370 2.1'Btl.SOO 3.D31,6tl0 3,170.4'2 32.271.« 

1224 F.M:T\.JUCIC)ti 1,12uoo 1.em.200 u21,eca u1s,ooo uo1.eca 1.~ 1,57,200 1,57,200 1,7"2.c u31,1eo 1,te0,200 1,1.cz.c 20,esa.900 

"''" c:oeR.WA 
825,0CO 1,401,0l!O f,!5Zl3,s20 1,748,790 t,934,tllCI 1.71f,710 1,7"9.000 1,lll51.DO 1,823,270 1,9&4,9e0 1,824,43& 1,911,558 19,35&,510 

1223 SALOON.. FJW. 2,404,200 2.e,340 2.804,GO 2.m.eeo 2,a.t1,3c:0 2.eais.100 2.733.390 uat.370 2,188.SCO 3,034,8fl0 3.170,442 J.001.2M 33.m.na 

CRIWIX>S CClllWQA 

1232 ,. 30 OfA$ 0.00 0!15 0!15 0!15 º"' º"' º"' º"' º'" o.os ... ... ... 
12'4 !<60IJIAS 0.00 º"' º"' .,., º"" 0.30 º"" º"" 0.30 0.30 º"" º"" 33' 
1238 1lo 5IODIAS O.DO O.DO O.to O.to 0.10 0.10 0.10 D.to 0.10 O.to 0.10 0.10 1.00 
1231!1 "'20a..\S º·"' O.IX> O.IX> O.OS o.os o.os o.os o.os o.os o.os oos o.os 0.<S 

, .. 



CONCRETOSABCDE, SA DE C.V. 
PAGO DE CEMEHTO 

ENEADC1llll4 CEOUlAt3 -·---------
CONCl!PTO ENE FE8 "'° - MAY ..... JUi. ,,,,, ..,. OCT NOY ""' TOT-". 

18 YOl. M3CCNCRETO 131<JJ 1""" 13IOO 11'00 1,.,. "'""' 11000 11000 12!l00 """' "'"" 12000 tso.m 
1310 "U1I. CEMENTO º"' º"' 0.3' º"' 0.15 0.15 º"' º"' º"' º"' OJO 0.15 <.20 

1312 TONSAUT1JZM - «10 - ..,. ..,,. - '""' '""' """ - .,,. 
""' 52,783 

1314 PRECIO l.HTAR!O "" "" 100 100 110 110 110 "º 121 121 121 121 1.32' 
1318 IVA 10 10 1D 1D 11 11 11 11 12 12 12 12 132 

13111 PRECIOlHTNTEGRA 110 110 110 110 121 121 121 121 133 133 133 1')3 1."6 

1320 VALOA.DELACOMPRA """"' 485,100 '31.300 ..,,,., ..,._,,. ,.,,.. ...... """"' 
,....,. 619.5111 82!.esJS ""-"" 8,.403,0SI 

CO!<CePfO 

1324 ~DESEADOS OELlJA 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 ,.. 
t329~NCIAI.. 251l.OOO """" 485.100 '31.300 """" ..,,,.,. ..,..,. .... ..,. ... ..,. """"º 611,5111 .,. ... 6,094,031 
13211 COlr.IF'RAS """"' 485.tOl S31,>XI """" .,..,. ..,,.. ... ...., ........ ""-"" 619,5!1 .,. ... ... .1!20 6,4Ql,051 

1330 SALDOFINAL .... 300 485,100 S31,>XI "'""" 578.078 ..,,.. ... ...., ""-""' .... 020 619.551 .,. ... "9.1!20 S.A03,o51 

1332 PAGOS DEI. MES 2•1l.OOQ '°'"" 485.100 s:n,300 ..,_.,.. 570,07! ..,,.. ... ..,. ....... .... 020 819,!.at 112• .... 6,0M,Dlt 
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CCINCRETOSABCDE,SADEC.V. 
PAGODEIGRECWX>s 
ENEAl:JC1SllM CEOl.\A14 

CONCEPTt> e.E ... MZO - .... ..... JU. - SEP OCT ""' lllC TOTAL 

10 VCUAIEHMJ CONCRETO 13100 '"""' ''""' """ 
,..., 

'"""' """ """ '"""' '"""' 13'00 1""" 1~.750 

1410 'l.UTL~QMX)S 1.30 1.30 1.30 1.30 1.30 1.30 t.30 1.30 1.30 t.30 t.30 t.30 1s.eo 
1412 M3A llTIRAR ""'° 10300 "'"' 

,...., me "'"' 
,.,.. ,.,.. 

'""' ,,, .. 17550 15600 195,975 

1414 PRECIO UNrTARJO 0.00 ... ... . .. .... .... 8.00 .,., .... .... . ... . .. "' .. ' 1418 IVA º"' º"' º"' º"' ... .... ... . .. OB1 .., DB7 DB7 1059 

1418 PRECJOlHT AGREGADO .... .... .... .... . .. . .. . .. .... . ... 10.es 10.&S 10.65 118.51 

1420 V~CELAcaFRI\ 149.854 144,144 157,872 131,B m.m 187.307 1311,-424 133.-424 1118,108 154,104 le&,872 166.109 1.802,421 

CONCEPTO 

1431 PAGOS VENCIDOS 55.000 so.aoo D D D D D D D o D D 105,000 

1432 PAGOS COMP MES 68Y. D .... 10 OS.135 104,188 ....... ,,..,.. 110,4152 01.380 01.380 1D1.m 121.509 123,336 t.146,098 

1434 PAGOSCOMPNrr34,. D o ...... ....... .,,.,. '"730 ... ..,, .. .... ., .... ., .... 56,4n """" S2U77 

1438 TOTAL CE PAGA PROV SO.DDIJ 1419,110 ....... """"' 1«>.0Dll 158,100 . ...... 1<8.265 138.424 1ss,ees 177,965 185,931 1,m,s7S 

COOCfPTO 

t4"'0So'J..OOINICW.. 105,DCXI ....... 195,0lile ,.. .. , ,...,,. ,,...., 220,770 185,329 ....... 213,173 240,581 249,4615 2,4111.389 
,.., COMPflAS ....... 144,144 ,.,..,, 131 .... 111.m 187.307 1311,424 138,424 168.,109 1114.104 186.1172 166.109 1.902,621 

1444 PAGOS 55.DDD 148,110 148,089 ,.,,,.. ....... 158,100 165,885 , .. ,.. 139,424 tSB,896 177,965 185.931 1.m.e75 

1448 SAl..00 Fl"W.. ....... ....... 208,1551 , .. .2311 2111.so2 225,770 185,329 185,4811 213.173 240,.5111 249,4611 229."5 2.543,1135 
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~N!!CCE.SADEC.V. 

PAGOti::AOOWOS 
EfEADIC1111M CEDUlAU 

CONCEPTO ª"' fEB ""' - "" .... .... ""' SE!' ""' - IX: lOT"-

1D VOL.t.MENAOCOHCRf1'0 13100 1- 1- 11500 I""" "'""' """ """ '"""' "'""' "''"" '"""' 15D,7SO 
1510 "llTl.ADfTM)S º"' ... 0.05 .... .... . ... .... º"' º"' .... .... . .. . .. 
1512 M3A LmllZAR ... ""' ... 510 .., .. .., !?!O 5"' "" 

.., 
"" ""' 

,..,. 
1514 PRECIOUNITNUO "'' 000 000 000 ... ... . .. . ., 10,ee , ... , ... , ... 119.1~ 

15TIJ IVA ... ... ... . .. .... . .. .... ... t.00 , ... 1.00 '"' 11.92 
f51tl PftECKJUNT AGREGADO ... ... ... ... 10• 10• 10.58 10• "'" ""' , ... 11.00 uuie 

1520 VAl...OROE LACONPRA ..... •.237 
...,, . ..., 7,432 UG ..... . ...., 7.187 , .... . .... 7.1U .,,,,. 

CONCEPTO 

1531 PAGOS VENCIJOG '·""° ~ o o o o o o o o o o ..... 
153:2 PAGOS 1"0MPMES 89. o ..... ... 11a ..... 3.757 . .... •.100 ,.., ,.., 4JM ...... S.ll7 ....... 
1S34 PAGOS COMP ANT 34 .. o o """' 2.m ,.,, ,..,., 2.527 2,482 '"'"' 

...,. ..... 2.7tl0 22.nio 

1536TOTALCEPAGAPR<N '·""° 7.130 . ..,, ..... .... . ... , 7;"7 5,415 . ...., •.100 7,701 ..... 81.23/l 

CONCEPTO 

15"0 SALDONCW.. ..... 0.335 M<l 8.-.2 S.015 ... •.lllO ..... ...,. 9.224 10,410 1~704 ....... 
1542 CCMIPRAS ..... •.231 8.1131 . ..., 7.432 7~42 ....., ..... 7,157 7 .... •!JllO 7,157 82,32! 
1SU PAGOS . ,,,, 7,130 11,32.i ..... ..... .... , 7;"7 S,<Cf5 .. ..., e:,780 7,701 •.o<s 81.23/l 

t548 SALDOFINAL 9,335 ..... BJQ •.01• ..... .., .. ...., . ..,. •'A• 1D.410 10,TM . ..,, 110.m 

.. , 



COHCRETOS A8CCE. &A De C.V. 

FLE'TEROS VMIOS 

ENEADIC191M cecutA•• ------------ ---·----·· -
CONCEP1'0 ENE ... MZO - "" "" .... AGO ... OCT """ OIC TOTAL 

1610 M3 AGREl'WXJS UTl.2 17030 1"'80 ,,.., 1- 1TT45 172"' """' 10l0 ,, ... ,,., .. 1,... 1""" 18'.m 
1872 '!Ul.ITIJZSERV. fERC 30 30 30 30 30 30 30 30 30 "' "' JO ,.. 
1874 Ml TR.tNSP PtTERCEROS ""' .... .,., ..... ..,. !1187 - ..,.. - 5Ul7 .,.. - ...,., 
1819 COSTO\NTNtlO J.00 '"' 3.00 3.00 ..,. 3.JO ,,. "'º 3.tD 3 .. 3.83 3tD ... 
11J781YA 030 030 OJO 030 ..., 0.33 º" 0.33 º"" º"' 0.311 º""' • 
tl!eO CO&TC lHT tn'EGRNJO JJO ,.. 330 3.30 ..., 3'3 303 ,., 1IO 3 .. 3 .. 3 .. .. 
teG VAi.CA DEL SERW:X> 16 .... 115.218 17,;"IU ...... 11.324 ,...,. TS.573 15.513 IUS7 20,712 21.1123 18,M7 214.0CS 

PNJOS A EFECT\.Wf 

18'11) SALOOAL PRWCAO 20.000 ...... 11!1.218 17,791 1......, 11,324 ,...,. ,,..,, ,...,, 18.6117 20,712 21.1123 215,B 

1882 saMOOS UTL2AOOS ...... 14.%18 17.7'11 '"""' 11.'24 1U21 ,,..,, ,,..,, 1UIS7 20,712 21.1123 18,&87 214,Ge 
1694 SAllX>ALDW. 111,BOO 18.218 17,781 14,llQ) 11.S24 18.829 15,573 15.573 f8,fl87 20,712 21.1123 18,687 214,0CS 

169EIPAOOSAEFECTUAR 20,l){Xl 1e.ooo 18.218 17,781 ...... 1Q.324 ,...,. ,...,, 15.513 18"87 20,712 21.ll23 ,, ..... 
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CCtCftETCI H!Ct)E. BA. CE C.V. 

PROVEECOAU 
ENEACICUllM """""'"' 

C<IHCEPTO EN!! ... ""' ..... MAY .... ..... - ..,. OCT 00/ lllC TOTAi. 

1712 u..AHTASCAl.&ARYCORS ,,.,. 0/171 """ ..... •• ,..., 4,0\S •.cw> 4gr{ ..... e.ns 4,157 .... , .. 
11t4 ACEITES YUJeRCAHTES ... ... 1,000 1,()13 1,()20 1.CV 1"'4 1.oa 1.000 1 .... 1 .... 1.07t 12.373 
1715 REFACCAU1'0MC7TRICE& •.m ..... .,,.. ....,. 

llMl .. ..., """ ...., ..... . .... 5,157.t 5,7t.t .. ,,,, 
1718 MA.TE.RIAL.El!.CTRJCO m m 270 ... "" ... "' 

,.. ,., 
"" 

,.. ,., 
"""' 1720 RUACH)Yf'ERRAM t,10: t,110 1.117 1,125 1,133 1,141 1,141 1,157 1,195 1,173 1,11Q 1,19G 13.745 

17'22T~ENGRAL. 441 ... 447 ""' ... .. , ... ... ... 470 .,, .,. "''" 1124 fl.TROS ... ... "" "" "'" ... .. 1 ..,. 
"" 410 '" ... """ 1725 EQDEPROTECYSEG , .... 3,021 3.l)Q ..... ..... "'"' 3,128 ""º >.m ..... ""' ""' 37, .. 19 ,,,. .............. 2.000 2.014 2,023 2.o<l 2,007 "'" , .... 2,100 2.115 2,130 2.1 .... 2,180 , ..... 

"'º IMl!ES 
2.050 2.004 2.m '"'"' 2,100 2,1231 2,1'8 2,153 zuie 2,183 2,IBe 2213 "~"' 1132 MENOS-~ "" ... •11 $17 "' 12• "" ... ... .., ... ... un 

1134 REPARAOCNDEEQUIPO SOi) "" !!07 511 ... ... 521 ... .,. .,, 
"" ... .,,,. 

1730 ACTFUOOFN.I.. "" 252 ,... 
"" "' 

,,. 
'" 

,., ... ... ... 270 3,118: 

1738 N!TAJOMl.Qtm "" 
,., 7"1 "" 771 m , .. "' m ""' ... ... .,,,. 

17AO COMBUSTBlES ..... ,..., 3.912 ..... ,..., ..... ..... 4,051 ... ,. ... 1[!& 4,131 4,185 46,121 

11.Q COSTODEACQ ,, ... , 25.724 ..... 26,005 26,268 ,.,.., 2U37 ...... 27.011 21,200 27,391 21.582 314,622. 

1744 NA10ti 2.556 •~n 2,590 '"'"" 
,,.,, ,..., , .... ,..., ,,,., 2.120 2,1311 '·""' 31.882 

17"9 TOTN..AClQU(SCION 28,100 ...... ...... ...... .. .... 29,007 ,.,,., ,.~ 29,712: ,.~ 30,tXI 303'1 350,'"4 

R!SUMENOE PAGOS 

17'0 sn..oo 1-l.PRN:FtO 52.!0ll .. ~ .,,,... .., .... """°' 47,100 46,701 """" ..... ..... ..... .... ,, 
""~ 

1752 PAGOSCEUl'.lti.AHTER!OA: ,., .. ..... o o o o o o o o o o ., .... 
1154 PAQOSA.~00.S o """' 14,14& 14.2•7 14.347 14,'47 ...... 14,951) , ... ,753 1-4.856 14,060 15.085 190.072 
1155 PNJQSAellOIAS o • 12.m 12,602 12.1152 13!)0 13,134 13,22' 13,318 13 .... 12 ,..,,.. 13.600 131.SZC 
1m SAL.CON.. FtW. .. ~ <2.346 43,920 .. ..,,. .C7,100 48,7'07 ,.,,,,. ..... ., ... .. , .. 55.912 .. ~ ... ~ 
t79l TOTAL.CE PAGOS ..... ...... ,...,, 27,108 212'/0 21,490 21/!llZ 21,116 .... ,, ...... ...... ,. .... ... .... 

'" 



CCNCRETCSABCCE.8.A.DEC.V. 
SLEIJXIOYSALNOOS 
ENEAtlC191M ceow.•• ... --

""""""" EIE FE8 l!ZO - llAY ..... .... - SliP CCT """ ae 10TAI. 

,.,.6'.El.DOS 20,llO 20,llO 20,llO 20,llO '°'""' '°'""' :u.m 22,21:\ 22.213 22.213 22.213 22,21S 251 .... 
,..,~ ...,. ...,. 

'""" ... ,. 2P70 2P70 2,221 2,221 2.221 2,221 2.221 2,221 ,.,.,.. 
1~ HORAS EXTRAS 1JJ30 1JJ30 1JJ30 ,,,,. ,,,,. ,,,,. 1.m f,111 1.111 t,111 f,111 1,t11 12,"2 
taza GAATIF Y Oll.FENSACION ""' ""' ""' ""' ""' ""' 

.,., 
""' ""' ""' ""' ""' 7200 

1328 FOfOJ DENiORR0.4" ... ... ... ... ... ... 1.1"2 1.1"2 1.1"2 1,022 1.1"2 1.022 tt,811t 
1S30V~YPRaMVACA ... ... ... ... . .. ... "' "' "' "' "' "' !i,t57 
11"2P1\J o o o o 20,tl)I) o o o o o o o 20,tl)I) 
15)4 Nlutw.DOS o o o o o o o o o o o """' 

,..., 
1&«> TOTAL CE PERCePCICNES ...... ...... ,. .... ,..... ...... ...... 27.111 27.111 27.f11 27.&11 2u11 ..,,.,, ""5.T.tl 

CONCRETOSJ.SCCllE.SA.OEC.V. 
HONOIW!IOS PROFE"""'11.U 
DEA.C»C191U CEDU<A•• --- _ .. __ 

cctlCVTO ENE FE8 uzo AaR llAY "' .... """ .... OCT >CH "" TOTAL 

1ilOAUal EXmlNOS "°"" 3.í.<llJ 3""' 3- ~""' 3.000 3,tl)I) 3,tl)I) 3.000 , .... 3,000 ~000 '"·""' "''""ºº""'" """ """ , .... 2.000 ,.... ,.... 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24,000 
1954 MEDICO fOJSTRW. 1.000 1.000 1,000 1,tl)I) 1.000 1.tllO 1 ... 1 ... 1,000 "'''º 1.000 "'""' 12,000 
1956 fm'O. DE Pl>M'AS """' 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1,500 1.500 1.500 1.500 18.000 

1MlTOTN..~ 7.500 7.500 7;;o:> '""" 1.500 7.500 7.500 1.500 1.500 1.500 7,500 7,500 00,llOO 

,,. 



CONCRETOSA8COE,SACEC.V. 

DOIDENDOS 
ENEACIC1* CfIXJl.,AI 10 .. 

"""""""" .... ... """ .... .... .... .... "'° .... = ..,, '*' TOTAL 

20llCIACOONSTAS """"' """"' """"' 
.. ,,,. ..,,,. 

"'""' !50,000 .. ,,,. """"' 50.000 50.000 50.000 ,.,,.., 

20eS TOTIL DN'IJEtl)OI 50,000 ...... ..... .. .., ""·""" 50.000 """"' 50.000 ... ... 50.000 .. ..., ""·""° """"" 

~ABCCE.8AOEC.V. 

MPUESTOS E MSS 
ENEA!XtsitM CEOU.Alt1 -.. ----·· .. --------·-----

<X>NCfPTO .... ... """ .... .... .... JU\. ""' SEP CCT ""' DIC TOTM. 

210DIVA .,,,., "8.813 &1!5,749 00,820 00,000 "'""" """'° ".322 87.178 IU77 ... ,.,. 117,304 1.0'12:N;J 

2102MSS llP!!O ..... ..... ..... U!O . .... 7.<37 7.<37 7.437 7.<37 7,437 7.<37 .. ,,. 
210451'~\fr 1.158 1.158 1,158 1.15a 1,155 1,158 1;>:lll' 1;>:lll 1.2ll) 1;>:lll 1.239 1.>09 14,387 

210936Afl. .., .., 
""' 

.., 
""' 

.., ... ... ... ... ... ... 5,1'! 

21oeneSTATAL 517 517 517 •17 117 517 '"2 !!02 552 .., .., 1""2 7,315 

2110 ISRPROVISQW.ES """' 18,070 1u18 18.381 17,141 17/IQ 17.280 """" 17.707 19.780 20.HIO """" 218.377 

21t2'NPYOERVMll06 "" "" "" 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200 

2118 TOTAL. aFUESTOS 120,371 118,Gn 124,2154 1llO;>oll f17,QO 114.812 110,51 112,"'41 114,707 12ue1 128.961 ,,...,, 1.405.938 

1311 
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~"'8Ctl!.&ACEC.V. 

ADQUSIXIN DE ACTM>FIJO 
EPE.AIX15194 CEIM.A.•13 --

CONCEPTO ENE FES MZO """ MAY ..... JU. ""' SEi' OCT NOV Ole TOTAL. -

2300 ""'""""'"'ADORA o o 1'.000 o o o 1'.000 o o o 18,IXIQ o 5',000 

,,., rv• o o 1.ocx> o o o 1.ocx> o o o 1,ocx¡ o ..... 
n:JS TOTALADQCEN:rFJJO o o 1'.ocx> o o o tUCXJ o o o 1'.ocx> o ...... 

CONCRETOSASCCe,8.A.DEC.V. 

M'ERSICltE& EN VALORES 
ENEADICtllSC CEOULAtt4 ·------

CONCEPTO EJE ... MZO .... MAY JIJN ..... """ .... OCT rKN OIC TOTAL 

2400DEPOSIT1> o 300.000 "'"""' 700,000 '''"""" 000.000 700.000 700.000 000.000 700.000 "'"""' 000.000 7.C.000 
2410RET1ROS o o o o o o o o o o o o o 
2412CAPITAL INVERTIOO o 30(),000 700.000 700.000 ""·""" llC0.000 700.000 700/XtJ 000/XtJ 700.000 '"'"""" 000/Xt) 7.400.000 
2413CAPITAL tN.ACUMULADO o XlO.DXI 1,CXXl,DXJ 1,7CXl.(XO 2-'00.000 2.800.m> 3.,800.000 4,300,<XlO 5.100.000 !i.800.0::0 S.600,000 7,400,0CXJ 7.«I0.000 
2414 TASA DE M'ERES M\IAL 

,,_ ,,_ 
1~- 18.00"4 IB.00.0 115.o:No ""°" """' 17.ec>'llJ 17.llO'll. 17.60% 17.60'!' 2 

2418°"5 31 211 31 30 31 30 " " 30 31 30 " ""' 2418 TOTAL. DE NTERESE5 o """ 13, ... .,,;., ,,,.. 315,137 53.813 8'.278 7',ns ...... 95,474 110,815 593,670 

2420 e.APITA!. AL FINAL o 300.000 t.co:>,000 1,7CXl,OOO 2,300,000 2JQ:l,l)CXI 3,eoD,000 4.300.000 5,100.DIX) 5.800,000 B,600.[XX) 7,400.000 7,400,IXIO 
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SEGUNDA ALTERNATIVA 



CONCRETOS A8CCe. SA DE C.V. 
PRESUPJESTO DE EfEClM) ENEADIC t5f 

·-----------··--··----·----·-·-----···-----
NUM!ll ENE FES MZO .... MAY JlJN JU. - SEP OCT NOY "" TOTAL 

ENmlllAS 

1012 COBRANZACUENTES 

1014 OTRAS ENTRADAS 

1018 VENTAOEVALORES 

1020 SUMA DE ENTRADAS 

SAUOAS 

1042 PAGOS CfMEN'TO 

1°'4 AGREGADOS 

1"'3 Alll!MlS 

100 FlETES 

1050 PRov<EDOOE5 
1052 SUELDOS Y SAL.ARX)S 

1054 HONORARJO PROF. 

"''" DNllENOOS 1058 IMPUESTOS E IMSS 

10tl0 AOCDEN:fFIJO 

1082 C>.PIT PREST 8"NCARIO 

1064 ARREM> ~O 

1066 NTBANCYAAAEND 

1070 SUMACESAIJCM 

1075 SAlOO NETO 

1oeo SALDO CA1A PRN:IPf'J 

10!5 SALOOFWDEMES 

CWJlA 

" 

10 

11 

13 

12 

12 

12 

1090 NVERSIONES EN VAL.ORES 14 

10i5 SAUJOCONIN\IERSlC:H;.S 

1098 PRESTAMOS BANCARIOS 

825,00CI 1.003.344 1,02B,0&4 1,1&a.OSIS 1,1811.000 1,370,180 1,3e3.Q98 1,345,608 1.308.800 1,353.264 1,42tl,33SI 1,479.136 1C,5105.8S7 

""' 
,,.,. Sl.205 14,Q.44 111.728 2:9.!915 37.370 44,844 53.813 57.883 65,771 341.329 

o o o o o o 

825,000 1.oos.799 1,033,:soo t.207.28t t.202.sMa 1.-.eaa 1 . .e12.(182 t.3112.978 t.351,544 t,407/J77 t.414.202 t.543.907 15.247,tSJ 

200.000 

... ooo 

'""" 20.<XXJ ,., .. ,. ... 
'"" 50.000 

87,210 

o 
25.000 

o 
s.sn 

<03,"80 

129.129 

e,m 
13,4118 
40.33< ,., ... 
'"" 50.000 

"'·"' o 
2".000 

36,723 

,.._ 
1111.871 

5,057 
12.1173 
29.921 ,.,... 
'"" 50.<XXJ 

100.css 
18.000 

2',000 

o 

"'·°" 

""""' 122.50I 

'""' 14.200 
27,109 ,,,,... 
'"" 50,000 

""" 
2',000 

""" 36.230 

""= 
112,405 ..... ,,..., 
27299 ........ 
'"" 50.000 ...... 

2'.000 

62,500 ,.,.., 

482,482 .eo.904 

1215,42!0 135,092 

5,473 5,845 
15,459 15,053 

27,490 27.6!2 

25.844 27.Stt 

7.500 7p:y;J 
50.000 50,000 

vi.a» ea.1se 
O tUCO 

25,000 25,000 

52.51Xl 62,500 
38,157 3'.263 

312.mio mao 447.2115 495,684 SOJ,118 •.925.224 

113,612 110,739 125.357 1•2.388 1..a,1e 1."43..:sao 
5,132 4.792 5,"2_. S,181 8,436 66,781 

12,'511 12.(58 14.950 16.51S8 16,!19 178.288 
27,878 28.071 2!.26e 21!1.488 28.665 344.485 

21.eu 21.en 27.611 27,611 52.611 365.732 

7.SOO 7.500 7.SOO 7..SOO 7,SOO 90.000 
50.000 50,000 50,000 50,000 50,000 600,000 

91,048 92,969 102.377 102,DQ3 92.999 1,135,950 

o o O tUOO O Sl,400 

25,000 25.000 25,000 25,000 25,000 300,000 

62,500 62.SOO 82.500 62,500 62.SOO 562,500 
lJ,153 32.188 31,000 27.813 26,479 3113,460 

569.110 a31.568 1!118.581!1 W,363 835.171 937.183 "51.151!1 833.571 828 • .coo 921.203 1.011.ses 1,020.en 10.453.tsa 

255.290 174,232 214.914 317,8911 356,i77 452,703 ..S1.834 549,407 525.238 471,87• 472,635 523.035 4,79-C,035 

1s.ooo 270.290 244.522 259,0I m.334 244.310 297.013 2Se,e.c7 308.254 233,490 213.364 2ea.ooo 1s,ooo 

270.290 444.522 G,438 S77.334 544.310 lln',D13 JSS.847 605.254 833,490 713.364 681!1.000 809.035 4.!0lil.Cl35 

200.000 200.000 300,000 G.000 .eoo.cm soo.ooo soo.ooo eoo.ooo SCXJ.OOO o.ooo 400.ooo 4,400.ooo 

270.280 244.522 2Slil,438 277 .334 244.310 '2$1 ,D13 25U47 308,254 233,CSIO 213.384 290.000 409,035 409,035 
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ca«::RETOS ABCtE. S.A. CE C. V. 

PRONOSTIC060E VENTAS 
ENEADC1ilEM """""" 

CONCEP!O ENE F<B ""' - M>.Y JUN .... - "" OCT HtN "" TOTAL 

1 f10 CIAS HABl.EI 24 23 " 
,. 2S .. %7 .. 2S "' " 24 300 

1ff2 TDTAl.M3 , .... "'"" 
,,.., 

""" "'""' "''"' """' - """ 1DO«I 100Q) """' '""" 1114 PROMEDOV!NTADWllA 437 ... .... ,.. 437 "" 320 "" 
,.. 

"" ... 400 . . .., 
1118 PREOO~APROMEaO 120J>l 120J>l 12000 "º"' 120.00 120.0J 132J>l 132.CQ 132J>l """' 132.llll 132.llll 1!512 

1fUI TOT-'L VENTM 12:57,eoo 1.2C9,EIOO 1,32 .. ,800 1,104,000 1.310,400 1,27UOJ 1,181,IXICI 1,101,000 1,257.200 t,404,4&0 1.429,SXI 1.267.200 15,170,880 

1120 tO'IJVA 125,m 121l,ie:O 132.<00 110.400 131,040 127.MO U8,teo 116,190 121,710 140,446 , ...... 129,120 f.!517,oe.e 

1122TOTAL \IENTASCONIVA 1.383.380 1~.550 1,'57.280 1214,400 1.441.440 1,4'M,C80 1.277,780 un.n.o t.lU3m 1.54-t.928 1.-,1eo 1'83.920 1a.m1,eea 

-ce~ 
OEl.AS't'ENTASEN'!l: 

1130 A 30aA840'1 ..,,,.. =· ..,,,. '°"·"'° .,,, ..... 591,712 511,104 511,104 ..., .... 017.971 .,, ..... .., .... U7'5.tl!l7 

1f'2 A 800IAS25'1 ........ "'""' '"""" :m.ooo 361l.>ll> 351,120 318,440 318,..., ........ ,..,,, ,..,,., ,......., '4,171.9'2 

1''4 A SlO,o&.l.515" 207-"'4 199 .... 21(1$2 102,160 216.2US 210.872 1i1,164 ''" .... ....... 231,739 .,.,,, ....... 2-503,195 

11315A1200IM t0 '!l ,, . ..,. 133,056 145.725 t21,440 144,14' 1CJ,4Ca 121,m 127,rnJ ,, . ..., 1$C,.tlll t5Ut1S 139,302 1"64.797 

1137 A tSOaAS tO"Jlo ,, . ..,. 133,0M 14:1,728 121,-440 14',1<44 t«>,4'8 117,778 127,778 139,392 HU,G:l 159.fllS 1311.392 t,665,7i7 

1135 TOTH..VENTASCONNA 1,383,361J t.330,560 1,4:57,280 1.214,'CO 1,441,440 t,40C,4e0 1.277,TfJQ t.2TT,790 1,31Q3,Q20 1~.9l8 1.561!.fel 1.393$20 115.657,968 
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CONCRETQSASCOE.SAOEC.V. 

RECUPERACIONDECAATEAA 
ENEACtC1illM cctuAl2 ---------··--.. ---- -· .. 

OCNCVTO ""' FES uzo .... MAY JUN ...... AGO SEP OCT ""' ce TOYAL 

t20i CC8CARTEAA\IENCllA 825.<lCO "°·"'° 150.000 75.000 1.500,00J 

1210 RECUPCARTERA30CIM o """" !13222• 582.912 '"'·'"" .... ,., SG1,7'2 511,104 511,104 ..., ... 817.971 .,,,,.. 8.111,8111 

1212 Rf.CUPCARTERAeoCIAS o ,.,..., ,,,, ... ,...,. ""·""' ,..,,.., 351,120 318.440 318,4.\0 )48,4$) 306.232 3,.Qt,472 
1214 RlCUP~9Dt'llAS o 207,504 t ...... ,,..,., te2.HO 218.211 210.m tllt.864 Ult,864 ,,,., ... 1.IS27.14C 

1211 RECUP CMTEPA 120 w.& o 1,.,.,. 133.~ 1"'5,728 121,.c.«J 144,1 .... 140,449 121.ne. 127.ne. 1.078.704 

1217 RECUPCNrfERA !SOCIAS o ,,.,,,. 133,D56 1"'5.7211 121,.UO 14C,144 140,44& 121.n9 050,'28 

121111 TOTAi.. C06RN'ZA B25,t'03 f,()03,344 1,0211.0&4 1,195,056 1,t&s,OOO 1.370,160 t.383,0SllS t.l45,D t,30UJCO t.353.264 1.(211,3311 1.478,136 14,905.887 

8i<llO CN<TEAA MENSUN.. 

1222 SALDO Al.. PRff::p,o 1.500,oco 2.056.360 2.3M.575 2,a1<1,m 2,831,139 3,te4.57S 3,1111.sae 3.013~ UAS.112 3.o::sl.832 3,224,.tse 3.386.317 33.378.253 

1224F~ 1,lel,300 1,330,560 1,"57.280 121<1.c t,441.440 1,.eouao t.277,7flJ 1.277,i'eO f,3Q],Q20 1,.544.92!1 1,.588,HIO 1,383,112(1 16,887.86e 

1228"""""""' 825.<XlO f,QOl;J.44 1,028.0SC 1,188.~ 1,1811.000 1.370.HJQ 1,383,0lll! 1,345.ea!I 1.305f!RJ 1,353.21M 1,0.3311 1,47!,136 14,005.,887 

1216 W.OOALF'..w. 2,Cl58,3e0 '2..W.578 2,111092 2,831,1315 3,084,5Tf. 3,118$8 3.0t3.sec 2,9'5,712 3.032:.m 3.22<1.4:96 3,3ee,317 3,282,101 35,15",354 

CRrrERIOS"""""""' 
1232 "'lOCILU 0.00 º·'° .... º·'° .. .. .. ... OAO .... O.«J º·'° º"" "º .... 
1234 "'eot:AAS º"" 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25 oz oz oz 025 0.25 02' 27S 
1231 'UODIM º"" = 0.15 0.15 .. ,. 0.15 0.15 0.15 0.15 0.15 0.15 0.15 ''° .12311; "'120aAS º"" º"" º"" 0.10 o.to 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 O.to 0.90 
1240 "t50DIAS º"" º"" º"" º"" 0.10 o.to 0.10 0.10 0.10 0.10 O.to O.to º"° 

1«1 



CONCA!TOSABCCE.8ACEC.V. 
PNJOOEcamn'O 
ENEACW:.1914 CEOOU.'3 

COIC€PTO """ FES ""' ""' llAY JUN ...... NllJ SEP OCT """ CIC TOTAL 

1Xll VOLll3CONCRETO """' "'""' 11040 """ ""'"' 1""" - .... """' 1...0 "''"" """' 120,00Q 

1310 'l.UTLCEMEN10 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 4.20 

1312 TONS A UTl.IZAR - - - 3220 = 3724 """' """ """ 3724 ,, .. """ .Q,210 

1314 PRECIO LNTMIO 100 100 100 10Q 110 110 "º 110 121 121 121 121 1.324 

1318 IVA 10 10 10 10 11 11 11 11 12 " 12 12 1'2 

1318 PRECIOUNTMEGRA 110 110 110 110 121 121 121 121 1'!3 1ll 1ll 1'3 1,458 

13%0 VALORDELACOllFRA .., ..... ,......, 425.o«J 354,200 ........ .... .... 372,ISSJ 372.600 447,211!1 ... .... 503,111J 447,218 5,122.440 

CONCEPTO 

1324 Ol.\SDESEACOStllu:>A ,. ,. ,. ,. ,. ,. ,. ,. ,. ,. ,. ,. 360 
1325 SAL.DO NlQAL 2'0.000 ..,,.., ....... ..,...., '5<.200 ..,,.., ... .... 372,MO 372,880 447,218 ....... S0),1f& 4,925,224 

1328 COOFAAS ..,,.., ....... ........ 354.200 ......... """"" 372,800 372,800 447,218 ....... $03.118 "'47,218 5,122,440 

1DI SALDOFPW. .., ..... ,......, ..,. .... "".200 ..,,..., ........ ,,, .... ,,,,,.. "'47.218 ... )!8< W,118 "'47,218 5,122.440 

1332 PNJOSDEl.MES 2'0.000 ..,, ... oea.ooo ....... 354.200 ..,,.., .... .... 372,680 ,,,,.,, 447.216 ....... 503,118 '4,5'25.224 
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CONCftETOSAl!ICDE.SAOEC.V. 

PAGO CE AGREa.-DOS 
ENEADtCUl94 CEOLUI" , .... ___________ 

---·-.. ·---·"···---·· .. ·---··------
CONCEPTO ENE FU - ""' W.Y .... .... """' SE!' OCt NO\/ tlOC TOTAL 

140S \IOll..NENM3CONCRETO , .... 10000 "''"' ll2CO "'"'º 10540 .... ""' ""' "'º"" "''"" 
..,. 120.o<Xl 

1410 '!11.UTil.AGREGM:>OS 1.30 1.30 1.30 1.30 1.30 1.30 ""' 1.30 1.30 1.30 1.30 1.30 1560 

1412 J.OAUTIJZAR 1"'24 t31G4 1<>s:! ,,..., 1.CISlll 13032 ,, ... ,,..., 
"'"' 13032 "º"' 12460 1sueo 

1414 PREOO UNITARIO ODO O.DO O.DO O.DO OJO ... ... "º .... ... . ... . .. ,.,,., 
1.C11S IVA º"' ""' 0.00 º"' º ... º" º·" º" 097 º" 097 0.97 10S9 

141!1 PRECIOLHTNJRE.ONXJ ... '"' '-"' ... ... . .. . .. .... 10'5 10'5 10'5 10'5 116.51 

f420 VALOR De lA COMPRA 119.$91 115.315 12'"'"' 105.248 137,417 133 .... 110.739 110,739 132.887 147.2!3 f.W,Ge 132.887 1,522,097 

CONCEPTO 

1431 PAGOS VENCIDOS 55,000 60,000 o o o o o o o o o o 105.000 

1432 PAGOSCOMPMES96'6 o ... ,,. 79.109 1!3.3'8 ...... ..... .. ., . 1'Jl00 ,,, ... 87,705 º""'' ...... 916,87! 

t434 PAGOSCOMPNff;)4'!11. o o 40,l'<l "'"" 4'.041 '""" "·"' .. .,. 37.651 37,651 45,182 50.0715 421.502 

1"36TOTALDEP~APROV 55,000 129,124 118.871 122 .... 112,405 1215,480 135,092 114,1'12 110,739 125.357 142..348 148,745 1,4Q,3&) 

CONCEPTO 

1"1 SAL.DONCW. 100.000 11!19,85H "'""' 1'5.500 148,188 173.202 180,816 156.253 14'.301 "º"" 182,465 199.574 1.965,711 

1442 COMPRAS 119.481 11s,315 "'""' 105.248 137,417 133 .... 110,739 110,739 132.887 147,253 f<(¡,498 ,,,..,., t,5Z2:,097 

1444 PAGOS 55,000 129,128 1tU71 122.50' 112.405 128,4SQ 135.092 118,812 110,139 125.357 142,JISS 148,745 1,443,380 

14.48 SALDOFJW.. 159,881 156,078 105,500 1~.1aa. 173J02 t!D,818 156.:zs> 148,391 170.530 1112,"5 1'19,574 143,71! 2,0C4,425 
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CONCREiosABCCE.SADEC.V. 
PN:iOOEAClil"!OS 

ENEACIC UlllM tm.<A•S ··---··---
CONCEPTO ENE FE8 ""' .... MAY ..,,. JUi. ""' .... OCT NCN OIC TOTAL 

1D VCUAEN MlCONCRETO ,..., 10000 11040 ll2CO 10920 "''"' - """' seai too.> "''"" """ 120.600 
1510 1' llTLAO!TIVOS o.os o.os o.os o.os o.os o.os o.os o.os o.os o.os o.os oos 060 

1512 M3AUTIJZM "2• "" 
.,, ... ... .,, ... ... ... .,, 540 ... 6.030 

151" PRECIO LHTARIO •.oo O.DO 0.00 0.00 .. o 0.80 9.00 •.os 10.es tD.!9 10 .. 10.89 11916 

1516 IVA o.os 0.80 o.os o.os o .. 0.00 ... o .. Ulll 1.09 t.09 1.08 1192 

1518 PRECIO UNrT AGREGADO .. º 11.0S 0.80 . .., 10 .. ,,.. 10.118 10 .. ,, .. ,, ... ,,., ,, ... 13108 

1520 VALOR DE LA COMPRA .. , .. 4 ... ..... 4 ... ..... 5.m 4.792 4,T92 5.750 U73 ...... 5,750 .. .... 
CONCEPTO 

1531 PAGOS VENCIDOS B,000 2.850 o o o o o o o o o o a.eso 
1532 PAGOSCOliFMESISh o 3,424 """ """ 3,00B 3.1124 3.B24 3,182 3.1"2 """' 4.208 4.26> 39,673 
1534 PAOOSCOMPNIT341' o o '·™ ,, ... use , .... 2.022 . Ul70 t.029 ,..,. , .... 2.167 ta.234 

1536TOTALDEPAGAPROV 8,000 8,274 5.D57 5,303 4.864 5,473 5,&CS 5,132 4,792 5,424• S.161 8,438 66,781 

"""""'10 

1540 SALDONCW. ..... e.oca 8,753 7,161 6.412 7.404 7,015 •.ni 8,421 7~70 8~· Bll3S 00.(MS 

15'2 COMPRAS s.1aa 4,llllO ..... 4 ... 5,840 5,703 4,792 4.m 5.750 8,73 8,469 5,750 .. .... 
1544 PAGOS 8.000 8.274 s.057 5,303 4'84. 5,473 ..... 5,132 4,792 5,C4 6,161 ..... 66,761 

15'6 SALDO FINAL B,030 ~753 7,181 S.412 7.404 7,615 8;nn e,G1 7~70 ·~ 8113S 7,949 1!9,147 

1'3 
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CONCEPTO 

1712 ll.NfTASCAMAR:Ycam 

1714 ACEITES Yt.UBRt:NIT'ES 
1718 REFACCAl.ITot.IOTRICES 

ma W..TERW.. El.ECTRtCO 
1720 REfACINOYHERRAM 

1722 TORNLlYMEN G1W. 
1724 Fl.TROS 

1728 EQ DE PROTEC Y SEO 

1723P~ 

1730 VIVERES 
1732 MENOENC1A 
1734 REPARACIONOEECIUIPO 

1736 ACTFlJOOFNA 
17311 AC'f AJO W.O INOS 

1740 COMBUST&LS 

17"2 COSTODEAOQ 

17~ IVA10,. 

1748 TOTALADCMSIQON 

RE.suMEN DE PAGOS 

1750 SALDO AL PRl'fCIPO 

17S2 P/.GOS CIEUO'N<fERJOft 
1154 PAGOSA30CUS 
1758 PAGOSA80CUIS 

1~ SALDO AL FIWL 

17f0 TOTAL DE PAGOS 

C<lNCRETOSl8:CE,SA. DE CY. 
1'11<>/WXlRES 

DIE 

3 .... 

"" •.m 
275 

1,10'2 .. , ,.. 
"""' 2.000 

""" .., 
""' 2SO 

7'0 
3,858 

""" "'"' 
28,100 

,.. 
3~n ... .,,,. 
m 

t,110 .... ,.. 
"'" 2.014 

2.064 

""" ""' ,., ,.,. 
3 ... 

2".m 
2~n 

"""' 

""" , .... 
1.006 .,,.. 

279 
1,117 

4'7 

"" """ 2,028 

2.070 
811 

507 ,.. 
7111 

3.'112 

2S.OOC 

"'"' 
"·'"' 

ENEACC199<4 -
3.931 
1,013 

"·'°' 2'1 
1,125 

"" 393 

3))63 

"º'' 2.093 
817 

'" 255 

"" '"'° 
"'~ 

"""' 
"'·"" 

IMY 

, .... 
1,o20 

'·"' 283 

1,133 ..., 
"" ""'" 2,rlSI 

2,100 .,, 
"' 2'7 
m 

3 .. 7 

,.,,.. 
2827 

28,895 

5U5I !54.384 "2.348 43,920 45,504 

28285 26.285 o o o 
14,050 14,1"8 14.247 14,3(7 

o 12.m 12.662 12.952 
54.3&4 G.348 43,B20 45,504 47,100 

26.285 40.334 28.821 27,108 27,29; 

.... 
3.007 
1J1l7 

'·'"" , .. 
1,141 

... 7 ... 
3,106 

2.071 

2,123 

828 

518 ,,. 
m , .... 

"'·"' 2 ..... 

211.007 

.... """ 
4,015 4,°'3 

t,O:W 1.GQ 
5,518 5~7 

287 ,.. 

1,1G t,157 

""" '83 
<01 .... 

3,128 3,l!IO 

~ 2,100 

2.138 2,153 

834 .... .,, .,. 
251 283 

782 788 
1,(123 4,0St 

26,!37 28823 ,_ ...., 
251,301 29.506 

47,100 4a,707 50.320 

14,W 14.$C6 

13,0G 11,134 

<Cl,707 S0,325 

27.480 27.Ml 

... 

14,151-

'""" ...... 
27JJ78 

CW.V.'7 

sa> OCT l"1< C*;. TOTAL 

4,071 4,0SID .f,128 4,157 .Ctl.021 
1,049 1,D56 1,064 1,071 tZ373 

5.596 !5,635 5,674 5,714 66,007 

291 293 295 297 3.CO 

1,1es 1,1T.J 1.182 '·''° 13,7.S 
"88 470 473 ,475 5,501 

~7 '110 <113 .m1 .c.802 
3,172 3,194 3.217 3.238 37,4119 

2,115 2.130 2.1..c 2.HIO 24,'iM6 

2.168 2.183 2.198 2,213 25.570 

846 8.52 6SS 884 9.978 

"" '32 .,. ... 6238 

264 2915 lea 270 J.t18 

793 ,.. "" 810 lil,355 

ill,079 4,108 4,137 4.16tl 48,121 

27.011 27.200 27,llilt 27,582 318,82% 

2,701 2,720 2,739 2,755 lt,862 

29.712 29,920 30,130 30.341 350,484 

51.o'5 53.596 55.2"8 58.912 .., ... ., ... 
160,012 

131.824 

14,753 

13.318 

'"""' 
28,071 

o o o 
14,eM 14.980 15,065 

13,412 t3,50l5 13,t!OO 

55.248 56.912 5!1,:588 

28.2A 28.• 28,ee 

'°'·"°' 
34',"5 



catCRE'(OS ABCOE, SA ce e.V. 
SIJEU>OS y SAl.MJOS 
ENEADIC 1994 CEOW.•• -·-·······-- -

CXlNC&TO ... FES "'º - W.Y JIJN JlA. AGO 6EP OCT NOY Ole TOTAL 

18'0600.D00 20,780 20.7111 20.7'0 20,760 20,7'0 20,7111 22.21' 22.213 22.213 22.213 22.213 22.213 257"39 

11122 PIJNIUILIJAD 2.078 2,078 2.078 2.078 2.078 2.o7B 2,221 2,221 2,221 2.221 "221 "'" 25,784 

1824HOAASEXTR#S 1,038 1,038 1.o>S 1.o>S 1,038 1jl38 1,111 1,111 1,111 1.111 1,111 1,111 ,,.., 
1DGRATFYcotiFEN6ACIOH ""' 000 ... ... ... !IOO 000 "" ... ... ... ""' '""' 1828 FCNXJCENtoRROft. ... ... ... ... ... ... 1,022 1.022 1,022 1,022 1.022 1.022 11.861 
1830V~ YflftNAVM:A ... ... 415 415 .,, 415 .... "' .... .... .... ..... S,157 

11132PTU o o o o 20.000 o o o o o o o 20.000 

"''' AGUINAlCOS 
o o o o o o o o o o o 25.000 25.000 

1&40 TOTAL CE PEACEPCOES ...... .. .... ...... ...... ....... .. .... 27,811 27.811 27,611 27,811 27.Bt1 52.811 365.732 

CONCRETOS ABCOE, SA DE C.V. 
HClt«lAARXlS PR<lfES>OWUS 
ENEAC.:::1994 cax.<AU -.. ·--· 

CONCEPTO ENE FEB uzo ABR MAY ..... JlA. - ... OCT NOV DIC TOTAL 

1950 AUOIT EXTERNOS 3.000 3,000 3,000 3.000 3,000 3.000 3.DllO 3.000 3.000 3.DllO 3.000 3,000 36,000 
1952 A90GAC06 2,000 2.000 2.000 2.000 2,000 2.000 2,000 2.000 2,000 2.000 2,000 2.000 24,000 
1954ME!ICOINOUSTRIAL 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1,000 1.000 12.000 
t sea uno. DE Pl.NITAS 1.000 1.000 1.000 1,000 1,000 1.SOO 1 .... 1,000 1,000 1 .... 1.000 1$)0 10.000 

1960 TOTAL HONORARIOS ,,,, 1:<1) 7$)0 7:<1) 7$)0 '""' 7»J ,,,, 7:<1> 1:>1> 7;&1J 7;&1J eo,ooo 

1 ... 



CClNCRETOS .teCCE. a.A. CE C. Y. 
CMCENOQS 

E1EACtc1llllMI CEOULAltO - ----
CONCEPTO ENE fEB MZO ..... ''" ...... JU. ""' .... OCT Nl:N DC TOTAL 

'°"'ACCIONISTAS !50.000 00.000 00.000 00,000 00,000 !50.000 00.CIOO 00,000 00.000 00,000 00.000 !50.000 """"""' 
20eS TOTAL aYIJENOOS 00.000 00,00Q 00.000 "'"""' "'"""' "'"""' ...... 00.000 00.0»l 00.000 "'"""' "'"""' '''"""' 

CONCRETOSASCCE. SA. DE C.V. 
IMPUESTOS E IMSS 
ENEA[JIC1SlliM CEDULAl11 - ·--· .. ··--· .. --

CONCEPlO ENE fEB "'º - MAY JUtl .... ""' 6EP OCT Nl:N DC TOTAL 

21CXllVA 73.241 70,'23 ,...,, .. ..,. 71.451 ...... 65,819 87,681 89.1:50 ,. .... 78,450 ... ,. ... ;IDO 
2102MSS ..... . .... ..... ..... ..... ..... 7,437 7,437 7,437 7.437 7,437 7,437 ..,,,. 
2104 9 r-FONAVIT 1.158 t.155 1,158 1,155 1,155 1.155 1,230 1.230 1.230 t,230 1,230 1239 14.387 
21D82"SAR .., .., 

""' .... .... .., .... .... .... ... ... ... ..... 
210IS2"ESTATAL 517 517 517 .,, 

"' "' ... SS! SS! SS! ... 1,(152 7.315 
2110 ISRPRCMSQW..ES f4.77G 14.184 15,SSO ,, .... 13$90 ,...,. 13,554 """' 13.e:IM 15,554 1'.819 13,396 1713'0 
2112 IMP Y CERVARIOS "" 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 t,200 

2116TOTAf.NPUESTOS 97.210 ........ 100,'58 ... .., ...... "'·""' 8Q.19e .. ,,.. 92,069 1a:un 102,003 ...... 1,135.950 

1'7 



CONCRETOSAICCE.SAOEC.V. 

~llANCARIO 

ENE A OIC 1994 CEOl.l.Atl2 

- ·-·· 
a:taPTO ENE ... MZO - ... , ...... J\JI. """ SEP OC"( """ ""' TOTAL 

twiL!Ti'OON OAOO 

221t CAPITAL INSOLUTO 300.000 275.000 2"0,0CO :m.oco :IOl.000 175.000 150.000 12'!.000 100.00D 75.000 S0.000 25,000 1,950.000 
2212 TASA, DE INTERES ,.. ... "'' ''" " " " " 30 30 30 30 ""·'° 2214 D1AS 31 " " 30 " 30 " " 30 3f 30 31 3115 
2216 HTERESES ~·72 ..... '·"" ..... ,..,. <,Q03 3,617 "º" :z.soo 1,938 1,200 ... .CS,144 

2217 !VAS/INTERESES .., ... "" ... ..., ... 302 301 250 "' 125 .. .C,!it.C 
2218 PAGOSACAPITAl. 25.000 2S,OOO r;,(X)O 25,000 25,C<I) 25,000 25,C<I) 25,000 25,000 "'·"" 251X<> 25,000 3',(),000 
2220 RESTmTEAP.t.GAR 2'".000 2"0.000 22'.000 2<•>.000 175.000 "'""" 125,000 100,CX:O 75.000 ''"""' 25,000 o 1,650,0CO 

2222 TOTAL DEI.. P/.00 ,, .... 31,250 312911 ,,,, ... 
"""" 211."2 28.978 28.315 27,r.JJ 27.131 ,,,,, 25,710 ... .... 

-FlNANClERO 

2231 AANCIAMIENTO 1.SC0.000 o o o o o o o o o o o 1.5<X>J>JO 
2232 CAPITAl.t=.UTO o 1"°°,000 U00.000 1.500.000 1,437.SOO 1.3'1S.DOO 1,312.500 1,2!SOJXX) 1,157.SOO 1,125,tul 1.cez.soo 1.000.000 t4.250,ooo 

2234 TA.SA DE M'ERES 2600 ""'' ""' ,, .. """ """ """ 28.00 "'"" "'"" "'"" 3000 ,,. 
2230 ..... " " " "' " 30 " 31 30 " 30 " ""' 2230 M<RES o 31,1)33 """" 

,,,.., 
"·""' 32,Q03 ,, .... 30,139 ...... 29,Q03 26~ 25,033 338.315 

2240 PAGO DE CAPITAL o o o '"""' """" """"' 02.SCO 02.SCO 02.SCO """"' '"""' '"""' ,., .... 
22.Q RESTmTE.APN3Nt Q t,500,o:xt 1,5Xl,IX1l 1.437,SCX) 1,375,000 1.312,500 1,250.000 1.157.500 1,125,00l 1.0SZ.500 t.OXl.000 937.500 13,6e7,500 

2244 TOTAL DEL PAGO o 31,1)33 ,.,,.. es.no 87,160 ac.583 94,t.ca '""" "'"' ...... OS,Q03 ""' 900.515 

"' 
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6,3 ANALISIS Y EVALUACION DE LAS ALTERNATIVAS. 

l. Por lo que respecta a la recuperación de la car

tera, en la primera alternativa se recupera el 

85% de las ventas del ejercicio. En la segunda 

alternativa se recupera el 80% de las ventas del 

ejercicio. 

2. La diferencia en el monto de las entradas, entre 

las dos alternativas representa un 23.58% de más 

en la primera alternativa. 

3. En relación a las salidas, estos representan un 

61% de las. entradas en la primera alternativa. En 

la segunda alternativa representa un 68%. 

4. En la primera alternativa, el cemento, los agre

gadas, los impuestos y los dividendos representan 

el 80% de las salidas. En la segunda alternativa 

los mismos conceptos representan el 77%. 

5. En la primera alternativa se obtiene un sobrante 

de $7,400,000 durante todo el ejercicio, el cual 

representa el 37% del total de las entradas. En 

la segunda alternativa solamente se alcanza a ob

tener un sobrante de $4,400,000 representando un 

28% del total de las entradas. 

6. El dejar de invertir los $3,000,000 se deja de 
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ganar $252,344 representando ésta un 42.50% menos 

en relación con la primera alternativa. 

6.4 TOMA DE DECISIONES. 

Los resultados positivos analizados en el punto an

terior de la primera alternativa en relación con la se

gunda de ellas, como son: 23.58% de más en el monto de 

las entradas, un 5% de más en la recuperación de la car

tera de cuentas por cobrar, que el volumen de producción 

y venta sea mayor en un 20%, hace que la empresa elija 

esta alternativa como guía en el flujo de efectivo para 

este ejercicio. 

sin embargo, la segunda alternativa representa la 

opción en caso de que las ventas disminuyan el 20% y que 

los días de cartera se incremente en 30 días más. 

Es muy importante mantener un control estricto del 

presupuesto, para detectar cualquier evento que pueda 

llevar al incumplimiento de ésta alternativa y por con

secuencia a los objetivos de la empresa. 
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CONCLUSIONES: 

Lograr la eficiencia de la administración del efectivo 

en la mediana empresa, conlleva a contar con un sistema inte

gral en el que se considere los recursos, elementos y facto

res se mencionan a continuación y el trato que debe darse a 

cada uno de ellos. 

Como principio debe entenderse que el dinero, junto con 

los recursos humanos y los de producción de una empresa son 

de vital importancia, y al igual que éstos, su buen o mal ma

nejo, puede· llevar a ésta al éxito o al fracaso, por lo que 

debe buscarse siempre que este se logre de una manera efi

ciente. 

Para lograr un buen manejo del efectivo, es importante 

contar con una infraestructura administrativa básicc, debién

dose constituir ésta por los departamentos de cuentas por co

brar, cuentas por pagar, caja, complementándose con el comi

té de crédito y para los cuales deberá definirse de entrada, 

sus objetivos, sus políticas y sus funciones. 

Al ser el dinero uno de los recursos más importante y 

costoso para toda empresa, éste debe ser manejado o adminis

trado por un especialista, el cual es conocido en el medio 

financiero con el nombre de administrador de efectivo o teso

rero. 

El proceso administrativo rinde sus beneficios en la 
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control y la información de las variaciones que existan, 

entre las cifras reales, el cual nos lleva a mejorar cada día 

nuestro presupuesto. 

El presupuesto de efectivo es considerada dentro del me

dio financiero, la herramienta más importante en la adminis

tración del efectivo; por lo que al cumplir con todas las e

tapas y requisitos que requiere para su elaboración, se ga

rantiza el logro de un buen manejo del dinero, cumpliendo asi 

con los compromisos que la empresa haya contraído con sus 

proveedores y acreedores, utilizando recursos propios primor

dialmente y, en caso necesario hacer uso de recursos externos 

a través de las distintas fuentes de financiamiento existen

tes en el circulo financiero. 

En cuanto a la utilización de las fuentes de financia

miento externas, a corto y largo plazo son necesarios, siem

pre y cuando los recursos con que cuenta la empresa, sean es

cazas o limitados, para apoyar sus operaciones normales o al

g~n proyecto en especial. 

Asimismo, debe tenerse en cuenta que al utilizar alguna 

de las fuentes de financiamiento, debe elegirse la más ade

cuada para el fin que se está requiriendo, ya que por princi

pio de cuenta, debe evitarse financiar proyectos de largo 

plazo con créditos de corto plazo. 
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Para finalizar, puede afirmarse que utilizar técnicas 

financieras existentes como las de agilización de los cobrüs, 

la de concentración del efectivo, las que se refieren a las 

salidas y su racionalización, la de utilizar los fondos exce

dentes del efectivo de manera lucrativa y la evaluación 

¡)eriódica de la administración de este recurso, nos lleva a 

que la administración del efectivo en la mediana empresa se 

logre de manera eficiente. 
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