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OBJETIVO GENERAL.

Determinar ia utilidad de las herramientas mas adecuadas para el andlisis

financiero de una micro empresa de la rama dptica.
Objetivos particulares.

1 - Conocer la capacidad de apalancamiento de la micro empresa de la

rama de la 6ptica, por medio de las herramientas del anafisis financiero.

2. - Evaluar la capacidad de generar flujos propios gue garanticen el

crecimiento sano y sostenido, utilizando el analisis financiero.

3.- Evaluar utilidad del analisis financiero en la micro empresa, para

conocer su realidad financiera.
ANTECEDENTES DEL NEGOCIO.

Ef negocio tiene en el mercado 5 afios, el cual a tenido un crecimiento sostenido,
sin acudir a prestamos bancarios y en compaiiia con sus proveedores y algunos
otros acreedores y que siempre esta en constante evolucion buscado nuevos
nichos de mercados, siendo este el momento de crecimiento en el mercado de
los armazones oftalmicos ademas de cristales, plasticos y lentes de contacto

para su venta en el mercado de menudeo o al publico en general.
GIRO.

£} giro principal del negocio es la comercializacién de gafas de sol para adultos
y nifios, asi como lentes pregraduados para la vista cansada y armazones
oftalmicos y estuches para su proteccion asi como liguidos especiales para su

limpieza, cordones y exividores en distintos materiales.



MERCADO.

Las ventas son primordialmente para el mercado del mayorec habiendo
incursionado también en su comercializacion al detalle o menudeo, este es ¢l de
mayor dinamisma en los dltimos dos afios para la empresa. Siendo que e
mercado de mayoreo esta saturado y requiere de grandes capitaies con los
cuales no se cuenta, la razdn principal por [a cual se quiere crecer en el nicho de

la comercializacion al detalle.

PRODUCTOS.
Los productos son lineas que en su gran mayoria son de importacién,
siendo sus paises de arigen China, Francia y los Fstados Unidos ademas de

algunas lineas nacionales.

COMPETENCIA.

Pensamos que tenemas ventaja con la competencia en el mercado de
menudeo por el apoyo en variedad, calidad y cantidad que nos agrega los
negocios de mayoreo ademas de Una experiencia ya consolidada en el mercado
de sof en menudeo &l cual es mas comptlicado que el del mercado oftalmico por
precio pero que nos dejo experiencia para el manejo del cliente y de la gran

varedad del gusto del mercado.

MISION.

Ser importantes participantes del mercado de la comercializacién y
distribucion de armazones y gafas de sol, ademds de participar de manera
imporiante en el nicho de {a dpticas.

VISION.

Ampliar y diversificar los nichos de mercado en los cuales participa la
empresa, estando en todos los niveles de comercializacidn del giro de la

empresa, par brindar mejores precios y servicic al cliente.

11




Introduccidmn.

El presente trabajo pretende sefalar la utilidad que puede tener el
analisis financiero, como herramienta de la toma de decisiones y ei conocimiento
real de la situacion financiera dentro de las micro empresas del ramo de la
ptica, demostrando que independientemente del tamafio de la empresa en la
que se pretenda aplicar el analisis financiero, este sera de gran utilidad para el
micro empresario ya que le ayudara a detectar fallas de tipo administrativo
financieras, de su planeacién de negocios o s1 debe de buscar nuevos nichos de
mercado, esto no solamente ayudado por el analisis financiero sino también por
un seno estudic del mercado y el entorno en que se desarrolla dicha micro
empresa, pero tomando como base el mismo andlisis financiero y por supuesto

el entorno de la micro empresa.

Para este fin se describen en el primer capitulo, algunos de los pasos que
seria ideal seguir para la aplicacién del andlisis financiero dentro de una
empresa, asi como una descripcion muy general de lo que son los estados
financieros. En el segundo capitulo se menciona una clasificacién general de los
métados de analisis financieros mencionada por el C P. César Calvo en su libro
de Analisis e Interpretacion de Estados Financieros, y se continua es su
descripcion general de los métodos, sustentado por los libros consultados
mencionados en la bibliografia del presente trabajo. Se debe de mencionar que
no todos los métodos de analisis fueron utilizados y por tanto no son descriptos
pero si se mencionan en su clasificacién. Y por uitimo en el tercer capitulo se
describe un caso practico de un micro empresario del ramo de la dptica que
busca respuestas sobre la situacion financiera de su micro empresa y que al
realizar el analisis financiero sobre la informacion proporcionada se le hara un
diagnostico asf como una propuesta de medidas a tomar para mejorar el rumbo
de sus negocios, que pretendemos resuelva sus dudas acerca de la situacion

financiera de su negocio asi como el comportamiento de su negocio y le haga



comprender la utilidad del analisis financiero como una herramienta importante

para conocer su realidad financiera.

Por ultimo no queremos dejar de remarcar que en el presente trabajo se
menciona el analisis de mercado y entorno de negocios en el que se desarrolia
el micro empresario, pero que no se realiza una descripcion detalla dei mismo ni
su melodologia por no ser este el fin del presente trabajo, el objetivo de este
trabajo lo que pretende es demostrar !a utilidad del analisis financiero como una
herramienta de suma importancia en la empresa no importando que esta sea
una micro empresa ni € mercado en el que se desenvuelva fa misma y su
importante aportacién para ia mejor la toma de decisiones o incluso su

planeacion.
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l.- ASPECTOS GENERALES.
4.1. Historia.

A fines del siglo XIX, la Asociacién Americana de Banqueros celebrd su
convencién anual, en esta reunién fue presentada una ponencia en la que se
propone que todos los bancos asociados exigieran, como requisito previo al
otorgamiento de un crédito, la presentacion de un balance por parte de los
solicitantes, con la finalidad de que las instituciones estuvieran en condiciones
de analzar los estados financieros como un medio de asegurarse de la

recuperabilidad de dicho crédito.

Esta forma empirica de estudiar los estados financieros de empresas que
salicitaban créditos marca el inicio de la implantacién de métados analiticos que
permitieran detectar con mayor precisidn deficiencias financieras que en un

momento dado dieran lugar a no poder recuperar &l crédito otorgado

Mas tarde no solo exigian un Balance, sino también los correspendientes
a los tres o cuatro ejercicios anteriores para compararlos, posteriormente se vio
la necesidad de que se anexara el Estado de pérdidas y ganancias, ya que los
datos que este documento reporta nos permite determinar con mayor exactitud
ja solvencia, la estabilidad y la productividad del negocio, asi coma el desarrollo

de la administracién de la empresa que solicite el crédito.

También el comercio y la industia observaron la utlidad de aplicar no
anicamente el analisis de las cifras que reportan sus estados financieros, 5iNo

ademas la interpretacion gue de ellos se obtiene.
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De lo anterior, podemos deducir que el origen de lo que hoy conocemos
como la técnica del Andlisis e Interpretacidn de Estados Financieros, fue
precisamente la Convencidn de la Asociacion Americana de Banqueros, para
que a partir de esa fecha poco a poco se fuera desarroltando dicha técnica,
aceptandose y aplicandose no sdlo en operaciones de crédito con los Bancos,
sino también precisar fallas en la administracién de los negocios, sean éstos
comerciales o industriales, por lo gue podemos sintetizar que el campo de
accion det analisis tiene relacion en forma directa ¢ indirecta con las actividades
de instituciones de crédito, empresas comerciales e industriales, terceras

personas, inversionistas y otros interesados.

1.2. Estados Financieros.

Definicion: Documento primordialmente numérico que proporciona informes
periddicos o a fechas determinadas, sobre el estado o desarrollo de la

administracion de una empresa. Mencionado por C.P. César Calvo en su libro

Analisis e Interpretacion de estados financieros
Elementos de la definicion de los estados financieros.

1 - Esencialmente numéncos. Por que son datos que se obtienen directamente

de los registros contables que se reflefan mediante cifras.

2 - Informes penddicos o a fechas determinadas. Ya sea que los datos abarque
un periodo o éstos se muestren en un momento dado, no por eso dejan de

informar aspectos financieros de la empresa.
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3.- Estado o desarrollo de |a administracion. Cualguier politica seguida dentro de
una organizacion debera quedar reflejada en los estados financieros, y es labor

det Analista determinar € interpretar dichas situaciones,
1.3. Juicio erréneo.

Es facil observar que muchas personas no Interiorizadas en los estudios
contables, consideran al leer un estado financiero, que éste refleja datos exactos
sobre las operaciones que han realizado las empresas a que se refiere dicho
estado financiero, puesto que creen légico que si las matematicas son una
cliencia exacta, o que sefialan los estados financieros lo es también; ya que la
contabillidad se auxilia en parte de las matematicas, pero es necesaric

considerar lo siguiente.

1 Matematicas. La contabilidad no es una rama de la matematicas, sélo se
auxilia de ellas para resolver alguncs prablernas.

2. Moneda .Es de todos conocido que la moneda no es estable y que el poder
adquisitivo de ella, esta sujeto a fendmenos econdmicos internocs y externos.

3. Juicios Contables. El registro de las operaciones debe de ser de acuerdo a
ciertos convencionalismos contables.

4 Juicios Personales. A un cuando las operaciones siguen un patrdn en su

forma de registro, intervienen de modo significativo el juicio personal de guien

los celebra
1.4. Estados financieros falsos.

E! analista para poder llevar a cabo su labor, necesita de una medida de
seguridad para no incurrir en errores por estar opinando y obteniendo
conclusiones de estados que no muestre un razonable reflejo de las operaciones

de la empresa que analizan; por 1o que es necesario que los estados financieros



estén DICTAMINADOS por un Contador Publico, antes de que el analista

aplique sus técnicas.
1.5. Insuficiencia de los estados financieros.

La informacién gue nos brindan los estados financieros, tal y como son de todos
conocidos no son 'o suficiente claros y explicitos para determinar y conocer ofros
factores que ayuden a mejorar la situacion de la empresa en relacion a la
solvencia, establlidad y productividad en que se ha venido desenvolviendo la
vida del negocio, es por esto que el Analista debera poner en juego sus
conocimientos para ir adicionando datos a los estados financieros, que le sirvan

de base para opinar sobre la capacidad de la empresa.

Para subsanar la poca informacién que emana de los estados financieros,
el Analista debera auxiliarse de otros profesionales o técnicos en ramas afines al
negocio sujeto a estudios analiticos, con el objeto de que su interpretacidn sobre
los factores, indices o cifras obtenidas en la aplicacién de sus métodos de
analisis sean los mas acertados y presten una verdadera asesoria a sus

clientes.

Los Economistas v los Ingenieros Industriales, entre otros profesionistas,
podran aportar informacién por demas interesante sobre estudios de mercado
que precise la situacidn de la empresa en relacion a una posible expansion de la
misma por tener la perspectiva de captar mas centros de mercados, para sus
productos, o bien, estudios técnicos de la produccion que coadyuven a llegar a

las metas deseadas con la mas alta calidad.

En algunas ocasiones sera necesario el considerar la ayuda de técnicos

especialistas que funjan como peritos en la materia.

Fecha de formulacién de los estados financieros.
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La fecha de formulacion de los estados financieros juega un papel muy
importante en nuestro estudio, por lo que se hace necesario sugerir los formulen
en la época mas propicia para el negocio, de acuerdo con el tipo de operaciones
que realice, sujeta claro esta a las restricciones que la propia técnica contable
establece dentro de sus principios, asi como la obligacion fiscal de presentar
balances anuales Con lo antes descrito, se trata de decir gue si una empresa
comercial tiene sus mejores ventas en los Ultimos y primeros meses del afio y
practica su Balance e inventario de acuerdo con el afio calendario, tendra serios
problemas por el cimulo de trabajo tanto externo, como los de tipo interno, por
lo que es recomendable medir estas situaciones, buscando una fecha en que las
ventas disminuyan y pueda esta empresa dedicarse a formular sus estados

financieros y todos los demés pasos inherentes a dicha formulacion.

1.6. Clasificacion de los estados financieros .

Balance General/Estado de situacion Financiera. Es el estado que muestra la

situacion financiera de una empresa en un momento dado.

El Balance General actualmente conocido como Estado de Situacidon
Financiera, por incluir todos los valores {derechos y obligaciones) con que opera

una empresa, decimos que es el estado mas completo que se puede formular

Ademas, es estdtico por que muestra la situacion que esos valores
financieros guardan en una fecha determinada, que puede ser la del cierre del
ejercicio {un afio) o cualquier otra que se desee (inferior a un afo}, pues el

periode en este estado no es fundamental.

Estado de Resultados. Es ef estado que muestra fas operaciones que ha tenido

una empresa durante un pericdo hasta llegar a los resultados obtenidos.




Este estado es de mucha importancia, no sdio por el resultado que nos
arroje (utihdad o perdida), sino por determinar paso a paso la forma en que se
Heqgd a dicho resuttado, el cual podifamoes obienerlo del proplo Estado de
Situacién Financiera, s1 eso fuera lo que nos interesara; por esta razén, se
considera que es un estado principal y a su vez dinamico, por no dar cifras a

una fecha fija, sino el movimiento de operaciones acumuladas en un periodo.

Estado de Costo de Produccién y Venias. Es el estado que muestra
minuciosamente todos los elementos que conforman el costo de lo producido,

asi como el de lo vendido durante un periodo determinado.

Fste estado tiene razones similares al anterior, ya que su cifra finat
aparece dentro del estado de resultados como este a su vez dentro del estado
de situacion financiera, es facil comprender gue es de sumo interés saber de
una forma detallada como se determina el costo, ya sea al que refleja la
produccién o el que se relaciona con las ventas; el cual nos permite obtener un
precio de venta con un margen de utilidad bruta suficiente para absorber el costo
de distribucién y llegar al resultado final deseado (representativa de la

productividad de la empresa).

Estados Comparativos. Aun cuando los estados comparativos que hemos
ejemplificado son de tipo principal, son estados que se utilizan para
complementar o aclarar datos que los estados financieros principales no pueden

reflejar, por lo que se deben de considerar secundanos
1.7. Base para su formulacion:
1. Comparacion de estados homogéneos.

2. Consistencia en los principios de contabilidad.

3. Ejercicios completos (un afno).



Respecto a que si deben considerarse dinamicos o estaticos, 1ra en
funcion de lo antes sefialado, €s decir, si corresponde a una fecha dada

{estatico) o si se refieren a un pericdo determinado(dinamico).

Estado de Capital de Trabajo. Es la diferencia entre el Activo y ef Pasivo
circularmente en una fecha determinada, por o que se considera que as estatico
y s secundario, por que los datos gque de él se obtienen son adicionales a los

estados pnncipales.

Como se puede observar, se estd considerando Capital de Trabajo el
neto entre fos valores de facil realizacion de la empresa con la obligaciones
exigibles a corto plazo, es el neto, por que nos demuestra con lo que realmente
cuenta el negocio como propio y no el total del Activo circulante que puede estar
en parte o todo sujeto a obligaciones con terceros, es decir, que la compafiia
esta utilizando capital ajeno que podria en un momento dado desequilibrar la

solvencia ¢ la estabilidad de la empresa en estudio.

Estado de Movimiento de las Cuentas de Capital. Al hablar del Estado del
superavit, nos vamos a referir para nuestros fines a fa deferencia que existe

entre el Capital Sacial y el Capital Contable.

En el caso que el Capital Sccial se viera mermado por perdidas (déficit),
reflejaria un Capital Contable inferor, creando una situacion inestable de la

empresa, la cual mostraria una relativa solvencia y estabilidad de la empresa.

Por representar et cambio efectuado del principio al final de un periodo, se
considera que es un estado dindamico. Es secundario por informar datos
adicionales gue no pueden aparecer en el Estado de Situacion Financiera, ni en

el Estado de Resultados.



Estado de Cambios en la Situacion Financiera en Base a Flujo de Efectivo. A
través del tiempo, el estado en cuestion ha tenido mayor aplicacién y aceptacion
dentro de fas personas allegas al mundo de los negocios; s tal su importancia,
que amerita un estudio especial dentro de los métodos de anaiisis Por o tanto,
estamos ante un fendmeno de un estado financiero, que por si solo, se ha
transformado de ser un estado secundario en una pringipal, con cifras dinamicas
fo que le hace ser un estado alin mas valioso, puesto que, a través de su lectura
se podré no sélo conocer los recursos conque conté la empresa durante el
periodo a revisién, sino ademas, la aplicacién que de dichos recursos efectud,
datos que en manos de un Analista son por demas dtiles para su debida

interpretacion.

Es un estado dinamico porque al comparar dos estados de situacién
financiera (estados estaticos} y determinar diferencias entre ambos, estos nos
indican el movimiento acumulado durante un periodo en las diferentes cuentas

de nuestro balance.

Estados Analiticos de las Cuentas de Resultados. Son estados que se formulan
con un mayor detalle de como aparecen en Estado de Resuitados, por o que
(nicamente resta decir, que encueniran su mayor aplicacién en ta formulacion

de presupuestos.

Como su nombre lo indica, no se trata de un sofo documento, sino que
son tantos como rengfones sean necesarios analizar, sean éstos de ingresos, de
productos, de gastos de administracidn, de venta, o de algun otro renglén que
por el giro de la empresa tomara importancia para un estudio analitico.

Cancepto de andlisis e interpretacién.

Segun el Diccionario Enciclopédico Abreviado Espasa Calpe.



Analisis.- "Distincién y Separacion de las partes de un todo hasta llegar a

conocer sus principios o elementos’”.

‘En Matematicas, el andlisis denota el proceso por medio del cual un
problema queda reducido a su mas simples elementos;, se aplica mas
particularmente a aquellas ramas de las matematicas que estudian las
refaciones de cantidades variables ¢ indeterminadas por medio de simboios.

Asi, la Geometria Analitica estudia el caréacter de las lineas curva y

superficies empleando para ello los simbolos algebraicos”
[nterpretacién.- “Accién y efecto de interpretar”.

Interpretar.- *Explicar o declarar el sentido de una cosa, y principalmente, el de
textos faitos de claridad”

“‘Entender o tomar en buena o mala parte una accién o palabra”

“Atribuir una accién a determinado fin o causa”.

“Comprender y expresar bien 0 mal el asunto o materia de que se frata”

Con base en 1a definiciones anteriores, se puede decir que para los fines
de estudio, el Analisis y la Interpretacion de Estados Financieros, es el
canocimienta integral gue se hace de una empresa a través de un estado
financiero {el todo), para conocer la base de sus principios {operaciones), que
nos permiten obtener conclusiones para dar una opinién (explicar y declarar)
sobre lo buena o mala politica administrativa (asunto o materia) seguida por el

negocio sujeto a estudio.



1.8. Pasos previos del analista.

Generaiidades. El Analista debe tener en cuenta una sene de situaciones antes
de entrar en funciones; a semejanza del Contador Publico o Licenciado en

Contaduria antes de iniciar una auditoria
| Alcance

1 Parcial. Estudio de alguna de las funciones de la administracion.

2. Total. Estudio total de ta politica administrativa de ta empresa
I Obtencion de datos de tipo econdmico administrativo.

1 Constitucién de la Sociedad Extraer los principales datos de la

escntura constifutiva y actas de asamblea, obteniendo: fechas, capital,

aumentos, actividades, nombres, etc..

3 Actividades Actuales. Estudiar el giro actual de la empresa, asi como
planes futuros.

4 Estudio de! Mercado. Observar la situacion de la empresa segun su
capacidad, localizacion geogréafica, poder de compra de sus clientes,

etc., durante el tiempo que abarca nuestra revision

1] Datos financieros externos.

La obtencién de datos de terceros en México, es de lo mas dificil; pero
debe tenerse en cuenta que si estd a la mano del Analista dicha informacion,
debe aprovecharla por la gran utlidad que le puede reportard al emitir sus

nterpretaciones.

v Regquisitos contables.



Consistencia en la aplicacian de los Principios de Contabilidad.
Consistencia en ta presentacién de los estados financieros. Utilizar fas
mismas cuentas, presentarlas con sus movimientos o saldos, de
acuerdo a ejercicios anteriores.

Dictamen de C.P. como ya se menciond, el Analista debe tener un

margen de seguridad de las cifras que manegjada.

Estades financieros y datos que solicita el Analista.

A)
B)
C)

. Estados Financieros Principales:

Balance General/Estado de Situacién Financiera.
Estado de Pérdidas y Ganancias/Estado de Resultados.

Estado de Costo de Produceion y Venta.

Estados Financieros Secundarios. Los solicitantes de acuerdo a las
necesidades de quien lo contratd.
Relaciones: De clientes, proveedores, gasios, etc.. Es conveniente

que la empresa le dé amplias facilidades de informacion,

1.9. Regias de simplificacién y uniformidad de los estados financieros.

Generalidades. Es necesario que después de haber tomado en consideracion
los pasos previos antenormente, el Analista prepare adecuadamente su materia

de trabajo que no es otro que los estados financieros.

Simplificacion de cifras.

1

Eiiminar centavos, unidades, decenas, centenas, etc, segun la

importancia de la empresa.



Ht,

2.

El namero 5 {cinco) sera el limite para aumentar o disminuir la cifra
posterior.

Datos homogéneos. Ejemplo; al comparar cifras anteriores al periodo
del 1 de enero de 1993 al 31 de diciembre de 1995, con Nuevos pesos
y pesos en gjercicios posteriores, se recomienda recorrer el punto tres
lugares hacia ta izquierda a las cifras sefaladas en pesos para
homogeneizar {a comparacion con el uso de nuevos pesos, por ef

lapso ya indicado.

Cuenta que refleja los ajustes de cifras por simplificacién.

Congciliacién por Andlisis. Esta cuenta aumentara o disminuira dentro
del balance el capitulo del capital contable; en los demés estados
aparecera en el renglén anterior al resultado que reporten.

Afectando directamente una cuenta de Reserva de Capital
Procedimento que se considera mnadecuado, aun cuando muchos

autores lo aconsejan.

Agrupacion de cuentas.

Con el objeto de precisar errores y facilitar el analisis, es conveniente

agruparse bajo un mismo rubrg cuentas de naturaleza similar.

Cuentas complementarias.

1.

Reservas Se tratarén a la cuenta correspondiente para trabajar con

valores netos.
Otras diferencias a Reservas. Apareceran con su saldo, sin disminuir
el valor el cual complementan. Ejemplo: documentos descontados,

anticipo de clientes, anticipo a proveedores, elc..



Reglas de simplificacion del estado de situacion financiera.

Generalidades:

Se elimina los rubros de cargos y creditos diferidos.

Se crea el grupo de “Otro activo”™.

Activo.

1

Circulante:

a) Incluird valores de facil realizacién (menos de un afio).

b} Valores provenientes de operaciones normales.

c) Aquellos valores que no relthan los requisitos anteriores, pasaran
a formar parte del “Otro activo™

d) Excepcion. Las mercancias en transito se aceptaran en este grupo

si esta proxima su llegada {menos de un mes).

Fijo.

a) Se incluirdn inversiones permanentes propias det giro.

b} Acciones, bonos y valores de otras empresas, se aceptaran en
este grupo, cuidando de que no se infle su valor.

¢) Se presentaran valores netos

d} Las revaluaciones no deben de aceptarse, por lo que se procedera
extra libros a deshacer el asiento correspondiente al gjercicio
analizado o bien, a afectar la cuenta de “conciliacién por analizar”

si la revaluacion proviene de ios gjercicios antericres.

Otros activos:

a)} Se forman con ia cuentas de “cargos diferidos”.

b) De aquellas cuentas que no retnen los requisitos sefalados en &l
“circulante” y “fijo".

¢} Se presentaran valores netos.



I Pasivo.

1.

Girculante.
a) Paswvo reales o no exigibles en un periodo hasta de un afo.

b) Agrupar cuentas bajo un mismo rubro cuando éstos tengan

relacidn.
2. Fijo:
a) Pasivos reales o no exigibles en un periodo mayor de un afo.
i Capital.
1. Capital Social.
a) Solo se aceptara el pagado.
b) La cuenta de Accionistas debera pasar al Activo o Pasivo, segln
sea su saldo.

2 Reserva de capital. Se presenta un salo renglén.

3. Utihdades de Varios Ejercicios. Se presentaran bajo un mismo rubro.
Ejemplo: utiidades no distribuidas de ejercicios anteriores; en caso de
tener resultados negativos, se utlizara el renglon de Pérdidas de
gjercicios anteriores.

4. Resultados del Ejercicio. Se presentara separado de los ejercicios
anteriores mencionados: Utlidad o Pérdida del gjercicio.

5. Superavit por Revaluacion de Inventarios o de Activo Fijo, en el caso

que se generalice la Reexpresion de Estados Financieros.

Reglas de Simplificacion del Estado de Resultados.

Generalidades. Para poder hacer un buen anglisis, es necesario que este estado

sea lo mas analitico posible, a diferencia del Estado de Situacién Financiera.
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Ventas.

1.

2
3
4
5

Separacion de ventas: al contado vy a crédito.

. Separacion de las ventas locales v |a foraneas.

Separacion de las ventas matriz y de las sucursales.
Analisis de las devoluciones, rebajas y bonificaciones sobre ventas.

. Eliminacién de operaciones no normales (venta de activo fijo,

desperdicios, efc.).
Puede aceptarse que los descuentos sobre ventas disminuyan a

éstas, pero debe ohservarse la consistencia en los demas ejercicios.

Costo de ventas.

1

En empresas industriales solicitar el Estado de Costo de Produccion y
Ventas que aparezca ademas en unidades.

Cuidar que se haya valuado correctamente el inventario; gue el criterio
del auditor sea de a cuerdo al nuestro.

Eliminar operaciones gue no son normales o propias.

Gastos de operacion,

1.

Detaile de cada uno de los 3 principales rubros que forman los gastos
de operacion: gastos de administracion, ventas y financieros.

E! detalle de estos gastos es base para la determinacién de los gastos
fijo y los vanable.

Facilitar la determinacion y comparacién del presupuesto que ellos se

haga.

Otros gastos y productos.

1.

Por lo general, este grupo esta formado de partidas que corresponden
a operaciones no normales.
Por lo tanto deben de eiiminarse para objeto de andlisis, salve que

fueran de importancia.




CAPITULO Il

DIAGNOSTICO FINANCIERO

2.1. Clasificacion de los Métodos de Andlisis Financiero
2.2 Herramientas del Analisis Financiero

2.2.1 Método de razones simples

2.2.2. Método de por cientos integrales

2.2.3. Punto de equilibric econdmico



2.1. Clasificacion de fos métodos de analisis.

No obstante de ser una técnica relativamente moderna, el andlisis de
estados financieros cuenta a la fecha con una cantidad considerable de métodos

para llevar acabo dichos estudios.

Sin embargo. Podemos decir gue mucho de estos méfodos son simples
derivaciones de un nimero més reducido de métodos que podriamos considerar
como basicos y que logicamente son los més aplicados ya que son los que

presentan un analisis mas completo.

Tenemos que hacer la salvedad que es conveniente que en toda ocasion
el Analista, aplique varios de fos métodos de andlisis y no se conforme con el
uso de uno de ellos, ya que podemos afirmar que no existe un método que por si

solo haga que se consideren suficiente su Unica aplicacion.

Por otro lado, el Analista debe evitar el peligro de que lleve a cabo
analisis demasiado detallados, lo cual tendra como consecuencia una cantidad

excesiva de datos que s6lo producen confusién a la hora de interpretarlos.
Los méledos a estudiar se clasifican de la siguiente manera.
Métodos de analiisis:

1. Métodos estadisticos Se clasifican como métodos estadisticos a aquellos
sistemas de andalisis cuyos datos corresponden a estados financieros de

un ejercicio, podrian considerarse como de analisis vertical.

1. Método de razones.

a) Razones simples.
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b} Razones estandar.
c) Razones indice.
2. Método de por cientos integrales
a) Totales.
b} Parciales.
3. Estudio del punto de equilibrio econémico.
a) Férmula.
b) Grafica.

Métodos dinamicos. Los métodos dinamicos son los que abarcan datos

financieros de 2 o méas ejercicios, podrian considerar como de analisis

honzeontal.

1. Método de aumentos y disminuciones.
a) Estado de origen y aplicacion de recursos.
by Estados comparativos.

2. Método de tendencias.

3. Estado de resultados por diferencias.
Métodos graficos.

19



2.2. HERRAMIENTAS DEL ANALISIS FINANGIERO.
2.2.4. METODO DE RAZONES SIMPLES.

Este método consiste en relacionar cifras de concepios homogéneos de los
estados financieros y de su resultados obtener consideraciones que nos sirvan
para apoyar nuestra interpretacién acerca de la solvencia, estabiidad de la

empresa.

E| fundamento de este método estd determinado en la intima relacién que
guardan los conceptos que forman a los estados financieros, asi como las ligas
entre rubros que son homogéneos de un estado financiero a otro, es por esto

que nacen las llamadas:

1. Razones Estaticas. Por formarse de rubros del Balance General/Estado de
Situacion Financiera, que es un estado estatico.

2. Razones Dinamicas. Por corresponder a cuentas del Estado de Resultados,
que es un estado dinamico.

3. Razones Fstético-Dinamicas En las que intervienen cifras de conceptos de

uno y otro estado.

Pueden formarse razones tomando en consideracion cuentas o conceptos
de otros estados que no sean el Balance o el de Resultados, por lo que se
incluiran en el grupo de las razones estaticas si el estado es de tal naturaleza, o
dinamicas si el estado fuere dinamico, o bien, estatico-dinamico si los datos

obtenidos provienen de dos estados financieros de diferente naturaleza,

A continuacion, se presentaran primeramente las “Razones Financieras”

que se consideran mas comunes, dando la fundamentacion y 1a interpretacion
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general de cada una de las razones seleccionadas, posteriormente se

ejemplifican con alternativas, interpretando las cifras reportadas.

Método de razones simples.

Analisis de la solvencia.

Activo circulante.
= Solvencia Circulante.

Pasivo Circulante.

Fundamentacidn:

Parte de la base que las deudas a corto plazo estan garantizadas con los
valores del Activo Circulante, que constituyen los bienes disponibles con los que
se cubnran las deudas préximas a vencer. Visto desde otro punte de vista, el

Pasivo Circulante es el resultado del finranciamiento del Activo Circulanie,

Interpretacion:
Esta razén es la mas antigua v se exigia una relacidn de 2 a 1. Actualmente. En

vista del uso del crédito como auxiliar econdmico de las grandes empresas, su
relacion puede y debe de ser menor, de acuerdo con el giro de la empresa, para

gue tenga una solvencia circulante buena.

Activo Disponible.

- = Solvencia Inmediata.

Pasivo Circulante




Fundamentacidn:
Es una prueba muy ngorista por considerar la liquidez de la empresa mediante fa
utihizacion de los valores de facitmente realizables como es el efectivo en Caja y

Bancos y las Inversiones en acciones, bonos y valores.

Interpretacion;

Al igual que en la razén anterior, se exigia una proporcion de 1 a 1; pero la
practica ensefia que al tener efectivo ocioso es tan perjudicial como fener una
relacion inferior a 0.40 esta razén es llamada como la “Prueba det Acido”.
Analisis de la estabilidad.

1 Estudio del Capital.

Pasivo Total.

Capital Contable,

Pasivo Circulante
- = Origen del Gapital.

Capital Contable.

Pasivo Fijo.

Capital Contable
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Fundamentacidn.
La finalidad de este grupo de razones es la de conocer la proporcion gue existe
en el ongen de la inversion de la empresa, capital proveniente de fuentes ejenas

y capital obtenidos de sus propios recursos

Interpretacion’
Como regla general se puede aceptar como relacion maxima la de 1 a 1

respecto a la pnmera razon, es decir, que el capital ajeno sea igual al propio,
debido a que una razén superior provocaria un desequilibrio y habria peligro de
que pasara a ser propliedad de terceras personas Respecto de las ofras dos

razones, es conveniente que la segunda de ellas sea superior,

Activo Fija.
rrmememnmmnmnemmn= = |Iversion del Capital.

Capital Contable.

Fundamentacian.

Si se observa con detenimiento se encuentra logica la intima relacién que
guardan los bienes estables con el capital propio que es una inversion
permanente y esta razon a su vez como préstamo a largo plazo (capital ajeno),

gue normalmente sirve para la adquisicion de nuevos activos fijos.

Interpretacion:

El resultado aceptable de esta razdn, es en funcién al tipo de empresa de que se
trate, ya que es muy natural que una compaiiia industrial necesite de mayores
recursos fijos (maguimaria y equipo) que una comercial, por lo que una relacion
en el primer caso de mas de 1 sin pasar del 150 es bueno, no asi para el

COmerclo.
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Capital Contable.
- = Valor Contable del Capital.

Capital Social Pagado.

Fundamentacion:

Son valores provenientes de conceptos similares que varian a traves del tlempo
y como resultado de las operaciones resiizadas por la empresa determinandose
el rendimiento obtenido, aprovechando por la compafiia o bien el reflejo de los

errores de administracion.

tnterpretacion:

Esta razéonm muestra la aplicacidn de interés obtenidos para ef mejor
aprovechamiento de futuras operaciones, por lo que una relacién superior a 1,
nos indicara el grado de aprovechamiento mientras dicha relacion aumente y

siendo inferior a 1, una situacidn de peligro.

Estudio del ciclo econdmico.

Ventas Netas a Crédito.
= Rotacién de Cuentas por Cobrar.

Promedio de Cuentas por Ccbra.
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Fundamentacion:

Como se indica en la razon, es necesario analizar las ventas y tomar solamente
aquellas que son a crédito, después de deducir Ja devoluciones, rebajas,
bonificaciones y descuentos de este tipp de operaciones, para que at
compararlas con el promedio de los saldos mensuales de clientes (minimo el
saldo de 3 fachas distintas), nos de el numerc de veces que este promedio se

desplaza a {ravés de las ventas.

Interpretacidn:

Estas razones indicaran indirectamente el resultado de la aplicacion de una
buena o mala politica administrativa; por o que en forma general, podré decirse
que mientras nos dé un desplazamiento superior, mejor serda la politica

administrativa seguida, ya que sefalara el uso eficiente de los valores que se

estudian. R

Compras Netas a Crédito

= Rotacién de Cuentas por Pagar.

Promedio de Cuentas por Pagar

Fundamentacidn,

Nos indicara como en la primera rotacién sefialada, el nGmero de veces que se
desplazan las deudas a corto plazo por adquisicién de mercancias o de materias
prmas en relacion al total de las mismas adquindas en el ejercicio que se

analiza.

Interpretacion:

La interpretacion correcta a esta razon la daré el conccimiento que se tenga de
las Rotaciones de cuentas por cobrar, y tendremos la pauta para precisar si esta
o no de acuerdo al crédito que nos conceden y de ahi que nuestro razonamiento

sea mas l6gico, aun cuando sobrepasaran los limites ideales.
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Convertibilidades:

360 dias
- = Dias de Rotacién

Rotacion de Cuentas por Cobrar

Fundamentacion
Si los resuitados obtenidos por las razones anteriores que musstran la rotacidn

de diferentes cuentas y las traducimos a dias, tendremos datos mas

comprensibles.

Referente a cuentas por cobrar, sabremos si el crédito concedido esta de
acuerdo a la politica administrativa y se recuperara en el tiempo razonable para

no entorpecer nuestro ciclo econdmico.

{nterpretacion-

Sin peder establecer un resultado fijo para los datos que nos reporian esta
razones que convierten a dias las diferentes rotaciones, si se puede deducir que
mediante un dato que represente el menor numero de dias sera mas ventajoso,
ya que la duracion del ciclo econdmico sera corto y mas rapidamente se

recuperara el efectivo puesto en actividad.

360 Dias

= Dias de Cuentas por Pagar.

Rotacion de Cuentas por Pagar




Fundamentacion:
Si se comprara esta razon con la del crédito gue concede la empresa, sabremos
si la empresa frabaja con ventaja de crédito o no al que le concede sus

proveedores.

Interpretacion:
Esta razdén indicara el nimero de dias en que la empresa esta liquidado sus
deudas, situacidn que debe estar acorde con los plazos gue le han sido

concedidos por sus proveedores.

Suma de Convertibilidades = Duracidn del ciclo Econémico

Fundamentacion:

Se obtienen el ciclo econémico de la empresa sumando el resultado de las
anteriores convertibilidades, de esta manera se determinaréd el plazo medio
necesario para que las operaciones de la empresa se transforme en efectivo a
comprar de productos, colocarse en el mercado y por ultimo el cobro en afectivo.

{no incluir ia relacién de cuentas por pagar).

Interpretacién’

En principio, si la suma de las convertiblidades muestra un ciclo economico
acorde a la actividad de la empresa, se considerard que la estabilidad estara
dentro de los limites aconsejables. Ahora bien, si los dias que da la suma es
superior, tendra el Analista la obligacian de investigar en donde se encuentra la

falla administrativa.
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Analisis de la productividad.
Ventas Netas
------------------- = Estudio de las Ventas en relacion al C.C.

Capital Contable

Ventas Netas
= Estudio de las Ventas en relacion al C.T.

Capital de Trabajo

Fundamentacién:

Para tener el dato que muestre la productividad de la empresa de ta empresa, es
necesaro utilizar las ventas en relacion con el capital propio y con el capital de
trabajo de trabajo, ya que estas ventas estén supeditadas a la debida

potencialidad de dichos capitales.

Interpretacion:
E! estudio de las ventas por medio de este método no es del todo exacto, por lo
que se hace necesaria la aplicacién de otros métodos que nos sefiale la debida
interpretacion.
Utitidad Neta
eeeeeee————- = Rendimiento en relacion at Capital Contable

Capital Contable

Utilidad Neta
.................... = Estudio de la Calidad

P.T. + C Contable

Utihdad Neta
O = Rendimiento en relacién a las Ventas.

Ventas Netas




Fundamentacion;
Las razones que se indican mostraran el rendimiento obtenido, de acuerdo a

diferentes factores y por ende, la eficiencia de la politica administrativa.

La primera razén senala la productividad obtenida de acuerdo a Ia
inversion propia
En la segunda razdn se tomara en consideracion no sole los recursos

propios sino ademas los ajencs
La tercera dara el rendimiento que por cada peso de venta obtiene la

empresa

Interpretacion.
Como es logico suponer. Mientras mayores sea el rendimiento obtenido, sera

indice de una mejor politca administrativa que redundard en una situacion

financiera solvente y estable.

Es necesario comparar la utlidad con las ventas para precisar si la
empresa esta obteniendo el resultado normal de acuerdo al giro y volumen de

sus gperaciones.




2.2.2. METODO DE POR CIENTOS INTEFGRALES.

Se aplica este método en aquellos casos en los cuales se desea conocer la
magnitud o mmportancia que tiene las partes que integran un todo. En otras
palabras, si el activo circulante de una empresa es de $ 100,000, mediante este
método se determina la magnitud de cada uno de los renglones que componen

el activo circulante en refacion con su monto total.

Para eflc se equipara la cantidad total o global con el 100 % y se

determina en relacidn con dicho 100 % el por ciento relativo a cada parte

Los resultados obtenidos guedan légicamente expresados también en por
cientos, encontrande aqui la ventaja y ia desventaja del método. La ventaja es
porque al trabajar con nimeros relativos nos olvidamos de la magnitud absoluta
de las cifras de una empresa y con ello se comprende mas facimente la
imporiancia de cada concepto dentro de la empresa. Sin embargo, también agui
aparece el defecto del sistema, ya que al hablar en términos de por cientos es
facil llegar a conclusiones erréneas, especialmente si se quiere establecer por
cientos comparativos. Por ejemplo; ef costo de ventas de una ermpresa en un
afo fue del 65 %  sobre las ventas y en otro afio es del 70 % con io cual
aparentemente el costo de ventas fue superior en el segundo afio en relacidn
con el primero, ello es clerto en relacidn con su 100 % anual, pero
probablemente no entre si, pues puede suceder que ese 65 % tenga una

magnitud o volumen superior a la cantidad representada por el 70 %.

Por lo anterior, es Gl este método para obtener conclusiones
aisladamente, ejercicio por ejercicio, pero no es aconsejable si se desean

establecer interpretaciones al comparar varios gjercicios.



Desde el punto de vista de su aplicacidn, es te método puede ser total o
parcial. Sera total st el todo, o sea el 100 % corresponde a la cantidad maxima
incluida en un estado financiero y sera parcial, si se toma como 100 % uno de

los capitutos o aspecto s parciales de une estado financiero.
Por cientos integrales totales.

La aplicacion de este método desde un punto de vista total podemos encontrarfo
tantas veces como estados financieros puedan formularse; sin embargo, ha
encontrado su mayor aplicacion en el Estado de Situacion Financiera, asi como

los por cientos parciales de cada uno de los conceptos.

En el Estado de Resultados, el 100 % corresponde a las ventas netas,
pero no hay que olvidar que en dicho estado deben quedar sefialadas las ventas
totales y sus correspondientes disminuciones por corcepto de rebajas,
ponificaciones y devoluciongs sobre venias, asi como también pueden
manejarse los descuentos sobre ventas siempre y cuando esta cuenta de
naturaleza financiera en forma consistente se controle junto con otras

disminuciones.

El control debe de ejercerse para fijar la magnitud de estas disminucicnes
dentrc del volumen de operaciones de una empresa, y en su caso, hacer notar
los excesos para evitar incrementos desmedidos que perjudican el desarrolio de

la empresa.

Por cientos integrales parciales.

Practicamente es iimitado el niimero de aplicaciones que podemos encontrar
bajo este aspecto, ya que el capitulo de un estado financiero o un concepto del

mismo, puede quedar sujeto a un célculo de esta naturaleza.

-
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Sin embargo, como ejemplo se presenta su aplicacidn en 7 casos:

Estudio del activo circulante.

Debido a la importancia que tienen los valores que conforman el activo
circulante, se ha establecido ta costumbre, dentro de la técnica del analisis, de

hacer un estudio minucioso y detallado de este capitulo del balance.
1° Por cientos integrales de los valores del activo circulante.

Es el caso mas sencillo y generalizado, se toma como igual a 100 % ef valor del
activo circulante y sobre esta base, se calculan los valores parciales de cada

uno de sus conceptos.

2° Por cientos integrales acumulativos del activo circulante en relacion al

pasivo circulante.

En este sequndo estudio del activo circulante se tiene presente el descubrir la
verdadera capacidad de pago de la negoctacion en forma mas completa y

veridica que la razdn simple del circulante.

En este caso equipararemos al pasivo circutante como igual a 100 y
posteriormente se calculara el por ciento que representa cada uno de los valores
del activo circutante en refacion a dicho 100 %, con la circunstancia de que

dichos por cientos se van acumulando.

En esta forma y debido a que los distintos conceptos del activo circulante

se encuentran ordenados de acuerdo con su disponibilidad, podremos observar

[*F)
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camo este método toma en consideracion tanto Ja soivencia de la empresa como

fa lquidez de sus valores circulantes.
3° Por cientos integrales de cuentas por cobrar

Este estudio se realiza no Gnicamente en analisis, sino que es bastante comun,
tanto en auditoria como durante el manejo de las cobranzas de una empresa.
Consiste en formular una clasificacion de la antigliedad de ias cuentas por
cobrar y determinar el por clento que representan la suma de cada uno de estos
grupos en relacion con el total de cuentas por cobrar que es la cantidad que se

iguala a 100 %.

En nuestro caso del andlisis existe una pequefa variante en relacion con
el uso de estos por cientos citados anteriormente. Se trata de la reserva para
cuentas incobrables Recordemos que en nuestro balance presentamos las
cantidades netas y en este caso la reserva se ha deducido de las cuentas por

cobrar,

Por lo tanto, para trabajar con cantidades iguales una vez que se ha
establecido la antigliedad, vamos deduciendo el importe de la reserva de los
grupos mas antiguos hasta llegar a una cantidad igual a la del balance, que es
igual a 100 %.

4° Por cientos integrales de inventarios

Este caso es similar al de las cuentas por cobrar, solamente referido a los

Inventarios

También aqui tratamos de determinar los por cientos correspondientes a
diversos grupos de acuerdo con la antigitedad de los inventarios, ya que como

resuitado de la aplicacion de este calculo puede llegarse a la conclusion que
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existen fuerte cantidades de mercancias que tienen bastante tiempo en las
bodegas, con lo cual el Analista puede llegar a conclusiones muy distintas de las

que podria producrr si no se aplicara este métado.

Como resultado de la aplicacién de estos por cientos, puede observarse
la elevacién de éstos en los Gltimos grupes de inventarios, o sea, aquellos gque
tienen bastante tiempo en la negociacion, por lo cual hakra necesidad de buscar
la causa de esta actividad tan elevada, hasta llegar al extremo de que si no se
encuentra una explicacion satisfactoria, se deducira el importe de estos
inventarios para incluirlos en el otro activo, ya que practicamente no sirve para el

ciclo econdmico de la empresa.

También en este caso puede encontrarse una reserva por valuacion de
inventarios que se hayan deducido en el balance para efectos de andlisis, en
cuyo caso deduciremos esta reserva de aquellos grupos gue muestren una

mayor antiguedad en sus entradas.

5° Origen def capital.

£n este caso, el total del pasivo mas e total del capital contable se iguala af 100
% y se calcula los por cientos correspondientes al pasivo circulante, al pasivo y

al capital contable.
6° Aplicacion del capital

En este caso se considera el total del activo (incluyendo e otro activo) como
igual al 100 % partiendo de la base de que los recursos obtenidos por una
empresa estan aplicados a cualquiera de los renglones que constituyen el activo.
Posteriormente, se determina los por cientos parciales que corresponden al

activo circulante, activo fijo y a otro activo (algunos tratadistas no consideran
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este Ultimo capitulo partiendo de la base de su exclusion desde el punto de vista
administrativo); sin embargo, se aconseja que se incluya por que resulta
interesante cuando menos conocer el por ciento gue representa su importe

dentro del total de Ia aplicacién de recursos.
7° Por cientos integrales en las utilidades.
A través de este estudio, se analizaran los rendimientos obtenidos tomando los

diferentes pardmetros méas comunes, en los que en circunstancias normales

conservaran un orden ascendente, pugnando por mejorar dichos resuitados.



2.2.3. PUNTO DE EQUILIBRIOQ ECONOMICO.

Aun cuando la aceptacién de los métodos que sirven para analizar e interpretar
los estados financieros ha sido relativamente reciente en nuestro pais, varios
son los métodos de analisis que han surgido; pero ninguno considerado tan
valioso como el sistema del Punto de Equilibrio Econémico.

El Punto de Equilibrio Econdmico fue descubierto aproximadamente en el
afio de 1920; siendo su descubridor el Ing. Walter Rautenstrauch, Profesor de la
Universidad de Columbia en Nueva York, quien considero que los estados

financieros no presentaban una informacién sobre los siguientes aspectos:

a} Solvencia Siuacion de crédito presente.
b) Estabilidad. Situacién de crédito futura.
¢) Productividad. Que se refiere a todos los aspectos relacionados con el

rendimiento 0 resultado de una empresa.

Basandose en to anterior y observando llanamente el Estado de Situacion

Finranciera, encontramos
que representa datos estacionales en un momento dado ignorando por
completo el movimiento que se haya efectuado en favor o en contra del
rendimiente de una compadia. Ahora bien, si nos dirigimos al Estado de
Resultados, encontramos gue as un estado que presenta el movimiento ocurrido
durante un periodo determinado. Si quisiéramos determinar las eficiencias en ei
financiamiento del negocio, deudas contrajdas, incrementos o reducciones de
capital y todo lo refativo a produccion, distribucion y venta de articulos seguin el
caso, seria necesario ir mas lejos en nuestros estudios y anexar datos que
complementaran a los estados antes citados.
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En Estados Unidos de América, el estudio analitico por medic del Punto
de Equilibrio Econdmico ha sido aceptado y se ha generalizado bastante, no asi
en nuestro pais, debido a la falta de libros donde se encuentra explicada la
utlidad que de él se puede llegar a obtener. Es mas, no solo obras para
profesionistas o estudiantes, sino también libros que sirvan a los duefios de
empresas, accionistas, administradores, etc.; para que ellos constaten la utilidad
que les brindaria un analisis de los estados financieros de la compafiia que

dirigen o en la cual tienen invertido su dinero.

Por lo tanto el Punto de Equilibrio Econdmico es una de los métodos
analiticos mas avanzados y de mayor atractivo, no se trata de descartar a los
demas métodos, ya que éstos son necesarics, segun el caso, para comprobar y

darle mayor fuerza a los resultados obtenidos por ef método en cuestion,

Por lo tanto para elaborar el Punto de Equiltibrio Econémico de una
empresa sera necesario realizar los mismos pasos preliminares que realiza un
Analista para poner en préactica cualquiera de los métodos de analisis que se
conocen. A continuacion se indica la secuencia para determinar el Punto de

Equilibrio Econémico.

El estudio del Punto de Equilibrio Econdmico requiere de dos datos

basicamente -

1 Ventas Deberan ser tomadas en forma global y ademas como dato adicional
el numero de unidades vendidas Todo lo anterior, como ya se dijo, debe ser
operacién normal del negocio.

2. Costo de ventas y gastos de operacién. Estos costos y gastos se dividen a su
vez én tres grupos principales:

a) Costos o gastos fijos. Son aquelios costos o gastos que por su propla

naturaleza no varian en su importe de ejercicio; o bien, el gasto o gastos
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que se van a efectuar de acuerdo con los planes que la compaiiia tenga
en perspectiva para determinen de antemano.

b) Costos y gastos variables. Son aguellos gastos que cominmente varian
con relacion al volumen de ventas que efectlia la empresa, puesto que a
mayor volumen de ventas mayores seran estos gastos en una
negoctacion.

¢} Semifijos Estos costos o gastos, flamados también gastos semi-vanables,
semi-constantes, regulables, eic., son aguellos gastos que dan elasticidad
en determinar si un costo o gasto es fijo o variable, ya que varian segin el
criterio del Analista, es decir, que el importe del costo o gasto puede
cargarse a uno de los dos grupos anteriormente mencionados, o bien, se

puede prorratear entre los dos.

Asi con los datos reunidos hasta este momento, nos encontramos en
condiciones de poder aplicar la formula del Punto de Equilibrio Econémico (E
o P.EE).

En la correcta aplicacion de la férmuia, hay que saber cémo se determina

y el razonamiento que se sigue.

Nos encontramos con lo siguientes elementos para combinarlos:
a) Costos o gastos fijos.
b) Costos o gastos variables.
¢} Ventas netas.
d) Utllidad de operacion.

St nosotros relacionamos los costos o gastas variables con tas ventas
netas, obtendremos el porcentaje que absorben dichos costos o gastos de las
ventas y si el resultado lo deducimos de la unidad, la diferencia daria la utilidad

margial que tiene la empresa antes de deducir sus costos o gastos fijos.
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Observamos que la relacionando los costos o gastos fijos con el resultado
obtenido en el razonamiento anterior, encontraremos €l volumen minimo de
venlas que necesita la compafiia para no perder v que cada venta gue
sobrepase esa cantidad llevara un porcentaje de utilidad, o sea, la utifidad

marginal.

Sustituyendo los razonamientos anteriores con 1as siguientes literales:

a = Costos o gastos fijos

b= Costos o gastos variables

Venias totales
E = Punto de Equilibrio Econdmico

La férmula serd :




CAPITULO HlI

CASO PRACTICO.

3.1. Antecedentes del negocio
3.2 Definicidn del problema
3.3. Analisis del problema
3.4. Diagnostico
3.4.1. Estados Financieros Béasicos
3.5. Método de razones simples
3.5.1. Andlisis de solvencia
3.5.2. Andlisis de estabilidad
3.5.3. Estudio del ciclo econdmico
3.5.4. Andlisis de la productividad
3.5.5. Capital de trabajo
3.6, Por Cientos Integrales
3.6.1. Por ejercicio.
3.6.2, Comparativo
3.6.3. Desglosado en ingresos de mayoreo y menudeo
3.7 Punto de Equilibrio
3.8. Propuesta

Conclusiones
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CASO PRACTICO.

3.1. Antecedentes def negocio.

El negocio tiene cinco afios en el mercado siendo su principal giro la
venta a mayoreo de lentes, gafas de sol, armazones oftaimicos, lentes
pregraduados y todos los accesorios relacionados con el giro. Estos productos
son importados de intermediarios de los Angeles, California en U.S.A. estos
mismos compran en las fabricas en varios paises de Asia como China, Taiwan,
Hong Kong, Malasia y Singapur. También pero en menor medida de los gque se

compran U.8.A. y algunos pocos son de origen nacional.

_ Las lineas de armazones oftalmicos y gafas de sal que maneja el mercado son

las siguientes:

a) Armazones oftalmicos y gafas de sol de marcas de prestigio o comerciales.
b) Armazones oftalmicos y gafas de sol de marcas de presencia (ocal

c) Armazones oftalmicos y gafas de sol sin marca o genéricos.

A) Armazones oftalmicos y gafas de sol de marcas de prestigio o
comerciales: Estos son productos que se comercializan directamente en el pais
por empresas representantes de las marcas o empresas que compran los
derechos de marca. Estas lineas de producto se dividen a su vez en base ai
segmento del mercado a fa que esta dirigido, siendo estos segmentos de
mercado de alto poder adquisitive, representado por algunas marcas como 8o/
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Giorgio Armani, Gucei, Hugo Boss, Calvin Klein, Flexon, Monchon, Tommy
Hilfiger, Polo Sport, Versace, Ray Ban y Oakley, por mencionar algunas; el
segmento de poder adquisitivo medio esta representado por marcas como
Guess, Ray Ban y algunas otras. El de poder adquisitivo bajo y mas comercial,
son marcas que no tienen una gran prestigio pero que comerciaimente son de
alta venia por su calidad y precio.

Hay que hacer notar que algunas de las marcas tienen productos en fos
tres segmentos del mercado, en el que precio y calidad varia de acuerdo al
segmento. Tan bien hay que resaltar que la mayoria de las empresas
comerciales que venden estos productos en el pais, no son los fabricantes
directos, si no, distribuidores de las fabricas que se encuentran en Asia o
directamente U.S.A. En ambos casos la calidad de los productos es la mejor del

mercado aun que esta puede variar depsndiendo de la marca

b) Armazones oftalmicos y gafas de sol de marcas de presencia
lacal:
Estas son marcas que crecieron a nivel local y que en su gran mayoria son
slaboradas por fabricas de Asia por encargo del duefio de la marca. Con una
importante presencia en el mercado local  que cuentan con publicidad y en
cuestion de su calidad, esta es mas bien de nivel medio ya que no utilizan
metales preciosos como el oro o plata para su glaboracion; pero si, materias

primas comerciales como el titaniun de gran calidad y presencia en el mercado.

c) Armazones oftalmicos y gafas de sol sin marca o genéricos:
Estos productos son los llamados genéricos que son parecidos en su disefio a
los productos de las marcas de prestigio pero que no utilizan el nombre de la

marca, evitando problemas caon los derechos de autor y que les da un valor en el
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mercado al ofrecer un producto en disefio parecido, pero a un precio sumamente
inferior. Aungue, hay que remarcar que en este mercado el precio va
intimamente ligado a la cafidad del producto, siendo superior la calidad de
producto de marcas. Esto motivado por su alto precio en & mercado, que les
permite ofrecer al consumidor final la mas alta calidad del mercado, en el caso
de este segmento Ia calidad del producto se puede catalogar de media - baja.
Aclarando que también hay productos en el mercado que son sencillamente el
saldo de otros paises o su desecho y el cual llega al pais a precios inferiores ya

que no cumple con fos minimos de calidad requeridos.

3.2. DEFINICION DEL PROBLEMA.

Hace tres afios, el negocio inicio la venta al publico en general a
menudes, esto como una estrategia para aumentar sus margenes de utilidad ya
que los mismao son muy bajos en [as ventas al mayorao, llegando estos a ser de
un 10 %, en sus margenes, el cual no permitia el crecimiento &l ritmo deseada.
En el nuevo nicho de mercado, el de la venta al publico en general, ofrece al
negocio margenes muy aceptables llegando a niveles del 100 % al 200 %, aun
que no con el mismo volumen del negocio al mayoreo pero si con la suficientes
ganancias, para apoyar el crecimiento general del negocio con contribuciones
marginales de hasta un 25% de las utilidades totales. Pero, cual es el problema
real del negocio, radica basicamente en gue el segmento de las ventas a
mayareo  esta retrocediendo de forma preccupante. Motivado por varios
aspectos entre los que destaca la aparicion de varios competidores del
segmento de ventas a mayoreo que incluso sen importadores directos desde los
paises de origen como son: China, Taiwan, Hong Kong, Malasia, Singapur y de
los Estados Unrdos de América de los cuales importan todo tipo de calidades
desde las lineas economicas hasta las de mayor calidad, incluso saldos ©

mercancia fusra de temporada, a precios muy bajos, due nos ponen en
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desventaja ante estos Ademas algunos nuevos competidores y también los ya
establecidos, que tienen capitales de trabajo muy altos al parecer por el volumen
de mercancias que manejan, o estan altamente apalancados ya sea con

proveedores o créditos bancarios.

3.3. ANALISIS DEL PROBLEMA,

E! principal giro de la empresa son las ventas a mayoreo, que participa
conun 75 % de los ingresos totales del negocio, antes de que estas bajen a tal
grado que la saque del mercado se estan estudiando medidas para solucionar el
problema, En seguida se en listan los problemas que se piensa son el motivo de

fa disminucion de los ingresos del negocia:

a) Altos precios en mercancias con respecto a la competencia.
b) Falta de vanedad en modelos.

c) Excesiva oferta de parte del mercado.

d) Mala ubicacién del negaocio.

e) Falta de publicidad.

f) Mal trato a la clientela.

g) Mala politica de créditos.

h) No ser importadores directos.

) Desconocimiento de las tendencias de modelos de temporada.
i) importacién de saldos.

k) Baja calidad del producto.

B Ventas estacionales.

m) Bajo capital de trabajo.



n}

Sub-inversién en capacidad de endeudamiento.

ajAlfos precios con respecto a la competencia. De acuerdo con
el posible problema, se realizo un sondeo entre los diferentes
oferentes del negocio mayorsta, fomando en cuenta los dos
principales centros de distribucion que estan establecidos en la capital
del pais, que concentran a la mayoria de los oferentes y estos cantros
de distribucion son a los gue acuden la mayor parte de los clientes por
que les ofrece Ia facilidad de comparar precios y enconirar mayor
diversidad de productos en un mismo lugar sin tener que desplacerse
a distintos lugares. Los centros de distribucidn del interior de la
Republica Mexicana no son significativos; por su volumen de compras
no pueden conseguir los precics que se ofrecen en los dos principales
centros de distribucidn que se encuentran en la capital de nuestro

pais, e incluso se surten en estos centros de distribucidn,

Asi el resultado obtenido por el sondeo de los principales mercados
del pais fue, que los precios que en estos centros de distribucidon son
ligeramente distintos a los del negocio siendo la diferencia menor a un
5 % y en algunos casos sin variaciones ¢ incluso mas bajo que con los
demas oferentes, pero que en general se ofrecen los mismos precios
que en estos centros de distnbucion. Aun que hay que hacer resaliar
dos punios, uno, gque en estos centros la gran diversidad de
competencia entre los distintos oferentes, ofrece una inmensa oferta
de productos tan distintos en calidad como en precios llegando a ser
esta gran variedad un atractivo para los compradores, haciendo muy
dificil y costoso poder ofrecer una vanedad tan grande y extensa para
el negocio, el otro punto a resaltar seria que en ocasiones se encontrd
con remates de distintas lineas de mercade, que a pesar de que eran
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ofertas temporales, no podian permanecer dentro del mercado por
falta da existencias mucho tiempo ya que eran ofertas temporales y no
permanentes como los demas precios normales; hay que hacer notar
que la razon de estas ofertas no era gratuita debido a que los
productos que se ofertaban eran saldas de distintos tipos, muchos
eran productos que no se padian vender por que no estaban dentro de
las tendencias que mas se desplazaban y por lo tanto sus vertas se
estancaban o que definitivamente eran lineas de otras temporadas,
llegando a observar modelos de hasta cinco temporadas pasadas,
modelos que cuesta mucho vender o qus simplemente ya no se vende
a menas de que se oferte a un precio tan bajo que lo haga mas facil
de vender: Asi este sondeo explica el por que de la aparicion de
mercancia muy barata con calidad bastante aceptable pero con
madelos obsoletos que cuesta trabajo vender o que solamente permite
margenes muy bajos. Hay que hacer resaltar que también nos aqueja
el problema de la aparicion de producto robado, el cual se oferta mas
barato que e producto normal, aun que este punto no €s muy
significativo ya que el mercado, es tan cerrado con respecto a los
oferentes que, si se llega ofrecer el producto con una diferencia
significativa de inmediato se hace notar que esta mercancia es

robada.

b)Falta de variedad en los modefos.- En este punto antes
mencionado se encontrd; que si, efectivamente nos disminuia las
ventas por falta de algunas lineas, las cuales por no enconfrarncs
dentro de los ceniros de distribucion fisicamente junto con los demas
oferentes, los clientes prefieren comprarlo en los otros centros de
distribucién gque con nosotros. Aun que no se puede concluir que esta

pueda ser la causa principal de ta baia de ventas ya que en los Ultimos
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5 afios esto no lo habia sentido, al contrario las ventas habian

aumentado a un ritmo del 25 % en los ditimos 3 afios.

Por otro tado la solucién a este problema, es aumentar el capital de
trabajo de forma muy fuerte, a niveles que son dificiles de alcanzar
debido una ampliacion de nuestra variedad de productos que requiere
de inversion permanente en inventario de aproximadamente de un
millén de délares americanos, a un plazo aproximado de 5 afios,
independiente del financiamiento recibido por los distintos proveedores
que podia ser de unos frescientos mil ddlares americanos, ademas se
haria necesario una ampliacién del local ya que en este momento se
encuentra ha un espacio limitado y con un aumento en volumen de
mercancia. El local que se necesita, seria de aproximadamente del

300 % mas de lo que actuaimente se tiene.

¢) La excesiva oferta por parte del mercado.- Este punto
preocupa, puesto al analizar el aumento de oferentes dentro y fuera de
los dos principales centros de distribucion, se encontré demasiado
oferta de productos para la demanda, concluyendo con la saturacién
del mercado de mayoreo, esto nos indico la correcta decisién tomada
afios atrés en la cual, se habia decidido el incursionar en el mercado

de menudeo y formar una cadena de puntos de venta,

djMala ubicacién del negocio.- Este es un factor gue se a
observado, al estar fuera de los dos principales centros de
distribucion, no recibimos la cantidad de clientes como en los dos
centros de distribucidn, pero aun asi no se piensa que sea la causa de
la baja de las ventas, puesto que siempre se ha ubicado el negocio en
el mismo sitic desde gue comenzd y esto no ha sido freno para su
crecimiento por lo contrario se ha acumulado una cartera de clientes
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inportante la cual de alguna forma esta cautiva por no tener

competencia cercanos al negogio.

e)Falta de publicidad.- En este tipo de negocio ta publicidad
no juega un papel importante como medio de comunicacién puesto
que no es redituable, ni en revista, ni periddicos. Tal vez el unico
vehiculo para realizar la publicidad sea el repartir propaganda que
consiste en imprimir volantes y repartifos en los lugares donde
circulan los posibles clientes. Este medio ya se realizo pero no se
obtuvieron resultados que justifiquen el gasto, por lo que e Gnico via
de publicidad que se utiliza en el medio es el de anunciarse en la
seccion amarilla ademas la mejor publicidad la realiza fa misma

clientela con sus conocides.

fIMal trato a los clientes.- Este es realizado por los
vendedores que labora en el negocio, sin embargo se lleva acabo una
constante vigilancia del trato a los consumidores y en caso de que un
cliente se queje se le atiende directamente por personal altamente
calificado y de alta confianza para el negocio y él se encarga de
evaluar si es el empleado el que ofrece el mal trato al cliente ¢ es el
cliente el ocasiona el problema. Hay que mencionar que el nivel de
quejas es muy bajo por lo cual no se considera que sea este el factor

que haga que los niveles de venta estén disminuyendo.

a/Mala politica de créditos.- La politica del mercado es, la de
no otorgar créditos y solo se otorgan a los clientes, que llevan algunos
afios comprando mercancia con elflos, esto por causa de que la
mayoria de los créditos se llegan a perder, por ser otorgados en su
mayoria a personas fisicas, las cuales resulta muy dificil el cobrarles,
en el caso de que no pagaran. Los montos son tan bajos que no es
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costeable el cobrarfos por medios legales. También hay que resaltar
que la politica de crédifos es escasa, si se encuentran en ef medio que
los otorga a clientes con gran cantidad de puntos de venta los cuales
les dan la fuerza de poder comprar volimenes interesantes de
productos y que eslos estan dispuestos a someterse a ciertos

lineamentos legales que hacen mas facil su cobro en ¢caso de no pago.

h)No ser importadores directfos.- Es mas que un problema
no ser un importador directo, debido a que no se tiene la suficiente
solvencia econdmica para serlo, por que las condiciones de venta de
ios pais productores hace dificl ef comprar sus articulos, sin una

capacidad financiera suficiente.

Revisando las condiciones de venta de las fabricas de los
paises productores, se encontré que el minimo de venta por modelo
excedia en mucho los maximos de compra por producto del negocio;
mientras el maximo de compra normat es de 1000 piezas por modelo,
ellos requerian compras minimas de 50,000 piezas, ademas de
pedido minime de 4000 modelos, lo que representa una dificuitad ya
que los pedidos normales son de 1000 modelos en cada pedido. E!
problema tal vez mas grave seria que para la venta del producto y su
realizacidn hay gue esperar como minimo 8 meses, ya que los
productos no estan disponibles puesto que hay que mandarios a
fabricar y ese es el perindo que se tardan en fabricartos, otro problema
es que para que se levante la orden de fabricacién hay que pagar el
5C % en el momento de levantar el pedido y &l ofro 50 % a la entrega
en puerto de la mercancia, la cual se tarda aproximadamente 1 mes
en Hegar para su venta. Esto dificuttad su venta, por gue su tiempo en
transito de el lugar de fabricacién a los anaqueles de venta es largo y
en ocasionas no llega en tiempo para su comercializacion y esto hace
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que baja de precio de una forma muy acelerada ya que en muchas
ocasiones les sucede a varios distribuidores de los Angeles, California
en U.S.A. y es cuando ellos paro no perder todo el lote mejor bajan el

precio y lo rematan.

i)Desconocimiento de las tendencias o modelos de moda.
Se hacia mencién a que por el tiempo de entrega largo era dificil
importar directamente el producto desde su pais de origen ya que
podria pasar a la ilegada del producto este estuviera en el final de su
temporada de mayor venta, esto por que et mismo mercado marca las
tendencias en base a la demanda del publico, marcado por las
tendencias encontradas en los productos que desarrollan las grandes
marcas a nivel mundial, gastando miliones de détares en todo el
mundo en campaiias publicitarias, por lo que hay que estar pendiente
de las colecciones que afic con afio lanzan las marca mas

prestigiadas a nivel mundiat.

jiimportacion de saldos.- Si se efectuara seria un problema
para las lineas de producto manejados que por estar al dia en cuanto
a moda suelen ser mas caras de lo normal, por ser modelos pasados
o defecluosos el publico; por defectuosos no son adquiridos por el
publica consumidor de productos de calidad, pero hay sectores del
mercado compradores de lineas de bajo precio. Cabe mencionar en
cuanto al negocio, en sus inicios fueron sus primeros productos los del
segmento mas econdmico o saldos y fue gracias a este tipo de
mercancias cuando el negocio comenzd a incursionar en productos
cada vez de mejor calidad; y hasta este momento tienen poca
presencia dentro de la oferta ofrecida actuaimente a los clientes, v se
reducioc por ofrecer bajos margenes que hoy combinados con los de
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altos margenes permiten hacer una mezcla ideal para el negocio.
Razdn por lo cual la solucidén mas aceptable es poner a disposicién de
la cliente este tipo de mercancias y ellos escojan ai comparar

fisicamente que producto es mejor.

k)Baja calidad del producto.- Este factor pensamos no puede
ser un motivo influyente en la baja de las ventas, siempre se le hace
mencion al cliente acerca del el precic gue esta muy ligado a fa
calidad del producto, y si el escoge comprar productos de bajo precio,
entonces el esta escogiendo baja calidad del producto y al contrario si
compra producto con un precic mas elevado su calidad del mismo es
superior. Cabe notar en cuanto a la oferta del negacio con respecto a
sus distintos precios es la mas diversa y solamente falta la oferta de
los productos del segmento mas bajo que ya se sugirid que se vuelva

a incorporar a su oferta de mercancias.

l)Ventas estacionales.- Es una situacién real, segin los
registros revisados, hay dos pericdos de altas ventas y uno de ventas
medias y uno pericdo de tres meses al afo donde las ventas se
reducen. Pero esto ya esta contemplado al hacer las comparaciones
en periodos iguales en los mismo meses del afic y esto no justifica la
baja venta, razén por la cual esta opcidn que da descartada como

causa principal.

m)Bajo capital de trabajo.- Se hizo un andlisis financiero que
se realizo a los Estados Financieros del negocio y estos nos indicaron
un razonable capital de trabajo con respecto a su nivel de ventas y
posteriormente se analizara de forrna mas profunda mas adetante.



n)Subinvercion en la capacidad de endeudamiento.- Este

punto también se reviso con el andlisis financiero con mas amplitud.

3.4. DIAGNOSTICO.

Con base en lo resultados obtenidos de los distintos estudios de los

problemas que tiene el negocio, podemos concluir que :

La causa de baja de ventas no esta ocasionada por un solo factor si no

por varios que en mayor 0 menor medida contribuyen en su bajo crecimiento.

a) Los altos precios con respecto a los competidores, se puede
concluir que no es causa de las bajas ventas ya que los mismos productos con
fa misma calidad y precio los encontramos en el mercado llegando a encontrar
pequefias diferencias que no son significativas las cuales no llegan a pasar el 5
% en los casos mas extremos y gue se compensa en otros articulos que llegan a
ser mas bajos de precic que el de los demas. Pero es buenc que este tipo de
sondeo se realice periddicamente con el fin de que no se pierda el seguimiento
de los precios y asi no salir de 1a oferta en precios que ofrece {a competencia.

b} Falta de variedad en fos modefos, en este punto, se observo la falta
de la inmensa variedad de modelos ofrecidos en los dos principales centros de

distnbucién, afectando de una forma importante las ventas del negocio, a pesar
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de que se ofrecen a los clientes una cantidad de 1500 modelos diferentes
aproximadamente y estos se estén renovando constantemente en promedio de 2
meses en todas la lineas y es dificil no estar satisfecho con eflos. Pero cabe
notar, el hecho de la necesidad de solucionar este problema, el cual se analizo y

se ltzgo a dos conclusiones -

Primera solucidn, esta seria el ubicar el negocio o abrir una sucursal en

alguno de los dos centros de distribucion ya mencionados

Ventajas. Desventajas.
Eliminacién del preblema de variedad Mayor competencia
de modelos. directa.
Mayor afluencia de clientes. Disminucién de margenes.
Aumento de ventas. Aumento de gastos.

Mayor inversion en inventario.
Afecta las ventas a menudeo.
Perdida de clientes exclusivos.

La segunda solucién es aumentar esas lineas de productos faltanies de Ia
oferta del negocio vy al estudiar el costo implicado en esta solucién, se encontro
la conveniencia de realizarlo, puesto es menos costoso y se obtienen mayores
peneficios. Ademas este aumento en lineas se puede obtener con la mezcla de
tres estrategias, una el correcto manejo de los inventarios, dos el crecimiento del

crédito de los proveedores y por ultimo un aumento directo de capital de trabajo.

c) La excesiva oferta del mercado, en este punto no se puede
recomendar nada, por razén de gue no se puede hacer nada con respecto a la
saturacién de un mercado, lo (nica recomendacion prudente es el aumentar la
calidad del servicio at cliente, el tener el producto en existencia, y ofrecer
asesoria a los mismos con respecto a tendencias y modelos de actualidad. Por

53



otra parte la politica de extender el mercado del negocio al sector de ventas de

menudeo, pare ser apropiada y rentable.

d) La mala ubicacién del negocio, con respecto a este punto, es esta
muy ligado al inciso b, referente a la falta de variedad y en el se encontrd, ta
poca rentabilidad o afto costo de cambiar la ubicacién del negocio, ademas la
tendencia que se ha observado en los demds competidores es la de salir de los
dos centros de distribucion, esto causado por varios motivos entre los que
destacan la inseguridad del lugar, fa alta competencia y lo caro de las

ampliaciones, aunado a los inconvenientes ya mencionados en el Inciso b.

e) Falta de publicidad, en este punto no hay opinién ya que el mercado

no ia requiere.

f} Mal trafo a los clientes, en este punto la revision realizada nos, indica
que hay poco a corregir y en lo unica recomendacion seria ef de implementar
algin sistema informativo que ayudara a conocer los gustos de cada cliente su
frecuencia de compra niveles de los mismo, direccién y otros datos personales
que nos pudiera ayudar a dar les un trato mas persanalizado dando una ventaja
considerable sobre la competencia, puesto se reviso y los de mas cferentes no
cuentan con ninguno sistema impleantado de este tipo, ademas de las
recomendaciones echas con respecto a lo de servicio al cliente echas en el

incIso G.

g) La mala politica de créditos, en este punto no pensamos que haya
un problema por resolver, puesto la politica acostumbra en et medio s el imitar
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los créditos, en caso de otorgados solamente se hace cuando el cliente cumple

cierlas condiciongs como son;

Es un cliente que lleva un tiempo minimo de 2 afios de serlo.

Que sea constante en sus compras minimo 4 veces al mes

Que sus compras sean comg minimo de diez mit pesos mensuates
Calidad moral de los sujetos a crédito.

Y todos los demas requisitos normales para el otorgamiento de créditos.

En este punto a analizar sus condiciones de crédito y al consuitar a otros
oferentes llegamos a la conclusion de [a conveniencia de este modelo, puesto es
el de mayor funcionamiento, ya que su cartera vencida practicamente no existe y
lo mas interesante del caso es su recuperacion de cartera que al contrario de la
tradicional en la que se sefala una fecha de pago mas largos, esta se realiza en
periodos mas cortos, haciendo su rotacién de cartera muy dinamica a pesar de

su politica restringente de crédito.



h) No ser importadores directos, al realizar la evaluacién del grado de
afectacion de las ventas del negeccio concluimos, que no influia de manera
significativa, puesto la gran mayoria de los oferentes no es importador directo de
las fabricas y en el caso de los importadores directos, a ellos no les interesaba la
venta al publico de mayoreo, lo importante para ellos es la venta a los
distnbuidores como es el caso del negocio, los cuales compran vollimenes
importantes de productos y al contrario su presencia en el pais nos beneficiaba
al ahorrar en gastos, ya que al ofrecerse el producto en el pais con el mismo
precio de Los Angeles, Caiifornia, U.S.A. implica ahorros significativos y por

tanto ventajas.

i} El desconocimiento de las tendencias o modelos de moda de
temporada, en este punto, es poco probable el desconocimiento de las
tendencias o modelos de actualidad, motivado por la gran cantidad de modelos
enviados por los fabricantes que son los que en verdad esta pendientes de las
tendencias a nivel mundial, los intermediarios como es el caso del negocio
solamente se encargan de ver cua!l de los productos es el mas demandado por

el mercado.

j) La importacién de los saldos, este tipe de productos habia sido
rechazado de las lineas comercializadas por el negocio, en base a la politica de
mantener un minimo de calidad en sus productos y esta clase de productos no
cumple con los requenmientos basicos de calidad, pero este tipo de producto es
muy solicitado por el mercado ha si que se recomienda la introduccidn de este
tipo de productos para no descuidar el sector det mercado que consume estos
articulos. Es de mencionar que ya se encuentran a la venta esto s productos

pero todavia no de forma tan extensa como es el caso de las demas lineas de

productos.
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k) La baja calidad del producto, esta como se ha mencionado esta
hgada al precio de las distintas lineas manejadas y los clientes esta consientes
de esto, razén por la cual lo recomendable es adherir etiquetas aclarando el tipo
de producto vendido vy especificar 1a calidad del producto.

1) Ventas estacionales, nos permite tomar ventaja y poder planear las
compras asi como politica de créditos, financiamiento. Por lo que al analizar el
cuadro de desarrollo de las ventas en el afio y comparario con los de afios
anteriores encontraremos una herramienta importante para el analisis financiero

que se pretende realizar.

m) Bajo capital de trabajo, este es el punto tal vez mas importante en la
baja de fas ventas, esto motivado en razén a la falta de este capital de trabajo
para la adquisicién de mayor inventario, ampliacion del negocio, importacion
directa del producto ete. Pero |a realidad del negocio es que para aumentar este
rubro se necesita de una andlisis profundo de la situacién financiera del negocio
y si saber si es rentable el inyectarle nuevos recursos o si tiene capacidad de

aumentar su endeudamiento y cuales son l0s caminos mas convenientes para el

negocio.

n) baja utilizacién de la capacidad de endeudamiento, este punto

también se analiza de forma mas profunda en el analisis financiero del negocio.
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ACTIVO.

ACTIVO CIRCULANTE.

Caja.

Bancos

Cllantes

Deoudores Diversos

Almacen,

SUMA ACTIVO CIRCULANTE.

ACTIVO FidO.

Mowilianio y Equipe de Oficina,
Dep. Acum de Chelna

Squipe de Transports

Dap Agumt Equipo de Transporl
SUMA ACTIVC FiJO.

ACTIVO DIFERIDO
Rentas en Deposito
Depositos en Garantia
Gastos du Instalucion,

Amrt Gastos de Instalaclon
SUMA ACTIVO DIFERIDD.

SUMA TOTAL ACTIVO,

1999 1998 1997
7.000.00 4,500 00 4,000 00
5,000,00 45,000 00 35,000.00
§9,000.00 49,500 00 29,345 00
25,000 00 18 345,00 8,500.0¢
265,000 00 215,000.00 145,000.0¢
471,000.00 332,345,00 22184500
50,000 00 50,000 00 50 000.00
(20,000.00) (15,000 06) {10,000.00)
35,000 00 35,000 00 35,900 00
(5.000.00) {4.006.00) {2,000 00)
60,000.00 66,000 00 73,000.00
10,000 00 19,000.00 15,000 00
€0,000.00 £0,009,00 20,000 00
1500000 15,000.00 15,000 00
{2,000 00) {1.000 00) {500 00)
§3,000.00 84,000 00 §8,600.00
614,000.00 _ 482,34300 154,348 00

PASIVG,

PABNVO CIRCULANTE.
Preveadores,

Documentos por Pagar
Acreedotes Diversos
Impuestos por Pager

SUMA PABWO CIRCULANTE.

PASINO A LARGO PLAZG,
Acreedares Div Largo Plazo.

SUMA PASIVO LARGO PLAZO.

CAPITAL CONTABLE.
CAPITAL CONTRIBUIDO.
Capftal Sozial,

SUMA CAPITAL CONTABLE.

CAPITAL GANADO.
Ltlidudes Acurmuladas
Utildudes Nota det Ejercicie
BUMA CAPITAL GANADO.

SUMA PASIVO MAS CAPITAL

1998 1998 1897
185,000 00 14500000 124,751,006
35,000 00 5,000 00 5,000.00
1200000 2480000 9,530 00
15,000 00 10,000.00 2,000 00
24700000  184,000.00 141,341.00
30,000 00 5000000 20,000 00
30,000.00 50,000.06  20,000.00
100,000 00 100,00000  306,000.00
10000000 10DO000D  100,000.00
145,246 00 9300400  478BT OO0
88,85500 5534100 4511700
23700000 14834600  93,004.00
614,000 60 48234500 35434500




VENTAS.
Verias Totales,
Meanos:Bonificaciones
Davolutiones.
Ventas netas,

COSTO DE LAS VENTAS.
Inventario Inicral
Compras Totales
Manos..  Bonificacicnes
Davolucrones
Compras Netas
Sumg entradas al Aimacén
Menos Inventano Final,
Costo de lo Vendido
Uulidad Bruta en Mercancias

GASTOS DE OPERACION.
Gaslos de Venta
Utihdad en Venta,
Gastos de Administracion,
Gastos Financieres.
Productos Financieros
Pérgida Financiera
Dtilidad en Opseracidn,

OTROS GASTOS Y PRODUCTOS.
Otros Productos
Otros Gaslos.
Utilidad Ajena a ta Operacidn
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTQ.
2 % SOBRE INGRESOS SN DEDUCIONES
PT.\U.
UTILIBAD DEL EJERCICIO.

1898 1698 1997
1,804,141 00 1,666,74300 1,452,200 00
35,000 00 15,022.00 0,000.00
22.200.00 4,580.00 240,000.00
1,746,841.00  1,847,146.00  1,152,200.00
215,000.90 145,000 0O 63,362 00
522,000 00 858,922.00 726,200.00
55,293.00 2,560,00 36,522.00
1,£06.00 - 2,412.00
B55,707.00 856,362 00 687 266 c0
1,080,707.00  1.001,362.00 750,628 00
285 000.00 215,000 00 145,000 00
785,707.00 786,362 00 505,628 00
951,234.00 860,784.00 546,672.00
430,400.00 320,160.00 213,724.00
520,834.00 54D,624.00 332,848 00
224,976 00" 252,835 00 160,768.00
15,000 00 45,000 00 24.900.00
9,000 00 7.000.00 5,000.00
$,000.00 38,000 00 19,500 00
289,859.00 249,789.00 152,180.00
7,450 00 7.450.00 15220 00
158,710 00 158,710 00 85,000 00
(151,280.00) (151,260 00) (69,780 00}
138,598.00 98,529.00 82,400.00
36,082.82 33,334 06 29,044 00
13,859 87 9,852 90 8,240 00
B8,655.38 §5.341.14 45,118 00




3.5. METODO DE RAZONES SIMPLES.

3.5.1. ANALISIS DE SOLVENCIA.

Solvencia 1999 1998 1997 T

' Mediata.

" Activo Circufante. 471,000.00 332,345.00 221,845.00
" Pasivo Circulante. 247,000.00 184,000.00 141,341.00
“Solvencia 1.91 181 157
. Mediata.

“Vanacion N 6% 15 % Base.
Porcentual.

fu—

interpretacion:

La razdén de 1.91 en el afio de 99, de 1.81 en 98 y de 1.57 de 97, nos indica que

su solvencia mediata a mejorado con aumentos del 15 % para el 98 y de 6 %

para 2l 99, siendc esta adecuada; aun cuando podria ser méas productiva, ya que

aparentemente esta operando con una sobre-inversién en sus inventarios.

" Liquidez. ‘ 1999 1998 1997
~Activo Circulante. 471,000.00 332,345.00 221,845.00
" Inventarios. 285,000.00 215,000.00 145,000 00
“Pasvo Circulante. 247,000.00 184,000.00 141,341.00
“Solvencia 0.75 0.64 0.54
Inmediata. ;

" Variacion 4‘. 18.08 % 17.30 % Base.

. Porcentual. !L N
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Interpretacién:

Con base en la razén de la liquidez, el resultado obtenido para 97 de 0 54, 0.64

en 98 y 0.75 para et 99 es muy buena llegando esta hacer excesiva para el 99
Representando un crecimiento del 18.08 % para el 99y la de el 17.30 % para el
98, se observa que su liquidez es buena y se podria dar un mejor manejo a los
fondos en efectivo del afio de 99 que representa e 11 % .del activo (la cual a
crecido en un 85.44 % desde el 97 en el rubro de bancos) y que deberia estar

en inversiones.

3.5.2. ANALISIS DE LA ESTABILIDAD.

Estudio del 1999 1998 1997
Capital.

Pasivo Total. 277,000.00 234,000.00 161,341.00

Capial Contable. 337,000.00 248,345.00 193,004.00 |
Origen def Capital. | 0.82 0.94 0.4 |
, Variacion 1277 % 12.72% Base.
Porcentual. B
" Estudiodel | 1999 1998 1997
' Capital. |
[ Pasivo Circulante. 247,000.00 184,000.00 141,341.00
[ Capital Contable. 337,000.00 248,345 00 193,004 0C |
% 0.73 0.74 073
Variacién 1,08 % 117 % Base
| Porcentual. |
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Estudio del 1999 1998 1997

Capital.
" Pasivo Largo 30,000.00 50,000.00 20,000.00
" Plazo
" Capital Contable. 337,000.00 248,345.00 193,004.00
’ 0.09 0.20 0.10
, Variacion -55.78 % 94.29 % Base.
' Porcentual
¢ Inversién del 1999 1948 1997
: Capital.
Activo Fijo. 85,000.00 85,000.00 85.000.00
{ Capital Contable. 337,000.00 248,345.00 193,004.00
: 0.25 0.34 0.44
[ Vanacion 2647 % 272% Base.

» Porcentual,

fnterpretacion:

l.a estabilidad de ei negocio esta en una situacion preocupante, ya que el total
de sus obligaciones es un poco mas de 34 de su capital propio observando que

esta relacion aumento desde el 97 y se logro bajar un poco en el 99 También

las deudas a corto plazo, representa un probiema ya que estas son muy altas

puesto representan % partes del capital propio v ias deudas a largo plazo son
para el 99, por lo que seria

muy bajas a penas representando el 9%

recomendable el cambiar esta relacidn de deudas corto plazo por las de largo

plazo.




La inversion en activo fijo se considera aceptable y adecuada para un

negocio de comercializacion, ya que apenas representa un cuarto del capital

propio, puesto la inversion fuerte esta en los inventanos.

Hay que resaltar que e inventario representa &l renglén mas importante

de la empresa y que casi cubre la totalidad de los pasivos  {ver Edo.
comparativo a valor real de 97 a 99)
3.5.3. ESTUDIO DEL CICLO ECONOMICO,
i Rotacién de 1999 1998 1997
) cuentas por
Cobrar.
 Vtas Netas a 1,746,981.00 1,647,146.00 1,152,200.00
* Crédito.
. Promedio de ctas. 69,000 00 49,500.00 29,345.00
Cobrar.
B 2531 33.27 39.26
' Dias. 14 K 9
Variacion 2727 % -22.22 % Base.

: Porcentual.

.




]

Rotacién de 1999 1998 1997
cuentas por
Pagar,

Copras Netas a 865,707.00 856,362.00 687.266.00

Crédito.
" Promedio de ctas 185,000.00 145,000.00 124,751.00
' Pagar.

4.67 5.09 5.50

“Dias. 77 70 65
: Variacién -10 % -8 % Base.

Porcentual,
' Rotaci6n de 19499 I 1998 1997
: Inventarios
| Costo de Ventas. 795,707.00 786,362.00 605,628.00
Promedio de 285,600.00 215,000.00 145,000.00
! inventarios
2.79 3.66 4.18
" Dias. 128.94 98.43 86.19
Variacion 31.00 % 14.20 % Base.
Porcentual

Interpretacion :

Las razones anteriores demuestran que el negecio se encuentra en una irregular

situacidn de ciclo econdmico, 10 que se confirma al relacionar |a rotacion de

cuentas por cobrar que ha empeorado de 9 dias en 97 a 14 en &l 99, que es un
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tierpo muy bueno, sin embargo demuestra un deterioro, pero que en |a rotacion

de cuentas por pagar es de 70 dias en promedic lo gue ocasiona que nos estén

financiado a nuestros clientes nuestro proveedores dando un margen muy

favorable, sin embargo la poca rotacion del inventario la contra resta.

Comparando el la rotacidn de los inventarios encontramos gue su

estancia en el negocio es muy grande y que incluso esta aumentando desde el
97 casi en un 40 % acumulado at 99. Siendo su rotacion de 86 dias en 97, 98

dias para el 98 y por ultimo 128 dias en el 99.

Cabe notar que algunas lineas de productos de! negocio son de muy lento

movimiento, pero que aportan un margen muy amplio de utilidad y que se tienen

que tener en existencia en toda su extensa variedad, por lo cual se justifica su

manejo.

3.5.4. ANALISIS DE LA PRODUCTIVIDAD.

Estudio de las 1999 1998 1997
. Ventas.
E—Ventas Netas. 1,746,941.00 1,647,146.00 1,1152,200.00
, Capital Contable. 337,000.00 248,345.00 193,004.00
: 5.18 6.63 597
“Variacion 2184 % 1110 % Base.
Porcentual.




Estudio de las 1989 1998 1997
Ventas.
" Ventas Netas. 1,746,941.00 1,647,146.00 1,1152,260.00
' Capital de 224,000.00 148,345.00 80,504.00
. Trabajo.
7.80 11.10 14.31
Variacion -29.76 % 2242 % Base.
* Porcentual.
! Estudio de la 1999 1998 1997
Utilidad.
; Utilidad Neta 88,655.00 55,341.00 45 116.00
Capital Contable. 337,000.00 248,345.00 193,004.00
j 0.26 0.22 0.23
' Variacién 18.05 % -9.89 % Base.
t Porcentual.
Estudio de la 1899 i 1998 1997
Utilidad.
- Utlidad Neta. 88,655.00 55,341.00 45,116.00
P Total + C. 614,600.00 482,345.00 354,345.00
: Contable
| 0.14 .44 0.13
' Variacion 2585% -8.89 % Base.
Porcentual.




Estudio de la 1999 1998 1497
Utilidad.
Utilidad Neta. 88,655.00 55,341.00 45,116.00
Ventas Netas. 1,746,941.00 1,647,146.00 1,1152,200.00
0.05 0.03 0.04
' Vaniacion 51.05 % 14.19% Base.
Porcentual.

Interpretacion :

El negocio no tiene problemas con su solvencia, psro sf tiene problemas con la
estabilidad, también a través de estas razones nos damos cuenta que sus
ventas son 6 veces en promedio su capital propio, ¥ que su capital de trabajo es
cast 8 en el 99 y hasta 14 en el 97 lo que nos puede hacer pensar que existan

medios ociosos.

Las razones que nos indican el estudio de las ulilidades, nos confirman
que ef margen de utilidades relacionadas con su capital propic v ajeno, asi como
con las ventas, guardan un desequilibrio ya que mientras la utilidad por peso
invertido de capital propio es de 26 % para 99 y de 22.5 % para el 98 y 97 que
es buena, en el caso de la utilidad por peso invertido de capital propio y ajeno
es aceptable siendo esta de 13 % en promedic para los tres afios, pero en el
caso de la utilidad en base a las ventas totales esta es muy baja apenas siendo
del 4 % en promedio para los tres afios, reflejando que el negocio es de altos
volimenes con margenes de utihdad bajos, pero con utilidad por peso invertido

propio alta.
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3.5.5. Capital de trabajo.

* Capital de 1999 1998 1997
Trabajo.

. Activo Circutante. 471,000.00 332,345.00 221 845.00
" Pasivo Circulante. 247,000.00 184,000 00 141,341.00
I Capital de 224,000.00 148,345.00 80,504.00
; Trabajo.
?Variacién 50.99 % 84.27 % Base.
»: Porcentual,

Interpretacion :

El capital de trabajo a aumentado desde el 87, reflejando recursos ociosos para

el 99 pudiendo estos ser invertidos o disminuir el pasiveo a corto plazo.

Conclusiones y recomendaciones.

1. Los sobrantes de efectivo se deberian invertir en instrumentos  financieros

mas rentables o en su defecto liquidar sus pasivos de corto plazo.

2. Debe de cambiarse la relacion de sus pasivos de corto plazo qua son muy

altos, con los de large plazo que son muy bajos.

3 Convendria una implantacién de controf de inventarios de justo a tiempo, de

forma de que este no estuviera tanto tempo en ef almacén. .

El negocio es bueno sus margenes con respecto a su capital son atractivos

aunque pedrian ser mucho mejores si se revisan sus gastos de venta y

administracion que representa altos porcentajes para mejorar su margen con

respecto a sus ventas.
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VENTAS,
Vertas Telales
Menaos Beonificacionas
Develucicnes
Ventas refas

COSTO DE LAS VENTAS.
Tnventario tnicual
Compras Totales
Menos Bondficacicnes.
Deavoluciones,
Compras Netas
Suma entradas al Almeacén,
Menos Inventario Final
Costo de lo Vendido.
Utilidad Bruta en Mercancias

GASTOS DE OFERACION.
Gastos de Vanta,
Witdad en Venta.
Gastos de Administracion,
Gaslos Financieros.
Productos Financieros
Pérdida Financiera
Ulilidad en Operacién

OTROS GASTOS Y PRODUCTOS.
Otros Productos
QOtros Gastos
Utilidad Ajena a la Operacion
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO.
2 % SOBRE INGRESOS SIN DEDUCIONES
PTU
UTILIDAD DEL EJERCICID.

1998

1998 1997 1999 1998 1897
1,804,141 00 1,666,748 00 1,452,200.00 100 00% 10000%  10C00%
35,000.00 1502200 60,000 02 1.94% 0.90% 4.13%
22,200,060 4,580.00 240,000 00 123% 0.27% 16.53%
1,746,841.00 1,847,146.00 1,162,200.00 96.83% 98.82% 79.34%
215,000.06 145,000.00 §3 362.00 1192% 8.70% 4,36%
922,000 00 858,922.00 726,200,00 51.10% 51.53% 50.01%
55,293 00 2,560 00 36,522 00 306% 0.45% 2.51%
1,000 00 - 2,412.00 0.06% 0.00% CAT%
865,707.00 856,362 00 587,266 00 47 98% 5138% 47 33%
1,080,707.00 1,004,362 00 750,628 ¢ 59 90% 50.08% 51 68%
285,000.00 215,000 00 145,000 00 15 80% 12.90% 9.98%
795,707 00 786,362 00 605,628 00 44.10% 47.18% 41.70%
951,234,00 860,784.00 546,572.00 52.73% 51.64% 37.84%
430,400 00 320,160 00 213,724.00 23.86% 19.21% 14.72%
520,834 00 540,624 00 332,848 00 28.87% 32 44% 22 92%
224976 00 262,835 00 160,768.00 12.47% 1517% 11 07%
15,000 00 45,000 00 24,900 00 0.83% 270% 1.71%
9,000.00 7,000 00 5,000 G0 Q.50% 0.42% 0.34%
6,000,00 38,000 00 18,900.00 033% 2.28% 137%
288,858,00 248,789.00 162,180.00 16.07% 14.90% 10.48%
7,450.00 7.450.00 1522000 4% 03 45% 1.05%
158,710 Q0 158,710 00 85,000 00 8.80% 9 52% 585%
{151,260.00) (151,260 0O) (69,780 00) -3 38% -9 08% 4 81%
138,598.00 98,526.00 82,400.00 7.88% 5.91% 5.67%
36,082 82 33,324 96 29,044 Q0 200% 200% 200%
13,859 €0 9,852 90 8,240 00 D77% 0 59% 057%
88,655.38 55.341.14 45,116.00 4.91% 3.32% 311%
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Ventas Totales, 544 242 30
Menos.Bonificaciones 5,000 00
Devoluciones 2,200 00 7,200 00
Ventas netas 534,042.30
GCOSTO DE LAS VENTAS.
Inventario frucial 84,500 00
Compras Totales, 276,600 00
Menas:.  Bonificaciones 3,293.00
Devalusionas, 100.00 3,393 00
Compras Netas, 273,207.00
Suma entradas a! Almacén 337,707 Q0
Menos [nvenlario Final 85,500,00
Costo de lo Vendido 252,207.00
Utilidad Bruta en Mercancias 281,835.30
GASTOS DE OPERACION,
Gastos de Venta 128,120 00
Yuhdad en Venta, 152,715,320
Gastos de Administracién 67,492 80
(astes Financieros, -
Productos Financieros, -
Pérdida Financiera, - 67,492 80
Utilidad en Operacidn B5 222 50
OTROS GASTOS Y PRODUCTOS.
Otros Productos 7.450 00
Otros Gaslos 583310 00
Ulihdad Ajena & 1a Cperacidn (51,260 £0)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOQ. 33,962 50
2% SOBRE INGRESOS SIN DEDUCIONES 10,824 85
PTU 339G 25
UTILIDAD DEL EJERCICIO. 19,741 40

100 0%
0 92%
041%

98 67%

11.92%)
51.10%

081%

Q02%
50 48%
62 39%
15 80%
46,60%
52 07%

23 85%
2822%
12 47%

0 00%

0 00%
12 47%
15 75%

138%
10 B5%

G627T%
2 00%
0 683%
365%
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VENTAS,

Ventas Totales

COSTO DE LAS VENTAS.

GASTOS DE OPERACION.

1,262,898 70
Menos Bonficaciones 30,000 00
Devoluciones 20,000 00 50,000 00
Ventas netas 1,212,898 70
Inventario Imicial 180,500 00
Compras Totales 645,400.00
Menos' Bonificaciones 52,000 00
Devoiuciones, 900 Q0 52,900 00
Compras Netas 582,500 00
Suma entradas al Almacén 743,000.00
Menos, Inventario Final 199,500.00
Costo da lo Vendido, 543,500 00
Ulilidad Bruta en Mercanclas 869,398 70
Gastos de Venta 301,280,000
Utiidad en Ventza, 368,118.70
Gaslos de Adrminsstracion 157,483 20
Gastos Financiercs 15,000 00
Productos Financieros, 9,000 00
Pérdida Financiera, 6,000 00 163,483 20
Utlidad en Qperacidn 204,635 50
OTROS GASTOS Y PRODUCTOS.
Ctros Praductos -
Quros Gastos 100,000 02
Utilidad Ajena a la Operacién (100,000.00}
UTILIOAD ANTES DE IMPUESTO. 104,635 50
2% SOBRE INGRESQS SIN DEDUCIONES 25257 97
PTU 10,463 55
UTILIDAD DEL EJERCICIO. §8.913 58

100 00%
2 3B%

1 58%
96 04%

11 92%
51.10%

412%

0O7%
48,92%
58 83%
15 B0%
43.04%
53 00%

23 86%
29 15%
12 47%

1 19%

07t%
12 5%
16 20%

G 00%
7.92%

829%
200%
083%
5 46%
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VENTAS.

COSTO DE LAS VENTAS.
Inventane Inicial
Compras Totales,

GASTOS DE OPERACION.
Gastos de Venta
Utilidad en Venta
Gastos de Administracion
Gastos Financreros
Praductos Financieros,

Pérdida Financiera
Utilidad en Operacian.

OTROS GASTQS Y PRODUCTOS.
Otros Productos

Ventas Totales
Menos Benificaciones

Comprss Netas

Suma entradas al Almacén,
Menos: laventario Final
Costo de e Vendido

Utilidzd Bruta en Mercanclas

it ————

Utlidad Ajena a la Operacion
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO.
2% SOBRE INGRESOS SIN DEDUCIONES

UTILIDAD DEL EJERCICIO.

500024 40
$ 500,024 40
34,258 00
252,440.00
286,638 00
4,500 00
§ 22219800
§ 277,826 40
$  96,048.00
$  461,778.40
75,850 50
4500000 § 120,850 50
§  60927.90
7,450 00
58,710.00
$ (51,260.00
5 9.667 50
10,000 49
966 79

{1,299 38)

100 Q0%

0.00%
0.00%

100.00%

6 85%
51.00%

051%

000%
50.49%
57 34%
12 90%
44 44%
55.56%

19.21%
36.35%
15.17%|

9.00%

G 00%
24.97%
12.18%

149%
11 74%

193%
200%
Q19%
-0 26%




Ventas Totales
Menos Bonificaciones
Devoluciones
Venias nelas

COSTO DE LAS VENTAS.
Invantario Inicial
Compras Totales
Menos' Bonificaciones

Devoluciones,

Compras Netas,

Suma entradas al Almacén
Menos' Inventario Final
Coslo de lo Vendide,

Utiidad Bruta en Mercancias

GASTOS DE OPERAGION.
Gastos de Venta
Utildad en Venta.
Gastos de Administracian,
Gastos Financieros
Productos Financieros,
Pérdida Financiera
Utihdad en Operacidn

OTROS GASTOS Y PRODUCTOS.

Otros Productos

Otros Gaslos
Utihdtad Ajena a la Operacion
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO.
2% SOBRE INGRESOS SIN DEDU
PTU
UTILIDAD DEL EJERCICIO.

§ 1,186,723 60
5 15022.00
$ 458000 $  19.602.00
$ 1.147,121.60
§  110,742.00
$ 503,922,008
3 -
$ -8 -
$  503.922.00
$  714,664.00
§  150,500.00
5 564,154 00
$  582.557.60
$ 22411200
$ 35884560
$ 17598450
% -
$ 7.00000
$  (7.000.00) $ 169,984 50
$ 18856110
3 -
$ 100,000,080
§_ (100,000 00)
$  88.86110
CIONES 23,334 47
8.686 11
56.540 52

98.32%

9 49%
51 76%
0 00%
0.00%
51 76%
51.25%
12 90%
48.35%
49.97%

12 21%
30.76%
15 17%

0 00%

060%
14 57%
16 19%

0 00%
857%

7 62%
2 00%
G 76%
4 85%
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3.6. POR CIENTOS INTEGRALES.

Conclusiones.

3.6.1. Por ejercicio.

1999
« Ei rubro mas importante es el de activo circutante con el 76.71 %.
» El inventario representa el 46.42 % del total.
« FEl pasivo a corto plazo es de 40.23 % del total.
« Caja, bancos, clientes y deudores suman 30.29 %
+ Los proveedores representan el 30.13 %.
« Flcapital representa el 38.60 % de! total.
« Lautlidad bruta es del 52.73 % sobre las ventas.
« Los gastos de administracién son de 12.47 % de las ventas.
+ Los gastos de venta son de 23.86 % de las ventas.

» Otros gastos representa el 8.80 %.

1998
« El rubro mas importantes es el del activo circulante con et 69.90 %.
« Elinventario representa el 44.57 % del total.
« FEipasivo a corto plazo es de 38.15 %.
+ El activo circulante sin el inventaric es de 24 33 %.
« Los proveedores representan el 30.06 %
o El capital representa et 30.75 del total.
» La utilidad bruta es del 51.64 % sobre las ventas.
« Los gastos de administracion son del 15.17 % de las ventas.
+ Los gastos de venta son de 19.21 % de las ventas.

s QOtros gastos representan el .52 % de las ventas.
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1997

El rubro mas importantes es el del activo circuiante con el 62.61%.
El nventario representa el 40.92 % del total.

El pasivo a corto plazo es de 39.89 %.

£l activo circulante sin el inventario es de 21.69 %.

Los proveedores representan el 35.21 %.

El capital representa el 26.25 del total.

La utilidad bruta es del 37.64 % sobre las ventas.

Los gastos de administracidn son del 11.07 % de las ventas.

Los gastos de venia son de 14.72 % de las ventas.

Otros gastos representan el 5.85 % de las ventas.
3.6.2. Comparativo.

1997,1998 y 1999

El rubro dei activo circulante crecié un 22.09 % dei 97 al 28 y un 32.79 % del
98 al 99, logrando un acumulado del 62.12 % del 97 al 99.

El inventario crecid un 14.20 % del 97 al 98 y un 31.43 % del 98 al 99,
logrando un cumulado en fos tres afios del 50.08 %.

El pasivo a corto plazo crecié en 98 15.64 % y en el 99 15.39 %, legrando un
acumulado de 33.44 %.

Los proveedores crecié en gl 98 un 9.91 % y en el 99 3.02 %, logrando un
acumulado de 13.24 %

El capital ganado crecié en 98 un 37.63 5 y un 41.38 % para 99, logrando un
acumulado de 94.58 %.

La utilidad bruta fue constante en el 99 y 98 pero era muy inferior la del 87.




+ Los gastos de administracion rondaron alrededor de el 12 % menos en et 98
que tuvieron un safto del 25 % aproximadamente.

« Los gastos de venta han aumentado de manera considerable desde el 97
aumentando en el 98 en un 30.50 % y un 24 % en el 99.

« Oftros gastos también crecié alarmantemente en el 98 con un 62.73 % y
disminuyendo en el 39 un 7.50 %.

» Las ventas crecieron un 42.95 % en 98 y un 6 % en el 98.

« La utilidad neta crecié un madesto 6.75 % en 98 y un buen 47.89 % en el 99,

3 6.3. Desglosado en ingresos de mayoreo y menudeo.
Unicamente se estudiaron los afios de 99 y 98 ya que ¢l de 97 fue irregular para
el desglose de las ventas de mayoreo y menudeo ya que no se realizaron las

ventas de mayoreo y menudeo todo el afa.

« La participaciéon de ambos ramos fue similar en los dos afios de 70 % para
mayereo y 30 % para menudeo.

+ La utilidad bruta disminuyo ligeramente para el mayoreoc y aumento en el
menudeo de 98 a 89.

+ Los gastos de operacion disminuyen para ef mayoreo y aumenta para ef
menudeo.

+ En la utitidad neta disminuye la participacion de la de mayoreo y aumenta la

de menudeo gue venia de tener perdidas.

En resumen podemos afirmar que es buen negocio el abrir las ventas al
detalfe (menudeo) pero seria bueno el implantar sistemas de control de
gastos los cuales son los que afectan de manera muy fuerte la utilidad,

puesto gue los margenes son buenos.
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£n conclusién podemos decir que aunque 1as ventas aumentaron en 98 1a

Conclusiones.

utilidad no lo hizo igual, a diferencia del 99 en el que las ventas crecieron

modestamente pero la utilidad 1o hizo de manera mas importante.

También hay que mencionar que los gastos de venta han crecido de manera
importante vy que seria importante implantar un sistema de vigilancia de gastos,
ya que los margenes son muy buenos perc son mermados de manera
importante por los gastos del negocio que se podrian optimisar.
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CIiFRAS. PORCENTAJES.
COSTOS FLUOS.
1999 1998 1997 1999 1998 1997
BASTOS DE OPERACION.
Gastes de Venta % 52512200 § 320,16000 % 213,724 00 30.06% 19.44% 18 55%
Gastos de Adminisirasén $ 22500000 % 25283500 § 160,768 00 12 88% 15.35% 13 95%
Gastos Financieros, $ 1500000 § 4500000 $ 24,900 00 0.86% 2.73% 2 16%
Preductos Flnanzeres 3 900000 $§ 700000 % 5,000.00 0.92% 0.42% 0,43%,
Total Gastos de Operacién, $ 756,123,000 § §10,89500 $ 394,392,00 43 28% 37.00% 34 23%)
Qrros Gastos 5 15871000 $ 158,71000 § £5.000 00 2 08% 9.64% 7.38%
Ctros Ingresos 3 745000 % 745000 & 15,220.00 043% 0.45% 1.32%.
Perdida Alena a fa Operaclén $ 15126000 % 15126000 % 69,780 G0 8 66% 9,18% B.08%.
TOTAL DE COSTOS FLIOS. § 90738200 % 76225500 § 464,172,00 51 94% 45 28% 40.29%
COSTOS VARIABLES,
COSTO DE LAS VENTAS.
Inventario Tniclal 3 244,707.00 § 20352200 % 63,362.00 14 01% 12.38% 5.50%|
Compras Tolates, 3 922,0000C % 850,00000 % 726,200 00 52 78% 51,60% 93 03%
Menos: Bonlficaciones. 5 8500000 $ 4256000 3% 36,520.00 487% 2.58% 3.17%
Cevoluclones, 5 1,00000 § 10,00000 § 241200 0.06% 061% 0.21%)
Compras Netas 5 23600000 % THT ALO00 5 537,265 00 A7 85% 43.41% 53.85%
Suma entradas a! Almacén 13 1,080,70700 % 1,00136200 % 750,628 00 51 86% 80 79% 65.15%
Menes: [Invantans Final $ 26917800 % 21600000 3 145,000 00 15.41% 13.05% 12,58%
TOTAL DE COSTOS VARIABLES. $ 81452000 § 786,362.00 3 605,628 D0 45 45% 47 14% 52,56%
VENTAS NETAS,
Vontns Totples, % 180414500 % 166674800 § 145220000 W eT% 101 (9% 126 04%)|
Menos Benificnciones 3 I500000 % 1502200 % 60,000 00 2 00% 091% 521%
Devoluclones 3 22,20000 § 4,500.00 3 240,000 420 +.27% 0 28% 20 83%
TOTAL VENTAS TCTALES, 5 174694100 § 164714800 § 1,152,200 00 98 40% 94 02% 92.85%
PUNTO DE EQUILIBRIOQ, 1694,855.07 1,458,806 €8 978,496 85 97.00% 85.55% 84.92%
1999 1998 1997
INFLACION 8 55% 16 05% 12 82%,
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3.7. Punto de Equilibrio

£l Punto de Equilibrio del afio de 99 se logra en el mes 11.64
El Punto de Equilibrio de! afto de 98 se logra en el mes 10.62
El Punto de Equilibrio del afio de 97 se logra en el mes 10.19
En el afio de 98 su Punto de Equilibrio se deteriora en un 4.21 %
En el afio de 99 su Punto de Equilibrio se deteriora en un 9.60 %

Logrando un deterioro acumulado del 14.22 %
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31.8. PROPUESTA.

Se recomienda un plan de recorte da gastos de operacion ya que estos son muy
altos afectando de manera significativa la utilidad y no se justifica su crecimiento

en base a el ¢crecimiento de las ventas.

Implantar un sistema de administracién de almacén mas moderno de forma que
el mventario no se quede tanto tiempo en la empresa, esto implica buscar mas
proveedores que puedan enfregar los productos en una programo de justo a

tiempo de entrega de mercancias.

Invertic tos recursos monetarios Oseosos en inversiones que den mayores

intereses o buscar descuentos por pronto pago con los proveedares.
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CONCLUSIONES

En resumen podemos decir que el analisis financiero es una muy uatit
herramienta para determinar la posicidén financiera de una empresa sin que
importe el tamafio de la misma, ya que lo mismo se puede aplicar en una
corporacion internacional que en una micro empresa como es el caso de ia
empresa analizada en el caso practico. Y que fa informacion que resuite de
aplicar el anélisis sera de mucha utilidad para poder solicitar créditos bancarios,
lineas de crédito con proveedores y también de gran utilidad para poder
detectar deficiencias financieras, planear con mayor cerleza los camings por
segurr de la empresa, o incluso valorar en su justa dimensién algin nicho de
mercado que no habia sido valorado en su justa dimensién. Ademas el presente
trabajo no ensefio gue se deben de aplicar varios métodos de andlisis para tener
un cerleza mas cercana a la realidad y los pasos previos para la correcta

aplicacién de un anélisis financiero
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