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OBJETIVOS

it

OBJETIVO GENERAL:

Obtener una mejor participacién en el mercado de los

productos Quimicos y lograr una mayor competitividad.

OBJETIVOS PARTICULARES:

Poder obtener mi titulo de licenciada en contaduria.

Determinar la mejor opcion de crecimiento en el mercado

para una empresa comercializadora.

Mejorar la situacion financiera de la empresa 'y al mismo

tiempo obtener mayor participacion en el mercado.

Reducir el apalancamiento que tiene la empresa en estos

momentos.



INTRODUCCION.

El presente trabajo trata de ser un modelo a seguir por las
empresas comercializadoras o distribuidoras en general ya que los
puntos que en el se tratan sobre la expansién de una empresa sé

pueden dar en cualquier organizacion que este en crecimiento.

En él capitulo 1, hablaremos brevemente sobre las empresas

comercializadoras, algunos productos quimicos y sus aplicaciones.

En él capitulo 2, mencionaremos algunos métodos de
evaluacion que son usados para poder emitir una opinion o informe
sobre la situacién financiera de una empresa en particular o varias

empresas afines.

En &l capitulo 3, se hablara sobre las diferentes formas de
expansion que existen como opcidon para poder crecer
comercialmente, se tratara un.poco mas a fondo la expansion por

consignacion.

Sin embargo no debemos dejar de pensar ni por un momento
a que tipo de empresa nos referimos ya que las condiciones del
mercado no son las mismas para todas y entonces no todas pueden

optar por la misma forma de expansion.



CAPITULO 1

LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE PRODUCTOS
QUIMICOS.

1.1 GENERALIDADES.

Para hablar sobre lo que son las empresas
comercializadoras y ademas de las que se dedican a la
compraventa de productos quimicos en especial empezaremos por
mencionar lo que es una empresa, algunos autores la describen
como la “unidad econémico-social en la que el capital, el trabajo y la
direccién se coordinan para lograr la satisfaccion que corresponda
a los requerimientos del medio humano en el que la empresa

actia™.!

Otro autor menciona que “la empresa esta integrada por
bienes materiales, hombres y sistemas y que ademas se puede
estudiar desde diferentes aspectos como son: el econdmico,

juridico, administrativo, sociologico y de conjunto” ?

Ahora bien las empresas comecializadoras se dedican a la
compra, venta y distribucion de algan articulo o producto y, que a

diferencia de las empresas fabricantes no producen ningun articulo.

| Fernandez Arenas Antonio, El Proceso Administrativo, Pag. 125 Publiméx, México 1994.

2 Eernandez Arenas Antonio, Obra ya citada.



Este tipo de empresas crece en respuesta al crecimiento del
mercado lo que hace que en algunas ocasiones debido a su
desarrollo en especial las de productos quimicos se haga necesaria
la presencia del gobierno, cuando sus plantas o bodegas son
inseguras o en el traslado de la mercancia estén afectando y
contaminando el agua o el aire, lo cual puede ser motivo de una
penalizacién, por lo que se debe tener especial cuidado en el

manejo de este tipo de productos.

Existen también algunas clasificaciones sobre las empresas
una de ellas elaborada por la Nacional Financiera, donde se

mencionan debido a su naturaleza productiva o de servicios.

En esta clasificacion las industrias de productos quimicos
estan mencionadas como industrias de produccién intermedia que
crean una demanda para multiples industrias a la vez que
abastecen otras industrias, en esta misma clasificacion se
encuentran los productos del petréleo, productos de carbon,
productos de papel, hierro y acero, materiales de construccion y

textiles.

Las empresas de productos quimicos tienen una gran
importancia dentro del mercado nacional ademas de una estrecha
relacién con las empresas industriales, productos como el Cloruro
de Bario Dihidratado, Diéxido de Titanio, Hidroxieltilcelulosa en
polvo y et Bermocol entre otros, son usados en gran demanda en
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las empresas de elaboracion de productos como pinturas, plasticos,
lubricantes, cosmeéticos, textiles, tintas, en la industria farmacéutica
principalmente, aunque los pigmentos el blanco en particular es
usado también en la industria alimenticia en productos como la

leche, el queso, el yogur etc.

A continuacion se mencionan algunos productos quimicos, su

principal funcién y la empresa que los produce:

EL BERMOCOL es un éter de celulosa que es utilizado como
espesante en la industria de las pinturas y construccién, es
fabricado principalmente por la compariia mutltinacional Akzo Nobel.

EL ANTIOX es un catalizador de trioxido de antimonio
utilizado en la polimeracién de poliester, fabricado principaimente
por Campine fundada en Bélgica en 1912.

ESTERES FOSFATADOS son usados como dispersantes y
humectantes, estos productos son especialidad de Dexter Chemical
empresa americana, la cual también fabrica productos para la

polimeracién de emulsiones.

EL TI PURE es un pigmento blanco a base de biéxido de
titanio, ampliamente utilizado en la industria de pinturas, plasticos y

papel, es fabricado por Dupont, empresa-internacional.




EL CLORURO DE BARIO es utilizado en la fabricacién de
sales de baric asi como en las industrias farmacéuticas y de
cosméticos, este producto es elaborado por Elf Atochen una de las
principales  industrias quimicas francesas en productos

petroguimicos y aditivos.

EL BIOXIDO DE TITANIO ANATASA es utilizado para fibra
textii lo que ha hecho que su fabricante Sachtleben Chemie
empresa alemana fundada en 1878, se haya mantenido como socio

en la industria textil.

Como podemos darnos cuenta la mayoria de estas industrias
fabricantes de productos quimicos son de origen extranjero, por lo
que en nuestro pais la industria quimica se da mas con empresas

comercializadoras o representantes de estos productos.

Debemos tener en consideracién que los productos quimicos
no solo en México sino en todos los paises son muy variados por o
que en este trabajo solo mencionamos algunos sin adentramos
demasiado en sus funciones o en el tipo de industria en que se usa
ya que nuestro trabajo es sobre aspectos y situaciones financieras y
de ninguna manera sobre los tipos de productos que comercializa
la empresa los cuales son muy extensos y seria adentrarmos en la

industria quimica.



CAPITULO 2

ESTUDIO FINANCIERO.

2.1 GENERALIDADES.

Podemos decir que el estudio financiero es un andiisis de las
relaciones que existen entre los diversos elementos financieros de
un negocio esto nos sirve para mostrar la situacion y desarrolio
financiero a que ha llegado la empresa y poder determinar si esta
situacion y su evolucién econémica son satisfactorios o no, para
tomar esta decision es necesario poder contar con los elementos
necesarios que nos permitan evaluar la situacion y determinar las

causas que han producido los cambios en la situacién financiera.

Los elementos que se necesitan para realizar este estudio
financiero son basicamente los estados financieros ya que de ahi se
extraen los datos fundamentales los cuales tienen la necesidad de
ser simplificados, reclasificados, comparados y medidos con el fin
de facilitar la informacién que se requiere para poder proceder al

analisis e interpretacion de la informacién financiera.



Otro concepto que nos menciona Abraham Perdomo Morenc
es, “El orden que se sigue para separar y conocer los elementos
descriptivos y numéricos que integran el contenido de los estados

financieros”.?

Entonces podemos decir que el estudio financiero es el
separar los estados financieros para poder analizar cada una de
las partes que los integran y basandose en esto poder tomar
decisiones que tendran suma importancia para el futuro de la

empresa.

2.2 CLASIFICACION

Existen varios métodos para el andlisis de los estados
financieros asi como diferentes formas de agruparlos para esto nos
basaremos en la clasificacion que hace Abraham Perdomo Moreno
en su libro analisis e interpretacion de estados financieros.

2.2.1 ANALISIS VERTICAL.

Dentro de esta clasificacion podemos encontrar:
- Meétodo de Porcientos integrales.
- Método de Razones simples.

- Método de Razones Estandar.

7 Perdomo Moreno Abraham, Analisis e Interpretacidn de los Estados Financieros, PP-87
Litograf, México 1996.



METODO DE PORCIENTOS INTEGRALES: Este método
presenta los cambios porcentuales que han tenido ciertos rubros de
los estados financieros a una fecha o un periodo determinado
también o bien muestra la situacién de la empresa ante otras
compafias de la misma industria este método consiste en la
separacién de los estados financieros en sus elementos o partes
integrantes, con el fin de poder determinar la proporcion que guarda
cada una de ellas en relacién con el total, esto se logra asignando al
total el valor de 100% v a las partes que lo conforman un porciento
relativo, para lograrlo existen dos maneras de aplicar este

procedimiento.

1.- Porciento integral= {cifra parcial) 100
(cifra base)
Porciento integral es igual a cifra parcial sobre cifra base por 100.

2.- Factor constante= (100 ) cada cifra parcial
(cifra base )
Factor constante es igual a 100 sobre cifra base por cada cifra

parcial.

EJEMPLO:
Ventas - 200 100%
Costo de Ventas 90 45%
Ut. Bruta 110 55%
Costo de Dist. 60 30%
Uti. De Operacion 50 25%
Provisiones 30 15%
Ut Neta 20 10%




Para aplicar las formulas solamente hay que sustituir los

valores de Ia siguiente manera:

P.I.= (90 ) 100 F.C.= (100) 90
(200) (200)
P.l.= 0.45 = 45% F.C.= 0.5 (90) = 45%

Este método se puede representar por medio de gréaficas, las
cuales pueden ser por medio de barras en donde se le asigna a
cada barra un concepto cuya magnitud dependera del valor o
cantidad que sean relativos a dicho concepto, sin embargo la
manera mas comun de presentarlo es; a través de la grafica
representada por un circulo dividido ya no en porcentajes, sino
tomando como base los 360 grados de la circunferencia,
transformando los valores parciales en grados, este tipo de graficas
es llamada también como grafica de pastel.

METODO DE RAZONES SIMPLES: Este método nos sirve
para poder determinar las diferentes relaciones de dependencia que
existen entre las cifras de dos o mas conceptos, los cuales nos
permiten conocer la solvencia, estabilidad y productividad de la
empresa asi mismo determinar los puntos débiles y las probables
anomalias con cual nos podemos emitir un informe o formar un

juicio personal.



Las principales razones financieras que se utilizan son las

siguientes:

SOLVENCIA: Determina la capacidad mediata de pago y se
obtiene dividiendo el Activo Circulante entre el Pasivo Circulante, en
algunos libros es llamada también como razén del capital de

trabajo, su formula se muestra a continuacion.

Solvencia = A.C.
P.C.
La razén aceptada generalmente es de 2 a 1 es decir que por
cada peso que haya que pagar en obligaciones a corto plazo se

dispone de dos pesos para hacerles frente.

LIQUIDEZ: Es también llamada prueba del Acido, esta razén
permite medir la capacidad inmediata de pago, para determinar esta
razén se utiliza el lamado Active Rapido, que es la diferencia entre
el Activo Circulante y los Inventario entre el Pasivo Circulante, su

férmula es la siguiente:

Liquidez=A.C. - |
P.C.

La razén que se acepta generalmente es de 1 a 1, por lo que
por cada peso que se debe pagar por pasivos a corto plazo la
empresa debe contar por lo menos con un peso en activo rapido
para hacerle frente a las obligaciones.

10



RENTABILIDAD 1: Esta razon permite conocer el margen de

utilidad de cada peso vendido y se obtiene de la siguiente manera:

Rentabilidad = Utilidad Neta
Ventas
RENTABILIDAD 2: Es también conocida como razon del
indice de productividad, permite conocer la ganancia de fos

accionistas, se obtiene con la siguiente formula.

Rentabilidad = Utilidad Neta
Cap. Contable

Dias Cartera: Esta razén se aplica para saber el periodo de
recuperacion de las cuentas por cobrar y se puede determinar de

dos formas:
La primera es dividiendo las cuentas por cobrar entre las

ventas netas, multiplicando después por el numero de dias del
ejercicio, por lo general es por 360 dias (afio comercial) o por 365.

Dias Cartera = Cuentas por Cobrar  (360)
Ventas Netas

11



La segunda es determinando primero el ciclo comercial, es
decir el nimero de veces que se renueva el promedio de clientes de

la empresa, esto se logra aplicando la siguiente formula:

Rotacion de cuentas = Ventas Netas
Prom. de ctas por cobrar

Para poder determinar el tiempo que se tarda en recuperarse
las cuentas se divide el niumero de dias del ejercicio entre el

resultado obtenido anteriormente, de la siguiente manera

Dias Cartera = 360
Rot.de ctas. por cob.

DIAS INVENTARIOS: Es llamada también rotacion de
Inventarios y se determinas de la siguiente manera:

Dias inventarios = Promedio de Inventarios x 360 dias
Costo de Ventas

Esta razon nos permite saber la cantidad de dias que han
permanecido los inventarios en el almacén y de la misma manera

que la razon anterior tiene otra formula para determinarlos ia cual
12



consiste, en determinar cuantas veces en el afio se han renovado
dichos inventarios, para dividir después los dias del periodo entre

dicho nimero.

Rotacion de Inventarios = Costo de Ventas
Prom. de Inventarios

Dias Inventarios = 360 dias
Rot. De Inventarios

DIAS DE PAGO: Esta razén nos permite determinar el tiempo
que nos tardamos en pagar nuestras cuentas por pagary se obtiene

de la siguiente manera:

Dias de pago = Cuentas por pagar
Compras netas

Si queremos saber cuantas veces hemos pagado en el afio
dichas cuentas podemos emplear la formula siguiente, que nos
permite saber el nimero de veces que se han renovado estas
cuentas, después al dividir al nimero de dias del periodo entre este
nimero de veces nos da el numero de dias que nos tardamos en

pagar.

Rotacion de cuentas por pagar = Compras Netas
Prom. de ctas. por pagar

Dias de pago = 360 dias
Rot. De ctas por pagar

13




APALANCAMIENTO 1: Esta razén nos permite saber el grado
de pertenencia que se tiene sobre los activos, se consigue

aplicando la formula siguiente:

Apalancamiento = P.T.
AT.

APALANCAMIENTO 2: Por medio de la aplicaciéon de esta
razén se puede visualizar que tan duefios somos del negocio
ademas determina el porcentaje que esta en manos de terceros su

formula es la siguiente:

Apalancamiento = P.

P.T.
C.C.

METODO DE RAZONES ESTANDAR: Este consiste en
determinar las diferentes relaciones de dependencia que existen al
comparar geométricamente el promedio de conceptos Yy cifras
obtenidas de una serie de datos de una empresa a distintas fechas
o periodos, 0 de empresas dedicadas a la misma actividad a la

misma fecha, estas razones se clasifican de dos maneras:
Por el origen de las cifras:

- Razones estandar internas,
- Razones estandar externas.

14



Por la naturaleza de las cifras:

- Razones estandar estaticas.

- Razones estandar dinamicas.

- Razones estandar estatico-dinamicas.
- Razones estandar dinamico-estaticas.

RAZONES EXTANDAR INTERNAS: Son las que se obtienen
con los datos de una misma empresa a distintas fechas o periodos
de una sola empresa, estas sirven de guia para regular la actuacion
presente de la empresa y sirven de base para la fijacion de metas
futuras, estas razones se aplican tanto en empresas comerciales
como en industriales, algunas areas en las que se aplica este tipo
de razones son: Contabilidad de Costos, Auditoria interna,

Elaboracion de Presupuestos, Control de Presupuestos, etc.

Para obtener estas razones se debe de cumplir con los

siguientes requisitos:

- Reunir estados financieros recientes de la empresa.

- Obtener las razones simples que van a servir de base para las
razones medias .

- Hacer una cédula con las cifras o razones anteriores por el
tiempo estimado necesario.

- Caloular las razones medias por medio de los siguientes
procedimientos.

- Promedio aritmético simple.

15



- Mediana.
- Promedio geometrico.

- Promedio arménico.

RAZONES EXTANDAR EXTERNAS: Son razones obtenidas
con los datos de varios estados financieros a la misma fecha o
periodo de empresas con {a misma actividad, este tipo de razones
se aplica generalmente en las empresas financieras, cuando
realizan el estudio de una concesion de crédito, de alguna inversion
etc. De igual manera son muy utiles para efectos econoémicos por

parte del estado.

Para la obtencién de estas razones se deben observar los

siguientes requisitos:

- Reunir las razones simples de empresas dedicadas a la
misma actividad, es decir que los productos con los que
trabajan sean relativamente iguales.

- Que la localizacion de las empresas sea en la misma region
geografica.

- Que sean similares su politica de ventas y credito.

- De igual manera que el registro de sus contabilidades vy
evaluacion sean similares.

- Que las cifras correspondientes a sus estados financieros
dinamicos muestren los meses en que las empresas enfrentan
situaciones similares ya sean buenas o malas.

16



- Que las empresas que suministran la informacion sean
solventes financieramente.

- Hacer una cédula con las razones simples de los datos
anteriores.

- Eliminar las razones simples que tengan gran dispersion en
relacion con las demas.

- Por Cltimo se calculan las razones estandar externas de igual
manera que las razones estandar internas, para lo cual se

utilizan las siguientes formulas.

PROMEDIO ARITMETICO SIMPLE: Se obtienen de dividir la
suma de los datos proporcionados entre el nimero de ellos.

PAS. =YXt
n

MEDIANA: Se obtiene o encuentra distribuyendo el total de
los datos de menor a mayor o en forma contraria, tomando luego el
que este en medio de ellos.

Mediana = N +1
2

MODO: En este procedimiento el promedio de la serie es
aquel cuyo valor es el que mas se repite.

Modo = S—(fi}l
Fi+fs
17



PROMEDIO GEOMETRICO: Se determina con |Ia
multiplicacién de los términos entre si y al producto obtenido se le
extrae una raiz cuyo indice es igual al numero de términos de la

serie.
Promedio geométrico = nvV Ra*Rb*Rc..."Rn

PROMEDIO ARMONICO: Es el reciproco del promedio
aritmético, con relacién a cada una de las cifras.

Promedio arménico = n
£ 1
R

Las razones estandar de la segunda division reciben su

nombre de acuerdo a los estados financieros de que son extraidas.

2.2.2 ANALISIS HORIZONTAL.:
Dentro de esta clasificacion se encuentra él:

METODO DE AUMENTOS Y DISMINUCIONES: Este método
es conocido también como método de variaciones y consiste en
comparar los conceptos homogéneos de los estados financieros a

18



dos fechas distintas obteniendo una diferencia positiva, negativo o
neutra, de este estado un ejemplo basico es el estado de origen y
aplicacion de recursos, en este estado se ven los aumentos que
han tenido los estados financieros asi como su disminucion o uso

de los recursos de dichos estados donde:

- Unaumento de Activo = - Activo, + Capital, + Pasivo.
- Un aumento de Pasivo = + Activo, - Pasivo, - Capital.
- Un aumento de Capital = + Pasivo, + Activo.

EJEMPLO:
ANOUNO ANODOS ORIGEN APLICACION
Bancos 200° 175 25
Clientes 1950 1800 50
Inventarios 1200 1050 150
Acreedores 300 230 70

En este estado podemos ver que en bancos, clientes e
inventarios se han originado los recursos que se han aplicado en las

cuentas acreedoras.
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2.2.3 ANALISIS HISTORICO:

Esta clasificacién esta integrada por €l

METODO DE TENDENCIAS: Este se puede presentar
basandose en cifras o valores, variaciones o indices y consiste en
determinar la propension absoluta y relativa de las cifras de los
distintos renglones homogéneos de los estados financieros, este
método se aplica generalmente cuando se desea comparar la
relacién que existe entre un concepto homogéneo en diferentes
afios, esto se puede realizar dando al primer afio el valor de 100y a
los siguientes se les asigna el relativo correspondiente con relacion
al primer afio, las formulas para aplicar este método son las

siguientes:

El relativo = (cifra comparada) 100
( cifra base )

La tendencia relativa = (cifra comparada — cifra base) 100
. ( cifra base )

EJEMPLO:
Ventas Netas  Absolutos Relativos Tendencia Relativa
1995 200 100%
1996 300 150% 50%
1997 250 125% 25%
1998 350 175% 75%
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De esta manera observamos el crecimiento de las ventas con
relacion al afio base y nos permite comparar las situaciones que
enfrentd la empresa en cada uno de los afios relacionados, con lo
que podemos determinar cuanto afecté cada una de estas
situaciones en el crecimiento de las ventas o del concepto de los

estados financieros que sé este estudiando.

2.2.4 ANALISIS PROYECTADO O ESTIMADO:

En esta clasificacion se agrupan:
- Método del Control Presupuestal.
- Meétodo del Punto de Equilibrio.

METODO DEL CONTROL PRESUPUESTAL: Este método
consiste en confeccionar para un periodo definido, un programa de
previsién y administracion financiera, basado en operaciones
anteriores y en predicciones para el futuro, con este meétodo se
desea obtener el maximo rendimiento de los recursos con el minimo

de esfuerzo, tiempo y dinero.
Un buen sistema de control presupuestal debe planear cada
una de las operaciones que vaya a efectuar la empresa, tomando

en cuenta lo siguiente: periodo de rotacién de inventarios, métodos
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de financiamientos empleados, condiciones del mercado, Y

duracion del periodo contable.

METODO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO: También llamado
punto critico desde el punto de vista contable, y consiste en
determinar el punto 6ptimo para la empresa un punto donde la
empresa no sufra pérdida ni obtenga utilidades, o sea que las
ventas sean iguales a los costos y a los gastos, este procedimiento
nos reporta datos anticipados y por lo general se acomoda a las

necesidades de cada empresa.

Para poder obtener las cifras del punto de equilibrio es

necesario reclasificar los costos fijos y costos variables.

COSTOS FIUOS: Son los que estan en funcidon del tiempo
como son: amortizaciones, depreciaciones en linea recta, sueldos,

luz, teléfono, renta, etc.

COSTOS VARIABLES: Estos estan en funcién de las ventas,
como es el costo de ventas, comisiones sobre ventas, fletes y el
impuesto sobre ingresos, etc.
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Para determinar la cifra que se debe vender para alcanzar el

punto optimo para la empresa es:

Ingresos = Costos fijos
1- Costos variables

Ventas

Para conocer los ingresos que se deben tener para obtener

cierta utilidad en un afio determinado se aplica la formula siguiente:

Ventas necesarias = CF.+U
1- C.V.
\YJ

Existen otras formulas para el punto de equilibrio, estas

encaminadas a la produccion.

PE.= Costos Fijos
1- Costos Variables
Produccion
PE. = Costos fijos

1 - Costos variables

Producto

De esta clasificacion de métodos de andlisis se debera
escoger el mas adecuado para que permita entender la situacion

financiera de la empresa.
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CAPITULO 3
EXPANSION.

3.1 CONCEPTO DE EXPANSION:

Podemos decir que la expansion es el crecimiento de las
empresas en respuesta al crecimiento en el mercado en el que se
desarrollan, aunque se debe mencionar también que la expansion
tiene otros fines, entre ellos estan los objetivos de los propietarios
que en algunas ocasiones difieren de los objetivos de la empresa

como institucion.
3.2 FORMAS DE EXPANSION:

Las formas de expansion es la manera o el camino que elige
cada una de las empresas para optimizar su crecimiento haciendo
uso de los recursos de que dispone o mediante algun
financiamiento por lo tanto hablaremos brevemente de cada una

de estas formas de crecimiento.
3.2.1 CONSIGNACION:

Esta forma de expansién se da cuando la empresa establece
alguin contrato con otra empresa productora de los productos que
comercializa, para en lugar de comprarlos se los de a vender
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mediante una comision por cada uno de los productos que venda,
convirtiéndose la empresa que recibe la mercancia en
consignaciéon en comisionista esta es una de las formas mas
comunes de crecer, ya que no representa una gran inversion ni
para la empresa productora ni para quien recibe las mercancias.

En algunas ocasiones el importe de los gastos como son
fletes, seguros etc. es absorbido por la casa productora que dala
mercancia en consignacion, sin embargo si la empresa que recibe
esta mercancia desea absorber estos gastos lo puede hacer,
puede tomar la mercancia que recibe como si fueran compras y los
gastos ocasionados por el traslado de las mismas pasaran a
formar parte de sus costos, y la comisiéon que reciba por realizar
la venta de la mercancia la recibira en forma de una nota de
crédito.

La estructura legal la conformara la firma de un contrato ya
mencionado con anterioridad, entre la casa productora y la
empresa encargada de vender los productos.

3.2.2 FRANQUICIAS:

Durante los ultimos afios en nuestro pais y en el extranjero ha
cobrado gran auge esta manera de crecimiento empresarial la cual
consiste en el otorgamiento de una persona llamada franquiciante
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a otra llamada franquiciatario, de los derechos de uso de
determinado nombre y marca asi como de sistemas
estandarizados de produccion, distribucion y mercadeo de

producto.

El franquiciatario recibe toda la tecnologia para el
establecimiento y la operacién del negocio franquiciado a su vez el
franquiciante cobra una cantidad inicial por el otorgamiento de la
franquicia, mas un porcentaje de regalias sobre el total de las

ventas efectuadas por el franquiciatario.

Hay dos tipos principales de franquicias: la “simple’, que
otorga la licencia para operar un solo negocio en un determinado
mercado, y la franquicia “maestra”, que permite al franquiciatario el
derecho de otorgar a su vez la concesion de la misma franquicia a
otras personas dentro de una determinada region.

Los principales giros en los que se utilizan las franquicias son
los siguientes: alimentos, ropa y calzado, centros de copiado,
heladerias, hoteles.

Los -aspectos legales sobre las franquicias se pueden

observar en el articulo 142 de la ley de fomento y proteccién de la

Ley Industrial.
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3.2.3 AGENCIAS:

Una agencia es una entidad, fisica o moral, que ejerce sus
actividades con independencia econémica y administrativa de la
casa matriz, esta agencia tiene come funcion distribuir los
productos de un tercero llamado casa matriz, las agencias puegien

distribuir un solo producto o varios a la vez.
Algunas de sus caracteristicas son:

- Distribuye productos de diferentes marcas y fabricantes,
incluso puede vender productos similares entre si, siempre y
cuando no haya un contrato de exclusividad con alguna
empresa en particular.

- Se cobra una comision por las ventas efectuadas, la
facturaciéon de las mismas se realiza en la empresa duefia del
producto.

- En general no se mantiene un inventario, ya que su misién
sélo es colocar pedidos, a demas de efectuar la cobranza.

- Sodlo tienen pequefios lotes de los productos que
comercializan, éstos son usados como muestras y en realidad

pertenecen a la casa que fabrica el producto.

El establecimiento de agencias representa un importante

crecimiento y desarrollo empresarial.
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3.2.4 SUCURSALES:

Las sucursales son extensiones de !a misma compafiia en
aquellos lugares donde se efectdan operaciones con los clientes,
estas sucursales son parte integrante de la casa matriz y ademas

operan bajo el mismo nombre o razén social.

Para establecer una sucursal se deben tomar en cuenta las

siguientes caracteristicas:

- Debe ser una extension de la casa matriz debido a lo cual
administrativamente depende de ella.

- Efectia su propia facturacion, las ventas de la sucursal,
contribuyen a incrementar las utilidades de la casa matriz.

- La casa matriz lleva un control de las cuentas de ventas,
costos y gastos de la sucursal.

- Poseen un local propio, tienen inventarios y llevan una
contabilidad, que debe ser integrada a la de la casa matriz

cada cierto periodo.
Las sucursales pueden ser locales o foraneas.

LOCALES: Son las que se establecen en la misma ciudad en
que esta la casa matriz, una ventaja contable de este tipo de
sucursal es que por la cercania se puede centralizar la informacién
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diariamente, este tipo de sucursal es considerado basicamente
como un almacén de la casa matriz, pues no maneja su propio

efectivo ni su cartera de clientes.

FORANEAS: Estas se establecen en otras plazas distintas a
donde esta ubicada la casa matriz y se hace con la finalidad de
abarcar un mercado mas extenso, el que estén lejos de la casa
matriz les permite tener una mayor independencia , este tipo de
sucursales cuenta con su propio fondo de efectivo y lleva su propia
contabilidad la cual es enviada cada cierto tiempo a la casa matriz,
esta contabilidad debe ser registrada con los mismos

procedimientos que la de la casa matriz.
3.2.5 FILIALES:

Una filial es un componente secundario de una empresa, que
normaimente esta identificado por la responsabilidad de
proporcionar unos beneficios en el suministro de un producto o
prestacién de un servicio, una filial puede ser llamada como division
o una linea de productos o canal de distribucién, a pesar de esto no
constituyen entidades separadas de la organizacion, aunque el
rendimiento operaciona! se puede medir e identificar por separado.
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3.2.6 FUSIONES:

Durante muchos afios también se ha manejado la fusion como
una forma de crecimiento y de optimizacion de recursos, esto se
logra con la union de los esfuerzos ya que trae como consecuencia
el ahorro de los recursos a través de la centralizacion o eliminacién
de funciones o esfuerzos duplicados en las empresas que se han
fusionado pero esto no significa que no haya un incremento en los
gastos individuales de la compafiia que se haga cargo de las

empresas fusionadas.

La fusion consiste en la union juridica de los activos, pasivos y
capitales de dos o mas empresas, denominadas fusionadas, en una

sola, llamada fusionante.

Desde el punto de vista econdmico las fusiones pueden

clasificarse en:

a) Horizontales: En este tipo de fusion las empresas comparten la

misma actividad econémica.
b) Verticales: En este tipo de fusion las empresas fusionadas

integran el proceso de adquisicién, produccidn o distribucion de

la empresa fusionante.
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¢) En conglomerado o combinadas: Esta fusion se da entre
empresas cuyas actividades no tienen relacién entre si, o que

participan de las dos clasificaciones anteriores.
Desde el punto de vista legal la fusion se clasifica en:

a) Fusién pura: Las entidades fusionadas desaparecen y se crea

una nueva entidad fusionante.

b) Incorporacién: Una de las entidades existentes se convierte en
una entidad fusionante, y absorbe a todas las demas entidades

fusionadas.

3.2.7 ESCISION:

Se da la escisién cuando una entidad denominada escidente
decide extinguirse y divide la totalidad o parte de su activo, pasivo y
capital social en dos o mas partes, que son aportadas en bloque a
otras sociedades de nueva creacion denominadas escindidas o
cuando la escidente, sin extinguirse, aporta en bloque parte de su
activo, pasivo y capital social a otra u otras sociedades de nueva

creacion.

La idea de esta figura legal es permitir gue las actividades o
bienes de una empresa se transmitan a otra para que, con la
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experiencia, imagen y mercado de la original, puedan atacarse
nuevos mercados, crear nuevos centros de costo o simplemente
dividir los negocios o la administracidn para crear un grupo, o bien,
abrir nuevos negocios totalmente ajenos al inicial, en el cual pueden
participar nuevos socios o canalizar recursos independientes a la
empresa original que a corto o largo plazo genere nuevos
mercados, aplique nuevas estrategias e incluso genere su propia
competencia con los errores de la anterior, pero con una nueva cara

desde los puntos de vista legal y fiscal.
La escision se regira por las siguientes clausulas:

- Sdlo podra ser acordada por la mayoria de socios o por la
asamblea de accionistas.

- Las acciones de la sociedad que se escinda deberan estar
totalmente pagadas.

- Cada uno de los socios escidente tendri inicialmente una
proporcién del capital social de las escindidas igual a la del
titular en la escidente.

Desde el punto de vista legal la escisién puede ser completa o
parcial.

Es completa cuando una entidad se divide en dos o mas
sociedades de nueva creacidén, dejando de existir la sociedad
escidente.
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Se da la escision incompleta o parcial cuando una sociedad
segrega parte de sus activos, pasivos Y capital aportandolos a una
sociedad ya existente, pero sin dejar de existir 1a sociedad original

que se escinde.

En el Coédigo Fiscal de la Federacion la escision esta

reglamentada en el articulo 15-A.

3.3 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA EXPANSION POR
CONSIGNACION.

Algunas de las ventajas que podemos mencionar y que deben
ser de gran importancia para tomar una decision de expansion a

través de la consignacion son:

a) Este tipo de crecimiento no representa para la empresa una gran
cantidad de gastos fijos ni costos adicionales ya que no hay
necesidad de construir o rentar nuevas instalaciones pues lo
anico que podria necesitarse es una equipo de transporte mas
eficaz o posiblemente renovarlo o complementario y esto no
representa tanto gasto, claro esta esto depende de la empresa y
de los recursos con que cuente, tampoco hay la gran necesidad
de contratar un gran numero de empleados, a los cuales se les
tendria que capacitar para sus labores.
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b) La estructura legal la constituye un contrato firmado entre |a

empresa que es la comisionista y la empresa consignataria.

Algunas caracteristicas de las consignaciones que se pueden

tomar como desventajas son:

a)

b)

Algunas ocasiones las empresas que venden en
consignacién no son reconocidas ya que la factura sale a
nombre de la empresa que es la duefa o productora de la
mercancia entonces en este caso lo unico que hace la
empresa que es consignatario, es servir como un medio
entre el cliente y el productor, y de esta manera nunca va

hacer reconocida en el mercado.

Otra es que esta empresa labore como una agencia y solo
tenga muestras de la mercancia y entonces se cae en lo
expuesto anteriormente, ya que el pedido o la compra se

realizaria a la empresa duefia de la mercancia.
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CAPITULO 4

CASO PRACTICO.

ANTECEDENTES.

Distribucion y Comercializacion de Quimicos, S.A. de C.V.
fue creada con el objeto de comprar, vender, distribuir, representar
y comercializar toda clase de materias primas y productos quimicos
y componentes de los mismos, mediante la proyeccion,
organizacién, explotacién o administracion de todo tipo de
empresas industriales, comerciales o de cualquier otra indole,
efectuado toda clase de actos de comercio sin que sea en forma
limitativa, sino simplemente enunciativa la compraventa, la
importacion, la distribucién y la representacién de toda clase de
bienes, articulos, mercancias y derechos relacionados con su

objetivo social.

Tiene como objetivo proveer a sus clientes con productos de
excelente calidad y competitividad, con una politica orientada a la
calidad total, basada en el servicio al cliente, tanto comercial,
técnico y logistico, que lo lleve a la satisfaccion de sus expectativas.

El 17 de junio de 1996 se firma la escritura constitutiva en
Ciudad Juarez, Distrito Judicial Bravos, Estado de Chihuahua, ante
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notario Publico por dos socios que son los mismos que ha la fecha

contintian.

Esta empresa nace con un domicilio fiscal de Rio Rhin en el
D.F. posteriormente Se cambia a Ignacio Esteva en la colonia San
Miguel Chapultepec y actualmente esta ubicada en la calle 33,
numero 55 en la colonia Campestre Guadalupana, Estado de

Meéxico.

En estos tres afos que lleva de existir ha tenido que
trasiadarse de domicilio debido a que el espacio cada vez es mas
reducido para guardar sus inventarios, ya que a pesar de la gran
competencia que tiene ha tenido una buena aceptacion en el
mercado por lo cual ha decidido expanderse, por lo tanto los socios
deciden que se deben buscar y analizar las formas de crecimiento
que hay en el mercado y asi poder seleccionar una de ellas la cual

debera ser la mas conveniente para la empresa.

La empresa tiene como politica dar a sus clientes un plazo de
30 dias de crédito asi mismo tiene de parte de sus proveedores 45
dias de plazo para cubrir el importe de sus facturas.

Por otro lado se desea crecer pero teniendo en cuenta que no
se desea pedir financiamiento externo (préstamos bancarios) o

alguna aportacion extra de los socios.
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Son tres las interrogantes que tienen los sOcios y que se

presentan enseguida.

1.- ¢Coémo esta la situacién financiera de la empresa en estos

momentos y que tanto del negocio esta en manos de terceros?
2.- ;Qué forma de expansion es la mas conveniente?

3.- ;Cual va hacer la situacion de la empresa al lograr los objetivos

establecidos?

Para poder obtener respuesta a estas preguntas los socios
hacen entrega a la persona encargada del estudio financiero de los
elementos necesarios para que pueda realizar su labor, estos
elementos son los Estados Financieros, (Balance General y Estado
de Resultados) de la Empresa y los puntos que se deben tomar en

cuenta para poder lograr los objetivos son los siguientes:

1.- Las ventas deberan aumentar en estos tres afios al 100% de su

valor actual.

2.- Las cuentas por cobrar seran a 30 dias y los pagos a

proveedores seguiran a 45 dias.

3.- Los inventarios mantendran su porcentaje actual de acuerdo a

las ventas y bajo este lineamiento estara el costo de ventas.

4 - Los gastos de operacion deberan mantener la misma relacion de

acuerdo a las ventas, aunque pueden tener un incremento de hasta
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un 5% tomando en cuenta la propaganda que sera necesaria para

el incremento de las ventas.

5.- Los impuestos se calcularan en un 50% de la utilidad mismos
que se pagaran al afio siguiente.

6.- Los dividendos seran el 50% de la utilidad neta y también se
pagaran al afio siguiente.

7 .- Las inversiones en bancos estaran con un interés de! 20% anual
y en caja habra como minimo un importe que represente el 5% del

importe de las ventas.
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DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION DE QUIMICOS S.A. DE

C.V.

BALANCE GENERAL AL 30 DE NOVIEMBRE DE 1999. $000

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA Y BANCOS
INVERSIONES
CUENTAS POR COBRAR
INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE

ACTIVO FIJO

EQUIPO DE COMPUTO
DEP. ACUM.

EQUIPO DE OFICINA

DEP. ACUM.

EQUIPO DE TRANSPORTE
DEP. ACUM.

TOTAL ACTIVO FIJO

TOTAL ACTIVO

1072
2901
10914
2174
17061
196 123
(73)
86 75
(11)
652 483
(169)
681

17742
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PASIVO

PASIVO CIRCULANTE
PROVEEDORES
ACREEDORES DIVERSOS
PTU POR PAGAR

ISR POR PAGAR
CONTRIB. POR PAGAR
TOTAL PASIVO CIRCULANTE
CAPITAL

CAPITAL SOCIAL
RESULTADO DE EJER.
ANTERIORES

RESULTADO DEL EJERCICIO

TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO MAS CAPITAL

9072
212
292

1188
274

2650
490

3564

11038

6704

17742
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DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION DE QUIMICOS, SA DE

c.v.

ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 30 DE

NOVIEMBRE DE 1999. $000

VENTAS

DEV. SOBRE VENTAS
INTERESES GANADOS
UTILIDAD CAMBIARIA

TOTAL DE INGRESOS
COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA
GASTOS GENERALES

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
ISR

PTU

UTILIDAD NETA

58185
(752)
32
1345

58810

(47668)

11142

(5299)

5843

(1987)

(292)

3564
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INFORME SOBRE LA ACTUAL SITUACION FINANCERA DE
LA EMPRESA.

Tomando en consideracion estas interrogantes se procedi6 a
efectuar un analisis a los estados financieros por el método de

razones financieras, con lo que se determind lo siguiente:

1.- En cuanto a la capacidad de pago mediata como inmediata se
tiene una capacidad aceptable ya que es de 1.5 es decir que por
cada peso que debemos tenemos un peso con cincuenta centavos
para hacerle frente sin embargo debemos recuperarmos al grado de
que tengamos 2 pesos para hacetle frente a cada uno de los que

debamos a los acreedores.

2.-En lo que respecta a los dias cartera estamos en una situacion
un poco dificil ya que nuestros clientes nos estan pagando después
de 60 dias claro que se podria pensar que esto se compensa con
los dias que nosotros nos tardamos en pagar a los proveedores
pero esa es otra situacion gue yo considerd incluso mas dificil pues
si no cuidamos el plazo que tenemos para pagar €s muy posible
que en un futuro se pierda a los proveedores y en el caso de los
clientes debemos convencerlos de que en la medida en que ellos
nos paguen estaremos es mejores condiciones de brindarles un

mejor servicio.
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3 - Por otro lado debemos recuperar el negocio ya que mas del 60%
esta en manos de nuestros acreedores y en lo que respecta a la
rentabilidad por cada peso invertido por los accionistas se ha

ganado 1.14 pesos.

Esto se ha podido determinar con base a las razones

financieras de las paginas siguientes.
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SOLVENCIA

Activo Circulante = 17061 = 1.54
Pasivo Circulante 11038

LIQUIDEZ

AC — Inventarios = 14887 = 1.35
Pasivo Circulante 11038

DIAS CARTERA

Ctas. X Cobrar X 365 = 10914 = 0.166x 365 =61 Dias
Ventas 65648

DIAS INVENTARIOS

Prom. Inventarios x365 = 2174 = 0.0456x365 = 17 Dias

Cto. De Ventas 47668
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DIAS DE CREDITO

Ctas. X Pagar x 365 =9072 0.01791 x 365

Compras 50631

APALANCAMIENTO

Pasivo Total = 11038 = 62 0 62%
Activo Total 17742

RENTABILIDAD

Utilidad Neta = 3564 =
Capital - Utilidad Neta 3140

= 65 Dias
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INFORME SOBRE EL ESTUDIO DE LAS OPCIONES DE
EXPANSION.

Por lo que se refiere al punto dos se han analizado las diferentes

formas de expansion y se ha llegado a las siguientes conclusiones.

1.- Para crecer por medio de consignaciéon debemos celebrar un
contrato con dos empresas productoras de productos los cuales
nosotros no vamos a comprometer a vender, ya que para que ellos
nos dejen la mercancia se debera proceder como en una compra
donde nos deberemos comprometer a pagarla en 45 dias, tiempo
en el cual ellos nos otorgaran una nota de crédito con un descuento
del 5% sobre el total del aumento en las compras con miras a

futuro de poder adquirir el total de las mismas a consignacion.

2 . Por medio de franquicias no podemos crecer porque nosotros
no somos fabricantes o duefios de alguna patente por io que no
podemos otorgar derechos sobre nombres o marcas de los
productos que comercializamos, y por otro lado nuestra intencién no
es convertimos en fabricantes para poder obtener derechos sobre

nombres y marcas de algin producto.
3.- Crecer como agencia no nos conviene ya que aunque podemos
comercializar varios productos de diferentes empresas no podemos

facturar a huestro nombre ya que los pedidos se hacen
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directamente a la casa productora vy la agencia solo recibe

muestras de la mercancia.

4 - Crecer con una sucursal puede ser una opcion ya que sera una
parte integrante de la empresay las utilidades que esta tenga

se deberan incrementar a las de la casa matriz, por otro lado para
establecer una sucursal se debera realizar una inversion extra,
tanto en un local, como en los sueldos de empleados

mantenimiento y equipo para el funcionamiento de la sucursal.

5.- No podemos crecer como filiales, ya que necesitariamos crear
una rama o division de nuestra empresa pero que comercializara
productos que complementen a los que se comercializan
actualmente pero como nuestros productos en su gran mayoria son
parte de la materia prima tendriamos que contar con una gran rama
de nuevos productos para complementar cada uno de los que
trabajamos y para hacerio se necesitaria una buena inversion

misma que no se desea hacer.

6.- Para crecer por medio de una fusion se tendria que realizar con
una de las empresas que nos provee de productos, por lo que se
ha visto esta opcién con nuestros proveedores, pero todos ellos
pretenden ser la empresa fusionadora por lo tanto nosotros
seriamos absorbidos y nuestro nombre desapareceria y lo que
nosotros queremos es ser reconocidos ampliamente en el
mercado.
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7.- Por lo gue respecta a la expansion por escision es una opcion
que no podemos elegir ya que no deseamos desaparecer 0
dividirnos en otras pequefias empresas con ramos diferentes al que
actualmente nos desarrollamos, por otro lado tampoco estamos en

busca de nuevos S0Cios.

Por lo tanto creo que solo tenemos dos opciones para crecer

las cuales son creando una sucursal o siendo un consignatario.

Sin embargo tomando en cuenta lo expuesto por los SOCIOS
me permito sugerirles la consignacion como la mejor forma de

crecimiento que pueden ustedes adoptar.
Y para mostraries la situacion que la empresa tendra en tres

afios les presento la proyeccién de la misma tomando en cuenta

los lineamientos expuestos por ustedes mismos.
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ESTADO DE RESULTADOS OPERACIONAL.

Ventas
Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Sueldos
Previsién Social
Renta
Honorarios
Teléfono

Luz
Combustibles
Almacenaje
Maquila
Mantenimiento
Depreciacion
Fletes y Seguros
Papeleria
Gastos de Viaje
Propaganda

Total de Egresos

E.R.O

$000

ANO1 ANO2 ANO3
72731 87277 116370
(59581) (71497) (95330)
13150 15780 21040 -
(1600)  (1920) (2560)
(192)  (230)  (307)
(156)  (187)  (250)
(300)  (360)  (480)
(180)  (216)  (288)
(24) (29) (38)
(450)  (532)  (710)
(120)  (144) (192
(1215)  (1458) (1944)
(100)  (120)  (180)
(231)  (231)  (171)
. (300)  (360)  (480)
(50) (60) (80)
(470y  (564)  (752)
(2940) (3528) (4704)
(8328) (9939) (13116)
4822 5841 7924
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FLUJO DE EFECTIVO OPERACIONAL

$000

INGRESOS

Comisiones

15% LV.A

Ventas

15% LV.A

Subtotal

No Cobrado

Cobro del afio anterior
Total Cobranza

EGRESOS

Compras

15% LV.A
Subtotal

No Pagado

Pago Afio Anterior
Sueldos

Impuesto Retenido

Pago de Impuesto Ret.

Prevision Social
Gastos de Operacion
1.S.R. Retenido
Pago I.S.R.

L.V.A. De Gastos
i.V.A Pagado

Total de Egresos

F.E.O.

ANO1 ANO2 ANO3
752 1801 3616
113 270 542

72731 87277 116370
10910 13092 17456
84506 102440 137984
(6970) (8364) (11152)
10914 6970 8364
88450 101046 135196
(60127) (72041) (96418)
(9019) (10806) (14463)
(69146) (82847) (110881)
8525 10214 13670
(9072) (8525) (10214)
(1600)  (1920)  (2560)
14 16 22

(14) (16)

(192) (230) (307)
(6305) (7558) (10078)
46 55 73

(46) (55)

(946) (1134) (1512)
(1058)  (1422)  (2023)
(79734) (93411) (123881)
8716 7635 11315
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FLUJO DE EFECTIVO DE EQUILIBRIO

$000

F.E.O.

Acreedores Diversos
Impuestos

Dividendos

Rec. De Inversion
Intereses Ganados

Nueva Inversion

Intereses Nueva Inversion
Pérdida Cambiaria

F.E.E.
Saldo Inicial
Saldo Final

ANO1 ANO2 ANO3
8716 7635 11315
(212)

(1754)  (2721)  (4020)
(1782) (1360) (2010)
2901 5171 8396
580 1034 1679
(5171)  (8396) (14373)
517 839 1437
(1230) (1475) (1967)
2565 727 457
1072 3637 4364
3637 4364 4821
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ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

$000

E.R.O.
Prod. Financieros
Comisiones

Pérdida Cambiaria

Utilidad Antes de Impuesto

Impuestos

Utilidad Neta

ANO 1

ANO2 ANO3

4822 5841 7924
1097 1873 3116
752 1801 3616
(1230) (1475) (1967)
5441 8040 12689
(2721) (4020) (6345)
2720 4020 6344
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DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION DE QUIMICOS S.A.

BALANCE GENERAL PROFORMA

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2000 $000

ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE

Caja y Bancos
Inversiones
Clientes

inventario
Total Activo Circulante
ACTIVO FIJO

Mobiliario y Equipo
Dep. Acum.

Equipo de Computo
Dep. Acum.

Equipo de Transporte
Dep. Acum.

Total Activo Fijo

Total Activo

86
(20)
196
(132)
652
(332)

3637
5171
6970
2720

66

320

18498

450

18948
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PASIVO

PASIVO CIRCULANTE

Proveedores
Impuestos
Impuestos Retenidos

Total Pasivo

CAPITAL

Capital Social

Resultado de Ejer. Ant.
Resultado del Ejer.

Total Capital

Suma Pasivo mas Capital

8525
2721
60
11306
2650
2272
2720
7642
18948
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DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION DE QUIMICOS S.A.

BALANCE GENERAL PROFORMA

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2001 $000

ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE

Caja y Bancos
Inversiones
Clientes

Inventarios
Total Activo Circulante
ACTIVO FIJO

Equipo de Oficina
Dep. Acum.

Equipo de Computo
Dep. Acum.

Equipo de Transporte
Dep. Acum.

Total Activo Fijo

Total Activo

86
(29)
196

(191)
652
(495)

4364
8396
8364
3264

57

157

24388

219

24607
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PASIVO
PASIVO CIRCULANTE

Proveedores
impuestos
impuestos Retenidos
Total Pasivo

CAPITAL

Capital Social
Resultados de Ejer. Ant.
Resultado del Ejercicio

Total del Capital

Total Pasivo mas Capital

10214
4020
Il
14305
2650
3632
4020
10302
24607
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DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION DE QUIMICOS

S.A. DE C.V.

BALANCE GENERAL PROFORMA

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2002 $000

ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE

Caja y Bancos
Inversiones
Clientes

Inventarios
Total Activo Circulante
ACTIVO FIJO

Equipo de Oficina
Dep. Acum.

Equipo de Computo
Dep. Acum.

Equipo de transporte
Dep. Acum.

Total Activo Fijo

Total Activo

4821
14373
11152
4352
86
(38) 48
196
(19%6) 0
652
652) 0

34698

48

34746
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PASIVO
PASIVO CIRCULANTE

Proveedores
Impuestos
Impuestos Retenidos

Total Pasivo

CAPITAL

Capital Social
Resultados de Ejer. Ant.

Resultado del Ejercicio

Total Capital

Total Pasivo mas Capital

13670
6345
95
20110
2650
5642
6344
14636
34746
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SOLVENCIA

. L7
Activo Circulante = 34698 = 1.73
Pasivo Circulante 20110
LIQUIDEZ
AC — Inventarios = 30346 = 1.51
Pasivo Circulante 20110

DIAS CARTERA

Ctas. X Cobrar X 365 = 11152 = 0.0833 x365 = 30Dias

Ventas 133826

DIAS INVENTARIOS

n
1]

Prom. Inventarios x 365 4352 = 0.833x365 17 Dias

Cto. De Ventas 95330
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DIAS DE CREDITO

Ctas. X Pagar x365 = 13670 = 0.1233 x365 = 45Dias

Compras 110881

APALANCAMIENTO

Pasivo Total = 20110 = .58058%
Activo Total 34746

RENTABILIDAD

Utilidad Neta 6344 = 0.765
Capital Contable 8292
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CONCLUSIONES CASO PRACTICO.

Después de la proyeccion a futuro de tres afos nos podemos
dar cuenta que en cuanto a solvencia se ha recuperado y ahora se
tiene 1.73 pesos por cada peso que debemos es decir que_si
pagaramos el total de nuestras deudas aun tendriamos 0.73 pesos

como reserva.

De la misma manera en lo que respecta a la capacidad
mediata de pago también se ha recuperado terreno y ahora se tiene

un margen de .51 con respecto a las deudas.

Con respecto a los inventarios se han mantenido en el margen
que se especifica en las premisas ya que tienen una rotacion de 17

dias y son un porcentaje de 3.74% con respecto a las ventas.

Con lo que respecta al apalancamiento se ha logrado reducir
el porcentaje que esta en manos de terceros sin embargo en la
rentabilidad ha habido una seria disminucion, esto se debe a que
las cuentas de capital no son rentables tenerlas quietas, por lo que
me permito que se busque una forma de invertir parte de las
utilidades ya que incluso de esta manera se tendria mas partidas

deducibles de impuesto.
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Con lo anterior deseo me permitan sugerirles que inviertan en
el afio dos en equipo de transporte y de computo o que al menos
sea renovado ya que debido a la proyeccion he podido darme
cuenta que para el afo tres estos equipos estaran completamente
depreciados lo cual no quiere decir gue no vayan a servir pero si,
que deberan necesitar un mayor mantenimiento y cuidados, por lo
que es posible que su funcionamiento intervenga directamente en el

logro de los objetivos deseados.

Después del presente informe los socios deciden que sivan a
tomar como forma de crecimiento el vender mercancias en
consignacion y estan de acuerdo en que se tratara de que en un

futuro todas las mercancias que vendan sean a consignacion .
Asi mismo deciden tomar en cuenta las observaciones con

respecto al activo fijo teniéndolas en consideracion para un proyecto

de inversion futuro.
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CONCLUSIONES.

A la conclusion que he llegado es que para emprender
cualquier proyecto se deben ver las posibilidades que hay para
poder llevarlo a cabo, asi mismo se deben tomar en cuenta los
recursos con los que se cuenta y en caso de no tener los medios
para lograr nuestro objetivo se debe buscar la manera de poder
conseguirlos, una vez teniendo a la mano los medios se debe elegir
la mejor manera de aprovecharlos y que a su vez se ajuste mejor a

nuestro presupuesto.

Esto no es solo en la vida de los negocios o de las empresas
sino en la vida misma, es mas, el hecho de querer titularme ha
abierto la necesidad de buscar las alternativas para hacerlo y al
elegir titularme por seminario ha hecho que vea los proy los contra
de hacerlo de esta manera, he tenido que ver con que recursos

contaba y cuales me hacian falta para lograr mi objetivo.

Y asi como no todos tenemos las mismas necesidades y la
misma forma de satisfacerlas, en la vida de los negocios no todos
tienen la misma situacion financiera, por lo que difieren en las

necesidades que tienen y claro en la forma de satisfacerlas.
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ABREVIATURAS Y SIMBOLOS UTILIZADOS EN ESTE TRABAJO.

Fi

Fs
Ra
Rb

Activo Circulante.

Pasivo Circulante.

Porciento Integral.

Factor Constante.

Pasivo Total.

Activo Total.

Capital Contable.

Utilidad.

Ventas.

Costo de Ventas.

Suma del valor de datos.

Datos.

Nimero de datos.

Termino superior de la clase media.

Frecuencia de la clase inferior de la clase modal.
Intervalo de clase.

Frecuencia de la clase superior de la clase modal.
Razén simple de la empresa a.

Razon simple de la empresa b.

Cada una de las razones que entran en la serie.
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