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INTRODUCCION.

Como toda entidad econdmica, las tiendas de autoservicio
tienen que hacer frente a los compromisos con los proveedores, 10s
altos indices de mercancia dafiada en el inventario, sabemos que
nos provoca una deficiencia que afecta la recuperacién del efectivo;
alterando con esto el flujo normal de la operacion.

Por tal motivo en este trabajo se presenta la forma del control
de los costos e inventarios gue se manejan en las tiendas de
autoservicio. En el capitulo primero se muestra paso a paso la
mecanica para conocer el costo de lo vendido, por medio del
sistema detallistas, esto considerando gue no es muy comun el
manejo de este sistema de costos en las empresas de nuestro pais,
siendo utilizado con gran exito en las tiendas de autoservicio y
tiendas departamentales; por la facilidad de control de los variados
articulos que manejan y a la vez poder conocer los inventarios
disponible tanto a precio de venta como a costo sin tener la
necesidad de efectuar inventarios fisicos.

En el capitulo dos se conocera como y de que manera se
puede manejar el ciclo de caja que nos permitira conocer con
cuanto financiamiento espontaneo cuenta las empresas para hacer
frente a sus compromisos con los proveedores; esto quiere decir en
cuantos dias recupera la inversion efectuada desde el momento en
que la mercancia llega al almacén hasta que es vendida y cobrada.




Conjuntado los dos capitulos llegamos a efectuar el analisis a
una empresa que se enfrenta con el problema de los inventarios
obsoletos altos queriendo concocer que impacto tiene en el ciclo de

caja.




OBJETIVOS



OBJETIVO GENERAL:

Detectar de que manera los inventarios obsoletos en tiendas de
autoservicio afectan el ciclo de caja.

OBJETIVOS PARTICULARES:

. Analizar las causas que provocan la baja rotacion del
inventario en tiendas de autoservicio.

. Identificar y controlar de manera eficiente y oportuna la
mercancia dafiada en el inventario, realizando acciones
encaminadas a la deteccion y solucion de inventarios, asi como fijar
politicas y normas para que aun existiendo un dafo, estas puedan
ser enajenadas y obtener una recuperacién econémica en el menor
tiempo posible, recobrar parte del efectivo y asi permitir de manera
parcial para dar cumplimiento a los compromisos econdmicos.

. Evaluar ios aspectos que mas inciden en que la mercancia
se dafie, causando con esto un problema economico a la empresa.

¢ Conocer los medios y métodos mas adecuados que faciliten
la obtencién del ciclo de caja mas eficiente y por lo tanto mejorar el

circulante y saneamiento de la empresa.




CAPITULO 1

METODO DEVALUACION DEL COSTO
EN TIENDAS DE AUTOSERVICIO.




1.-METODO DE VALUACION DEL COSTO
EN TIENDAS DE AUTOSERVICIO.

Aunque este tema no es la parte principal de mi trabajo
considero, necesario mostrar como trabajan las tiendas de
autoservicio con la valuacion de sus inventarios, para
comprender los problemas a los que se enfrentan.

1.1. METODOS DE COSTOS PARA LA VALUACION
DE LOS INVENTARIOS.

Existen varios métodos de valuacion para e! control de

los inventarios como:

1.1.1. COSTO IDENTIFICADO: Este sistema se llama
identificado porque se aplica a la salida de los articulos, el
precio al que se recibid cada articulo.

1.1.2. COSTO PROMEDIO: Consiste en valuar las
salidas al precio que resulte de dividir el valor total de los

mismos articulos entre la cantidad en existencia.

1.1.3. PRIMERAS ENTRADAS PRIMERAS SALIDAS
(PEPS). Como su nombre lo indica el costo de la mercancia
que entré primero al almacén sera el costo al que se le debe

dar salida primero. En la contabilidad el inventario queda




valuado siempre a precio actual y por lo tanto se absorve el

costo mas antigtio.

1.1.4. ULTIMAS ENTRADAS PRIMERAS SALIDAS
(UEPS): Aqui el costo al que se valua la mercancia sera al
dltimo costo de la entrada de la mercancia, ocasionando que el

inventario quede valuado al precio méas antiguo.

1.1.5. ESTIMADOS: Es un costo predeterminado que se
obtendra en relacion a las experiencias anteriores y ese sera en
costo al que se valuaran las mercancias, se dice que son
costos que muestran lo que puede ser.

1.1.6. ESTANDAR: Se predeterminan los costos en base
a inventigaciones cientificas realizadas a la produccion y de ahi
se determinan los costos, por 10 que se dice es el costo que
debe ser.

1.1.7.DETALLISTAS: E! inventario se valua a precio de
venta al que se le deduce el factor promedio de margen de

utilidad y se obtiene el inventario a precio de costo.

Considerando que en las Tiendas de Autoservicio se
utiliza el sistema detallistas nos enfocaremos a estudiar
brevemente el manejo de este método.




1.2.1.ANTECEDENTES DEL SISTEMA
DETALLISTAS

E| Sistema Detallistas nace en Europa en 1890 en unos
Almacenes de ropa y novedades, mércando los precios de
venta en los articulos con el fin de dar la mejor atencion a los
clientes. Permitiéndole practicar inventarios fisicos valuados a
precio de venta. Resuftando sencillo y facil la valuacién;
comparando con un sistema a base de precio de costo. En
Estados Unidos de Norteamerica en 1912, en donde se funda
la Asociacidn Nacional de Detallistas de Ropa quiénes
empiezan a publicar el boletin que habla sobre el tema; aunque
el sistema ya se habia practicado durante varios afios, no fue
sino hasta 1941 cuando fué reconocido por las autoridades
fiscales de ese pais.!

En México comienzan en 1946 con un decreto
promulgado por el entonces presidente de la Republica,
General Manuel Avila Camacho. "Se autoriza el
establecimiento en el Distrito Federal de Lonjas de Distribucién
al detalle de articulos higiénicos para el uso doméstico, aseo
personal y del hogar, por el sistema de autoservicio”; el
Sistema Detallista no es nuevo, lo que sucede que en México
es poco conocido, sold se aplica a supermercados, almaceénes
de ropa y tiendas al menudeo; En México se puede pensar que

I Seminario de inventarios mediante el sistema de detallistas C.P. Carlos A. Lopez Guerrero,
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este sistema de valuacién de inventarios es nuevo; sin

embargo tiene una larga trayectoria en cuanto a su desarrollo.
1.2.2. CARACTERISTICAS Y OBJETIVOS.

No controla unidades de mercancias y/o articulos, sino
los valores globales de estos, representados por los lotes de
mercancia que por sus caracteristicas se han agrupado en
categorias, lineas y departamentos.

No es necesario realizar recuentos fisicos, para conocer
el resultado ya sea utilidad o pérdida, se obtiene de los
movimientos realizados tedricamente (tomando de base el
inventario fisico del periodo inmediato anterior mas las
compras, devoluciones, transferencias recibidas y/o enviadas
del periodo ) para con esto obtener la mercancia disponible que
al restarle la mercancia vendida conoceremos el inventario
tedrico de la misma.

Los inventarios fisicos se toman a precio de venta, y
facilitara su valuacion, para obtener el valor a precio de costo,
sblo es necesario aplicar el factor del costo al precio de venta
que le corresponde por departamento para obtener el precio a

costo.

En el caso de las diferencias de inventarios se conocen

tanto a precio de costo como a precio de venta, contando éstas
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con los elementos necesarios para efectuar la comparacion de

inventario fisico y tedrico.

El vator de los inventarios se ajusta automaticamente a
su precio de costo de mercado el que sea menor, ya que el
costo de lo vendido absorbe 1as diferencias por baja de valor en
ios inventarios.

Cuando existe un aumento en los precios de venta el
costo permanecera igual de momento; ya que posteriormente
por medio del factor de costo que resulte se multiplica por el
Inventario Final a precio de venta dando como resultado el

Inventario a precio de costo.

Los grupos que integran los inventarios, nos permiten
preparar una amplia gama de informacion financiera, que sirve
de base en la toma de decisiones, como son: rotacién de
inventarios, disponibilidad para comprar, estadisticas de
factores de costo y margen de utilidad bruta.

1.2.3.BENEFICIO DEL METODO DETALLISTAS.

1.- El método detallistas es el mas eficiente para controlar
muchos articulos, ya que todas ias transacciones, tales como
ventas o rebajas, se hacen en términos de valores a precio de
venta.




2.- Pueden hacerse determinaciones periédicas de costo
de inventario o de utilidades brutas sin necesidad de tomar

inventarios fisicos.

3.- La toma de inventarios fisicos se simplifica debido a
que le conteo se valua a precios de venta y compararse contra

los importes correspondientes en libros.

4.- El método detallistas permite una determinacion
correcta de los faltantes en el inventario.

5.- El método de detallistas produce automaticamente un
inventario a costo de mercado, siempre que las rebajas
apropiadas se hayan hecho oportunamente.

6.- Este método registra la disminucion en la utilidad
bruta cuando se hacen las reducciones de precic de venta, sin
tener que esperar hasta que se efectue la venta.

1.2.4. DESVENTAJAS DEL METODO DETALLISTAS.

1.- No se puede identificar el inventario existente de un
articulo en especial, debido a que se maneja en grandes

volumenes.




2. Es un método de promedios y como tal atenua las
proporciones altas o bajas del precio de costo contra precio de

venta para compras individuales.

3.- Si los registros de los documentos no_son aplicados
correctamente corre el riesgo de alterar los factores del costo y

por lo tanto también el margen se desvirtua.

1.2.5.ELEMENTOS INTEGRANTES DEL COSTO DE
VENTAS

INVENTARIO INICIAL: Es el resultado de valuar el

Inventario Fisico del periodo anterior a precio de venta al que

se le aplica un factor de costo para determinar el Inventario

Fisico a precio de Costo.

COMPRAS: Representa fa mercancia adquirida a los
diversos proveedores a precio de costo, valor al que se le
aumenta un porcentaje de sobre precio para obtener el precio

de venta de la misma.

DEVOLUCIONES SOBRE COMPRAS: Representa el

valor de la mercancia devuelta a los proveedores por diversas

causas, que se registra a su valor de adquisicion y se resta de

las compras a su valor de venta.




DESCUENTOS, REBAJAS Y BONIFICACIONES
SOBRE COMPRAS: Representa la disminucién al valor de

costo de la mercancia adquirida cuyo monto no fué

considerado en la compra original disminuyendo el valor de la
factura registrada iniciaimente. Su apliéacién no altera el precio
de venta de la mercancia, por Io que significa un beneficio al
margen de utilidad calculado.

CAMBIOS DE PRECIO: Existen dos tipos de cambios de

precio que pueden ser de aumento o rebaja.

AUMENTOS DE PRECIO: Es |a modificacion del valor de
venta originaimente determinado a una mercancia; éstos

cambios podran afectar una parte de la mercancia puesta a la
venta o bien a departamentos completos.

REBAJAS DE PRECIO: £ste movimiento nos permite

ofrecer un precio mas atractivo hacia el cliente en base a las

politicas de comercializacién estabilecidas por las empresas; en
otros casos también se utiliza para la recuperacidén de la
mercancia de lento movimiento, a través de promocionar su
venta a precios mas bajos.

Ya que los Cambios de Precio se establecen para la
actualizacion del valor de ios articulos sean a la alza en los
precios que se registran a nivel nacional en los consumos de
los articulos o a la baja en el ofrecimiento de ofertas para
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beneficio del cliente, estos se manejan exclusivamente a precio
de venta.

TRANSFERENCIAS (ENVIADAS Y RECIBIDAS):

Sirven para el traspaso de mercancia entre sucursales, a las

que se les denominan Transferencias Externas; o de un
departamento a otro dentro de la misma tienda, “siendo
conocidas como Transferencias Internas.

VENTAS: Representa el monto de la mercancia enajenada
en las tiendas al realizar la actividad preponderante de la

empresa.

DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS: Ampara el monto
de la mercancia que inicialmente fué enajenada en las Tiendas

y que por diversas causas son reintegradas a la tienda por
parte del cliente.

INVENTERIO FINAL: Sera el resultado obtenido de Ia
combinacion de los conceptos de Ventas Netas que al restarse

de la mercancia disponible se obtendra el Inventario Final
(Tedrico) de! periodo a precio de Venta, al que si se le aplica el
factor de costo se obtendra el Inventario Final (Tedrico) a
precio de Costo.



COSTO DE LO VENDIDO. El costo de lo Vendido se
obtiene de restar a las Compras Netas o Mercancia disponible

el importe del Inventario Final Tedrico a Costo.

UTILIDAD BRUTA: Se obtiene de restar a las Ventas

Netas el Importe determinado como Costo de lo Vendido.

FACTOR DE COSTO. Se determina de la comparacion
entre las Compras Netas a Costo y las Compras Netas a

Venta.

MARGEN DE UTILIDAD:_E| margen de utilidad se resuita

de restar a la unidad el factor de costo, que invariablemente

sera fraccion menor a uno.

Para entender el método de aplicacion de 10s Inventarios
Detallistas en base a una serie de pasos que englobaran los
conceptos antes mencionados es conveniente mostrar con un
ejercicio como y en que momento se aplican los conceptos que
nos ayuden a conocer el margen de utilidad.

10
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Los pasos a seguir son los siguientes:

1.- Calcular el inventario total disponible a precio de venta
y costo.

El inventario inicial mas las compras representan el
inventario que debera registrarse en el periodo, tanto al costo
como a precio de venta. Cuadro 1.1.

2.- Calcular el margen total en pesos y el porcentaje de

margen de utilidad acumulado del departamento.

El margen de utilidad acumulado es la diferencia entre el
precio de venta de la mercancia y su costo total. Cuadro 1.2.

Una vez conocido el margen total en pesos se procede a
la determinacion del porcentaje de margen de utilidad
acumulado aplicando la opercidn para tal efecto que aparece
en el cuadro 1.2.

Ya teniendo el porcentaje de margen de utilidad
acumulado se determina el complemento del costo acumulado;
resultado de restar a la unidad el parcentaje de margen de
utiidad acumulado obtenido anteriormente y quedando como
se muestra en el Cuadro 1.3.

11
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3.- Calcular las reducciones totales del inventario a precio
de venta (venta, rebajas y estimacion de faltantes).

tas reduccidnes totales del inventario estan
representadas por el valor acumulado de las ventas netas, de
las rebajas netas, de faltantes, etc. Ver Cuadro 1.3.

4.- Determinar el inventario final a precio de venta y
costo: Para la determinacion de este punto, hay que restarle a
la mercancia disponible a precio de venta las reducciones
totales a precio de venta con lo cual determinamos el inventario

final a precio de venta.
Nos faita la determinacion del inventario final a costo; para lo
cual se tomara el Inventario Final a precio de venta aplicando el

porcentaje de margen acumulado. Cuadro 1.4.

5 - Calcular e! costo de las mercancias vendidas. Cuadro
1.4

6.- Determinar e! margen bruto. Cuadro 1.5.
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CAPITULO 2

EL CICLO DE CAJA




2.-EL CICLO DE CAJA
2.1 ;QUE ES EL CICLO DE CAJA?.

Es el tiempo transcurrido entre el pago de los insumos de
produccién y el momento en que la empresa recibe el pago
resultante de la venta del producto terminado que contiene

tales insumos.*

Para entender mas claramente se dice es €l momento en
que la mercancia liega al almacén, siendo esta transformada o
simpiemente productos terminados, hasta el momento en que
se recupera la inversion; conociendose como efectivo.

Tomando en cuenta los conceptos anteriores se
desprende la teoria de que el ciclo de caja puede ser positivo o
negativo, de acuerdo a Gitman: mencionando que si se refleja
un ciclo de caja positivo sera conveniente emplear formas de
financieamiento no espontaneo, como pueden ser préstamos a
corto plazo con o sin garantia; y cuando es negativo se puede
mantener con el financiamiento espontaneo, siendo que se
financia por los dias de plazo que otorgan los proveedores.

Existen dentro de! ciclo de caja tres aspectos que se
involucran para su determinacion como son: la rotaciéon de los
inventarios, las cuentas por cobrar y las cuentas por pagar,

! Fundamentos de Administracién Financierea Laurence ). Gitman Edit, Harla.
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quedando un control adecuado a dichos conceptos s€ podria
pensar en tener un ciclo de caja negativo muy conveniente para
cualquier entidad ya que no serd necesario recurrir a fuentes
de financiamiento no espontaneas.

2.2. ;CUAL ES EL FUNCIONAMIENTO DEL CIiCLO DE
CAJA?.

Dentro de las organizaciones el efectivo es primordial
para el buen funcionamiento del negocio. Se requiere de
contar con él como un bien necesario para emprender nuevos
negocios o simplemente seguir creciendo, por lo que es de

gran importancia una buena administracion del mismo.

Para contar con una Administracion eficiente es
pertinente conocer cuando es el momento preciso de recurrir a
un financiamiento o si los recursos con los que cuentan las
empresas son suficiente para hacer frente a sus compromisos
contraidos, tanto con sus proveedores, como con los
acreedores.

Para determinar el ciclo de caja con ef que cuentan las
empresas es necesario en primer lugar conocer el ciclo de
operacién y posteriormente se podra determinar el ciclo de

caja.
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2.2.1. CICLO DE OPERACION.

Se dice que es el momento en que se recupera el
efectivo desde que se adquiere la mercancia, se vende y se
cobra al cliente, siendo gque el cobro' de las ventas sean a
crédito (contado comercial) se da en el momento en que se
vence el tiempo del crédito de igual forma sucede con los
cobros cuando son ventas a plazos, ¢ contado riguroso; en ese
momento se cumplie el Ciclo de Operacion.

Para conocer este ciclo solo se requiere de encontrar la
suma de la antigiiedad promedio del invenetario (API) y el
periodo de cobranza promedio de las ventas (PCP) como lo

marca Gitman! Quedando como sigue la formula.

C.0.=APl + P.CP.

2.2.2. CICLO DE CAJA.

Sirve para determinar el tiempo durante el cual sus

recursos estan sujetos al ciclo de operacion.

Este se determina restando al Ciclo de Operacion el
periodo de pagos promedio (PPP).

! Fundamentos del Comercio Detatlista Randiy L. Allen. Edit. ANTAD.
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CC.=C.0O.-P.P.P.
C.C.=APIL+PCP.-PP.P.

Gitman lo grafica de la siguiente manera.!

ciclo de operacion ( CC)

’

Cobranza
Compras de de cuentas
a crédito. . pendientes
' Antigiiedad promeido  : Periodo de cobranza

del inventario : promedio

: \ :
L/ L/ - ~

periode de pago$

promedio
Pago de cuentas
por pagar
: Ciclo de caja (CC) Entrada de
Salida de Efectivo Efectivo

P Tiempo (en dias)

! Fundamentos de Administracion Financiera Laurence J. Gitman Edit. HARLA
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Para contar con una mejor comprencién del esquema
mostrado anteriormente se explicar cada concepto; para saber
de donde se obtiene el ciclo de caja en una operacion normal
de cualquier empresa, con el fin de conocer cuanto tiempo es

el que se tarda en realizar la recuperacion del efectivo.

2.3. FACTORES QUE INTERVIENEN EN EL CICLO
DE CAJA.

2.3.41.COMPRAS A CREDITO: Son todos aquellos
insumos necesarios para la elaboracidon de un producto,
hablando en relacion a una empresa de transformacion; por
parte de las empresas dedicadas a la compra y venta, es la
adquisicién de articulos terminados, los que son comprados a
una entidad llamada proveedor, que proporciona un plazo para
efectuar el pago de los insumos o proguctos requeridos para la
actividad que se desarrolle.

2.3.2. PAGO DE CUENTAS POR PAGAR: Consiste en
los dias que otorgan los proveedores para gue se les efectue el
pago por la mercancia que vendieron esto en relacion a sus
politicas establecidas para tal efecto; considerando este para la
empresa el momento en gue da salida al efectivo.

2.3.3. PERIODO DE PAGO PROMEDIO: En relacién al
monto que se le debe a los proveedores y el periodo del que se
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estan considerando las compras; sea este periodo de meses 0
de un afio; para saber ;cuantos dias son con los que se
cuenta en promedio para efectuar el pago a los proveedores?.

2 3.4 ANTIGUEDAD PROMEDIO DEL INVENTARIO:
¢Cuantos dias son los que da vuelta el inventario en el

almaceéen?.

2.3.5.VENTA DEL PRODUCTO A CREDITO: Desde el
momento en que el producto se transformé o se compro, s
vende otorgando al cliente un plazo para que realice el pago
por ese bien.

2.3.6. COBRANZA DE CUENTAS PENDIENTES:' El
plazo que se les otorga a los clientes para que efectuen sus
pagos, basados en politicas establecidas por la empresa;
siendo el momento en que entra efectivo a la entidad.

2.3.7. PERIODO PROMEDIO DE COBRANZA: Se
determina en relacion al monto que se ha otorgado de crédito a
los clientes entre el periodo del que se este hablando sea este
en meses o anos; dando con esto el resultado en promedio de
cuantos dias se tarda una empresa en recuperar su ventas a

crédito.
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2.4.;QUE SE PUEDE HACER PARA QUE UNA
ENTIDAD CUMPLA CON UN CICLO DE CAJA
CONVENIENTE?.

Es conveniente saber que afectaria en cada rubro
integrante del ciclo de caja y que se puede
implementar para que sea benefico

2.4 1.INVENTARIOS

En los inventarios lo principal que afectaria es el
contar con una rotacion de inventarios inadecuada;
como también mantener inventarios obsoletos; en este
caso se debe tratar de hacer que los inventarios se
muevan mas rapido, que quiere decir tengan una
mayor rotacion, referente a los obsoletos buscar la
manera que sean utiles o se puedan vender para
obtener la recuperacion del efectivo.

2.4.2. CUENTAS POR PAGAR

El efecto reflejado en cuentas por pagar se da en
que; puede surgir el momento que no se cuente con
efectivo para hacer frente a los compromisos cuando
se pague, puntualmente o sin ninguna estrategia de
las mismas politicas de la empresa; para mantener un
ciclo de caja aceptable reflejandolo en los pagos se
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puede implementer politicas de como puede ser dias
de pagos una vez a la semana como ejemplo
pudiendo ser en viernes horario de tres de la tarde a
cinco, provocando que e! cheque no sea pagado por el
banco el mismo dia; otro aspecto conocer que cuenta
bancaria maneja el proveedor y si la empresa maneja
varias cuentas tratar de expedir cheque diferente a la
del proveedor, con esto se alarga el periodo del pago
ya que en lo general las empresas trabajan de lunes a
viernes y por consiguiente el depésito se realizara
hasta el siguietne dia habil, provocando gue no sea el
desembolso de! dinero inmediato.

2.4.3.CUENTAS POR COBRAR.

Si no se considera la recuperacion del efectivo
inmediato el ciclo de caja se reflejara positivo,
provocando no contar con efectivo disponible para
hacer frente a los compromisos contraidos; para tener
recuperacion de este concepto como una alternativa
es dar ciertos beneficios al cliente que esten
destinadas a la recuperacién rapida del efectivo..



CAPITULO 3

CASO PRACTICO



3.-CASO PRACTICO
3.1.ANTECEDENTES

La compaiia "Cretem, S.A." es una cadena de Tiendas
de Autoservicio. ésta se dedica a la compra - venta de
aimentos, ropa, aparatos eléctricos, juguetes, linea blanca,
libros, etc.

La creacion de la Cadena de Tiendas de Autoservicio se
baso en e! principio de poder ofrecer productos al publico en
general, con la comodidad de encontrar varios articulos
diferentes en un solo establecimiento, sin tener que trasladarse
a otros lugares para conseguir lo que requieren los cliente.

La empresa antes mencionada se enfrenta al problema
de la inadecuada rotacion de los inventarios asi como la
generacion de diferencias de inventario, que esta provocando
que la inversion realizada en el inventario no sea recuperable a
corto plazo, para poder hacer frente a sus compromisos como
son los pagos a los proveedores, a los que se cuenta con un
plazo de pago de 30 dias.

Los datos proporcionados por la empresa para el cuarto.
trimestre de 1997.
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Ventas Oct a Dic. 97 $ 32,447,091.00

Compras Oct. a Dic. 97 $ 26,789,610.00
Saldos al

" 31 de Dic. 1997

Cuentas por Cobrar $  964,393.00

Cuentas por Pagar $ 4,000,090.00

La administracion requiere saber jcomo se afecta el
ciclo de caja? y ¢cuales son los motivos que estan

provocando los altos niveles de inventarios obsoletos?.
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3.2.DEFINICION DEL PROBLEMA

& Cual es la rotacién de Inventarios de la empresa y de cada
departamento?

iCon cuantos dias en promedio cuenta la empresa para la
enajenacion del producto y por lo tanto para la recuperacion de

la inversion?.

¢ Qué porcentaje de las ventas representan los inventarios
obsoletos?.

¢ Cudl es el tiempo promedio de los pagos a los proveedores?.
¢, Cual es el ciclo de caja con que cuenta la empresa haciendo
la consideracion de que si esté es aceptable o se puede

mejorar?.

¢ Qué se esta haciendo con la mercancia dafiada que no puede
ser colocada en el piso de venta para su exhibicién?.

¢ Cual es el mecanismo para identifica la mercancia nueva de
la que vya tiene tiempo en la tienda de autoservicio?.

. Qué porcentaje de las ventas representan los inventarios
obsoletos?.
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3.3.ANALISIS

En base a los datos proporcionados por la empresa se
determinarén los dias de rotaciéon de inventario por cada area
que intervienen en la tienda de autoservicio quedando como se

muestra en el anexo 1.

Desde mi punto de vista el area de perecederos se
encuentra en un nivel aceptable debido a su naturaleza de los
articulos que ahi se expenden como son las frutas, lacteos,
carnes, etc. y a lo que se requiere que el inventario no se
estacione por mucho tiempo en la tienda; por lo que se le da un
trato especial en relacion a las diferencias que pudieran existir
en el inventario; éstos son ajustados a cuentas de gastos mes
con mes por manejarse como diferencias controladas.

Mostrando en el anexo 2 1os calculos efectuados para tal
efecto.

Haciendo referencia de los datos del anexo 2 y la
rotacion de los inventarios obtenida procedemos al analisis del
ciclo de caja por 4rea y lo analizado por nosotros en la
determinacion de los dias por area de la entidad englobando

los datos que se encuentra en el cuadro del anexo 3.

Se determind un ciclo de caja global de la empresa de
35 dias, no asi observando por cada una de las areas, como se
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ve en el cuadro del anexo 3, que si se tubiera ciclos de caja
independientes por cada aréa y que el efectivo que se
manejara en cada una de esas no existiera ninguna relacion
entre si se podria observar que para perecederos; refleja que la
recuperacion del efectivo es antes de due se tenga que realizar
el pago a los proveedores; no asi de esta forma para las demas
areas ya que los ciclos de caja con que cuentan van desde 31
hasta 147 dias.

Una vez conociendo el ciclo de caja de la empresa en
general serd necesario identificar que es lo que provoca tan
altos dias para la recuperacion del efectivo en la mayoria de los
departamentos; por lo que es necesario conocer cual es el
porcentaje de las ventas que estan representadas por los
inventarios obsoletos mostrado éste en el anexo 4.

En las visitas que se realizaron a la tienda de autoservicio
se reviso el manejo que se le da a los productos que estan
almacenados para posteriormente transferirlos al piso de venta,
encontrando que existe una gran cantidad de mercancia en
condiciones no adecuadas para ser exibidas en la zona
destinada para la venta, encontrando latas abolladas,
empaques rotos, ropa que le fatta algun detalle como un botén,
o descosida, y como estos se encontrarén muchos mas de los
cuales con el tiempo ya no se hace nada y solo son
acumuiados en el almacén ocupando espacio.
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También se percibié que no hay un control para saber
cuando es recibida la mercancia en la tienda, provocando con
esto muchas veces gque se yendan los productos que cuentan
con menos tiempo almacenados y provocando al mismo tiempo
que la mercancia tenga un deterioro con el tiempo y no se

pueda vender posteriormente.
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3.4. ALTERNATIVAS

Una vez que son conocidos los porcentajes de los
inventarios obsoletos con los que cuenta ia tienda; en este
frabajo se proponen tres alternativas para obtener el mejor
beneficio posible en relacién a la recuperacion del inventario en
efectivo, aunque ya no es posible la totat recuperacion del
efectivo.

Considero que los cuatro aspectos para analizar y
estudiar por parte de la administracién de la empresa son:

a).- La Venta a instituciones de beneficencia.

b).- La Venta de articulos en remate al publico
en general.

c).- La destruccién de la mercancia que ya
caduce o no se puede vender por considerarse perjudicial para
la sociedad.

d).- Conservar el inventario obsoleto.

a).- VENTA A INSTITUCION DE BENEFICENCIA.

Iniciaremos por mencionar las caracteristicas que se
tendran si se decide efectuar la venta a una institucién de

beneficencia.
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Una vez elaborado la investigacion referente a quien le
interesaria la compra de mercancia en buen estado pero que
no se encuentra apta para colocarla en el piso de venta; se
contacto con una institucion de beneficencia que si se interesa
en realizar la compra de una parte de los productos; pidiendo
que se le proporcione la venta de los productos con un 10% de
descuento del precio y que en relacion a sus necesidades el
consumo que le interesa realiz de la mercancia obsoleta
disponible de cada area; es la siguiene lista.

Cantidad que % que
si le interesa representa del
Inv. Obsoleto

Abarrotes $ 311,500.00 50%
Mcias. Generales,
Belleza y Salud
Ropa $ 750,000.00 35%
Cultura y
Electrodomesticos $ 292000 10%.

Después de efectuar los calculos de la venta se
determina que el beneficio obtenido en ventas es de
$958,456.00 (Anexo 5) y una disminucion de los inventarics
generales del 7.63% (Anexo 7); asi mismo la disminucion en el
inventario obsoleto representa un total de $ 1,064,951.00
dando esto en porcentaje el 38.08%. como se observa en el
anexos 5.
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b).-VENTA DE REMATE:

Considerando que en un momento dado todavia se
cuenta con mercancia obsoleta en el a1macén, se propone otra
alternativa, la de vender el resto de los productos en un piso de
remate; siempre y cuando éstos no cuenten con fechas de
caducidad vencidos o por proteccion a la comunidad no se

puedan vender y a los que se les tiene que dar otro tratamiento.

Estudiando esta posibilidad se proponone remataria con
un 50% sobre su precio normal, pero debido a que el espacio
de la tienda no es suficiente para poder provisionar una zona
donde se coloque estos productos, se considera la opcidn de
alquilar una carpa que permita la libre venta de los productos y
comodidad para la clientela sabiendo que la decision
ocasionara gastos adicionales como son: el pago de sueldo y
prestaciones a dos cajeras que es de $ 2,500.00 mensuales
por cada una de ellas, y el costo por renta de la carpa que
cotizada es de $ 15,000.00 eslos gastos por el lapzo de un
mes; tiempo en el que se pretende realizar la venta.

Considerando que del restante de la mercancia obsoleta
con que se cuenta despues de fa venta a la institucién de
beneficencia; hay mercancia como ya se menciond que no se
puede vender por ninguna razon se descontara al inventario
dando como resultado un total de $ 1,125978.00 que esta

determinado de los siguientes calcuios.
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Sobrante Inv. Obsoleto 1,731,619
MENQS Mercancia no apta a la venta (605,641}

25% en ¢! area Abarrotes

(fecha caducidad vencida} (77.875)

60% en Belleza y salud

(Medicamentos descontinuados

o con fecha de caducidad vencida) (527,766)

IGUAL Inventario Total para Venta de Remate 1,125,978

El precio de remate determinado es del 50% sobre el precio de ventas.

Inventario Total para Venta de Remate 1,125,978
MENOS Rebaja Propuesta 50% (562,989)
IGUAL Beneficio a Venta 562,989

Los gastos que se deben erogar por concepto de la
colocacion de la drea provisional, tenemos que resuita un fotal de:

Renta de carpa {un mes) 15,000
MAS Sueldo 2 Cajaeras {un mes) 5,000
IGUAL Total gastos a erogar 20,000

Considerando que en el lapzo de un mes se efectue la
venta de la mercancia, e! resultado del beneficio que se

obtendréa restando los gastos que originan su venta sera de:

Ingresos por venta con descto, 50% 562,989
MENOS Gastos Erogados {20,000)
IGUAL Beneficio en ventas 542,989 .

e
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Por lo tanto el reflejo del impacto en los inventarios
obsoletos por concepto de venta en remate se desprende gue
el total de los inventarios es de $1,125,977.00 reflejando una
recuperacion en ventas del 65.02%. Anexo 8. El incremento en
ventas es del 4.93% que es de $1 ,599,'583.00 como se observa
en el Anexo 9. Por lo que nos da un decremento en los
inventarios por la venta de! 11.46% Anexo 10.

c).- DESTRUCCION.

Por ultimo la mercancia sobrante pertenece a articulos
que no se venden debido a que cuenta con fecha de
caducidad ya pasada o son medicamentos que no se pueden
vender por considerarse ser usados en perjuicio de la sociedad
por lo que se toma la opcion de destruir.

En esté caso no existe beneficio algiino en ventas solo se
reflejara en la disminucién del inventario un importe de
$ 605,641.00 quedando como se muestra en el anexo 12.

d).- CONSERVAR EL INVENTARIO OBSOLETO.

Si la empresa conserva el inventario tiene costos ocults
que son fijos a traves del tiempo en un afio tendriamos los
siguientes:605,641.00 quedando como se muestra en el anexo
12.
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¥

Costo de la superficie
Costo de los seguros

Costo de manejo

Total Costos
Ingresos que generaria

Costos que no generan utilidade

37

$ 225,195.00
$ 394,022.00
$ 90,078.00

$ 709,365.00

3 0.00
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ANEXO 2
PERIODO PROMEDIO DE PAGO

Saldo de Cuentas por Pagar 4,000,090
Compras de 3 meses 26,789,610
Compras = 26,789,610 = 297,662
90 dias (3 meses) 90
Cuentas por Pagar = 4000090 = : #
Promedio Compras Diario 297,662

PERIODO PROMEDIO DE COBROS

Saldo de Cuentas por Cobrar 964,393
Ventas de 3 meses 32,447,091
Ventas = 32,447,091 = 360,523
90 dias (3 meses) 80
Cuentas por Cobrar __ = 964,393 =
Promedio Vtas. Diario 360,523
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ANEXO 3

CRETEM, $.A. DEC.V.
CICLO DE CAJA PCR AREA
EDAD PROMEDIO PROMEDIO CICLO
PROMED CUENTAS POR CUENTAS POR | DE
familla INVENT. COBRAR PAGAR CAJA
PERECEDEROS 41 3 13 3
ABARROTES 7 3 13 -3
MECIAS.GENERALES S0 3 13 BO
CULTURA 87 3 13 77
BELLEZA Y SALUD 55 3 13 45
ELECTRODOMESTICOS 157 3 13 147
ROPA 85 3 13 75
TOTAL 45 3 13 35
CREYTEM, 5 A DEC.V.
CICLO DE CAJA POR AREA
Edad de los Inventarios 45
MAS Promedio Ctas. por Pagar 3
MENOS Promedio Ctas, por Cobrar
IGIIAL Ciclo de Caja
Cobranza
Compras de . de cuentas
a crédito. : pendientes
Antigiiedad promeido Periodo de cobranza
: del inventario 45 dias : promedio 3 dias
! AN - N
Y NS
A /
N l
periode de pago
promedio Pago de cuentas
13 dias por pagar
48 - 13 = 35 :
- .~
Ciclo de caja (CC} '
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ANEXO 4

CRETEM, S.A.DEC.V.
PORCENTAJE DE VENTAS EN RELACION A

INVENTARIOS OBSOLETOS.
INVENTARIOS % DE DiF.

VENTAS OBSOLETOS DE INV.

familia SIVTAS.
PERECEDERQOS 10,822,983 0 0.00%
ABARROTES 8,531,506 623,000 7.30%
MECIAS.GENERALES 2,008,950 279,053 13.89%
CULTURA 1,875,700 22,498 1.20%
BELLEZA Y SALUD 3,902,220 1,353,246 34.68%
ELECTRODOMESTICOS 75,119 6,696 8.91%
ROPA 4,554,611 512,077 11.24%
TOTAL SIN PERECEDERQ 20,948,106 2,796,570 13.35%
TOTAL TIENDA 31,771,089 2,796,570 8.80%

NOTA: Para la determinacién correcta del porcentaje de ventas

en relacion a los inventarios obsoletos no se toma en cuenta

las ventas del area de perecederos ya que el manejo que se le

da a las diferencias existentes en ese rubro se aplican a gastos

mes con mes debido a que son diferencias controladas de

inventarios.
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ANEXO 14
PERIODO’PROMEDIO DE PAGO

Saldo de Cuentas por Pagar 4,000,090
Compras de 3 meses . 26,789,610
Compras = 26,789,610 = 297,662
90 dias (3 meses) 90
Cuentas por Pagar = 4,000,090
Promedio Compras Diario 297,662
PERIODO PROMEDIO DE COBROS
Saldo de Cuentas por cobrar 964,393
Ventas de tres meses 35,304,687
Ventas = 35,304,687 = 392,274
90 dias (3 meses) 90
Cuentas por Cobrar = 964,393
Promedio Vtas. Diario 392,274
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ANEXO 15

CRETEM, S.A DEC.V.
CICLO DE CAJA POR AREA
EDAD PROMEDIO PROMEDIO | CICLO
PROMED CUENTAS POR | CUENTASPOR | DE
familia INVENT. COBRAR PAGAR CAJA
PERECEDEROS 41 2 13 a0’
ABARROTES 2 2 13 8
MECIAS.GENERALES 75 2 13 64
CULTURA 86 2 13 75
BELLEZA Y SALUD 19 2 13 8
ELECTRODOMESTICOS 156 2 13 145
RGPA 72 2 13 &1
TOTAL 35 2 13 25
CRETEM, SA DECV.
CICLO DE CAJA POR AREA
Edad de ics Inventarios 36
MAS Promedio Ctas. por Pagar 2

MENOS Promedio Ctas. per Cobrar

IGUAL Ciclo de Caja

Cobranza
Compras de de cuentas
a crédito. } pendientes
Antighedad promeido Periodo de cobranza
del nventario 36 dias : promedio 2 dias
S AN / I
\
\% Jl
periodo de pago
promedio Pago de cuentas
13 dias pot pagar
38 -13 =25 .
S — —

Ciclo de caja (GC)



ANEXO 16

ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997

REAL
- VENTAS 31,771,089
COSTO DE VENTAS {26,302,876)
UTILIDAD BRUTA 3,668,213
= GASTOS DE VENTA
UTILIDAD DE OPERACION 3,668,213

ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997

CON PROPUESTA

VENTAS 34,531,517

. COSTO DE VENTAS (30,544,592)

= UTILIDAD BRUTA 3,986,925

- GASTOS DE VENTA (20,000)
= UTILIDAD DE OPERACION

DE LA PROPUESTA 3,966,925

ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997

VENTAS 2,760,428
- COSTO DE VENTAS (2,441,716)
= UTILIDAD BRUTA 318,712
- GASTOS DE VENTA (20.000)
= UTILIDAD DE OPERACION 298,712

—e———r—

BENEFICIO DEL PROYECTO EN RELACION
CON LAS UTILIDADES REALES 8.14%
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CONCLUSION

En base al analisis aplicado a la Tienda de Autoservicio
Cretem, S.A. se concluye que realizando las ventas de los
articulos obsoletos con que cuenta actualmente en su
inventario nos producen un beneficio tanto en rotacion de

inventarios, ciclo de caja y en la utilidad.

Como se puede observar en el anexo 13 descontando el
inventario obsoleto; al total del inventario final actual con que
cuenta se obtiene una rotacion de inventario de 36 dias en

comparacion con la rotacion anterior que era de 45 dias.

En el analisis al periodo promedio de cobros disminuye
de 3 a 2 dias (Anexo 14); provocando que en relacion a los
resultados iniciales se este recuperando cartera un dia mas
rapido después de !as alternativas. llevandonos a Ja obtencion
de un ciclo de caja mas corto que sera de 25 dias (Anexo 15);
en lugar de 35 como originalmente esta resultando
disminuyendo asi en 10 dias la recuperacion de la inversion
relizada en inventario la que ayudara hacer frente a los
compromisos con los proveedores sin tener que recurrir a los

financiamientos no espontaneos.




Por lo tanto concluimos que se obtiene un beneficio en
las utilidades después de la aplicacién de las alternativas
propuestas; contando con un porcentaje de 8.14% en relacion
a la utilidad real con la que cuenta la empresa en el ejercicio de
1997 y la diferencia obtenida en comparacion con el analisis ya

realizado mostrando el procentaje en el Anexo 16.

No se puede tomar una sola alternativa sino que es
necesario una parte venderla a una institucion de beneficencia;
otra parte al publico y el resto destruirlos. Lo que si no puede la
empresa conservar sus inventarios obsoletos indefinidmente

pues generearia anualmente gastos por $ 709,365.00.

‘h
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