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lli'!:RC!Jl'CCJrN 

Para ~uchoa las áreas funcionales con que cuenta una t!mpresa 

son todas iguales ca importancia y de icual mogni tud, 

Lo anterior es cierLo,eiempre y cuando,la &iLuaci6n por la que 

atraviese ln empresa exija de dicbas ireae el cum~limionto cabal de 

todas ous actividades. 

Sin embargo,una función en especial es la que c0netantemente 

es exigida y,con r.:ucha frecuencia,mencionuda culpuble eunuco se g!; 

neran conflictos derivadoa de la canceluc16n o fracaso de un proy~c 

to; el ároa a la que baso mer1c16n eü finanzas. 

Dentro de cunlqui~r orgar1iznci6r1,pcl'Biga o no finoG de lucro 1 

el óptimo aprovechamiento de los recursos munélarios es un o~jetivo 

¡.r1mordial dado que eoto les fOr~itc distribuir adecuedamente sus 

recursos financieros. 

i.as finanzas, JiU€:6, se culocnn t:n una l-'oGici6n central den lro de 

cualquier or6anizaci6n en tiempoo en donde el aprovechamiento y ma­

nejo ael diner·o,y del crédito,es una ,rcoridud. 

De alú mi interés p0r eluburar una ir.vesti¡,aci6r: en le mc.teria 

de finanzas d~do que ellas pr0¡;orcionan a lo cmpr·esa un control y, 

a l& veh,una ~~ane~ci6n Gú cus rcci.;rco~ ~C~Etnrios. 

Llna de las partts que 1& ~i ~JiC~0 1 lclVltrLc era:. i~~o1·ta1;c~a -

dentro de lss finanzas 65 c1n auda el as;.ecto ce Fl~1!~aci~1:,u~ de­

cir,l& ~laceac16n financiera es la !leza BilLL1lar a~ntro de c~alqJitr 

aduil .. nisi..racl.ln. Su a.t-olico.t..i.~1U.ad a :..odá.::; la& ár•jóci de l.s cr.1;.ir 1;;ca es 

ae 6 r~n ut1lidad¡~e~c su~c'n coa ~nterro~Hntes: 

¿La ;.i.an1.:~~cié:. f1nn11c1era ca o .;ut::de lli·licarse .:il á: <:.:a C.c ·¡entns? 

lTiene al¿t.4La i:n}>ortancia l.nt.rodu..:ii· ln plDJ1t.aci6:• fiuv.1Jcii:::-a al -

brea de v~ntas ue la ~~~1·esa?. 



P.i ¡:.rim era rd. ¡ió tesis que consigue con testar la primer pregun­

ta ea: 

Lo ¡.laueución financiera es aplicable al área de ventas dado que -

existen 1GÓt0dos de ¡;leneaci6u fin,,nciera que se pueden enfocar a -

Ésla di rícil área. Hét:.dos que son descor.ocidos por la mayo ria de 

los _pro¡ileterior; de pequeñas em¡;resas ¡;aro que al aplicarlos redu!! 

don en UL eran beneficio ~nia los negocios. 

La se.;unda h1¡.6tesis eo: 

,C;s ia;purtaute plnnear !inancioru¡;-,ente las Ventas dado que estas CO!,!G 

tituycn la actividad Frepo •. derante de organizaciones que producen o 

rovenden ar tí culos. 

Les ven tas son un punto <¡ue i;e h" descuidndo ya que la plan e! 

c:..6n .financiera iJn aic!.o enfocada u.úsicarr.ente a in.-ersiones o proy~c 

tos;~or lci cual el Onico tí11 de ~uta inveotigaci~n ea dar a conocer 

que las técnicao de planeaci6n financiera son aplicables a cualquier 

problema o área cuyos objetivos sean optimizar recursos financieros 

independientemente do que sea grande,mediana,pequeñn o micro empresa 

ln que lleve al cabo dicha planeaci6n, 



PHCLOGO 

En muchas ocasionas,la 1Layor parte de loa pro~ietarios de mi­

cro y pequeñas empresas (en nuestro paio,según el Diario Oficial de 

la Federación con fecha del 20 do diciembre de 1786,existen predo­

minnntemen te tres tir1os de em.pr~sns: mi e rus, p~que:.éiu y med1 8 naa) ,se 

han cuestionado acerco dnl lporqu• sus utilidades son bajao?,lporqub 

su empresa no func1ona como el loo quiüieran'i 1 ¿11orqul: otroG mr.prusua, 

sobre toao los erar1des-utti~ncn tan buenas utilidBdca?. 

Las respuent~s a estas interro¿antcs pueden contoatarue ana­

lizando a estas empresas desde el ~un to de vista financiero. 

Es conocido que un pequefio em¡.•resar·10 odm1niotra cm¡:.iricam~nte 

su neGOCio baoándosc,;.:rincir-1almente 1 en .::;us axperir!1iciao y si ésLo 

no es mucha en sus corazonadas. 

Un negocio dobe su existencia a la ubtenci6n de utilidades, 

estas sólo de un.:i manera se o bticnen y t:G veud1 l;nC.c ln mercahCÍEt o 

productos que elaboro o ct.unpre la e:nvreGa,claro .::a:.á,añadiendo a sus 

:productos fabricados o compraáos un "'argen de ¡;anuncia. t:n tonces -

las ventas d';'ben de ::;er ur. renclún i:r.¡,u:·tanle sujeto ul o.ní1lisis, 

ya que es la ¡rinci¡-,al furna en que la cmr,rusa cttione sua ingresos. 

La gran mayorio de riucr:cs de ::iicro y ¡.cqueñac em¡.resas,al fu!! 

tir como ~t::rcutes d~ vcnt&s,vent:en r0r t:l sif.'i¡,le r echo d~ hacerlo; 

sus nE-~ociub fai...ric~n v com.t-ro.n articulvs ¡:.::rl' ue:s¡:uéc vc1.dcrlc•n y 

de enta IOI~a oLtener ganancias. 

Huc.cv clabor.:ir o áe.sconocen la ;arme de llevar al c&.bo la pl~ 

ncaci:o fin.~ncier& -::e su princi1)el rucnti:: e~ in.Bresos: les ventas. 

C:::-:.i:::ten 1::.l.t~:.c..: Ge ¡:l;...n~.::cil:. fl::i,;.uci::1·a q•.it; Gf; !.ub.:t:r. •::-.10-

CBL' ul árc& dt. v~.:ulu5,métoc!os qu..:: Gon E:cnc:"..ll...:...c 1-t..:o de ur..:! eren -
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utilidad para aquél que toma uecisiones en dicbc área. 

En el vresente trabajo,trato de dar a conocer estos métodos de 

plunca ci6n financiera en ro cactos tásicamon te a las ven tas; de fini ti'l!! 

·raen te no son todos pero son los ruás usuales. 

Su n¡ilicaci6n redundará en la obteucióu de mc~ores resul tactos 

para las micro y ~equeñas empr~sns. 

Los vroblemas a los que Ge enfrentan este tipo d~ emrresas,c2 

mo la :·al ta d" prcparaci6n y comprensión de las técnicns financieras 

son el resultado de que los aue~oa los solucionen a travls de sus 

exrtriancio.s om.lJÍricas. Esto ¡~ruvvcc. con gran frecuencia el mal fU!! 

cion~~iento de le organizaciGz~. Los efcctoo de una decisi6n 1ioco -

acertadn eu cuestiones financieras son mucho !nbs difíciles de roso! 

ver que los cfectoa de decisiones en los aspectos ros:antes ce la 

octividod de lo empreno;es debido a ello que generalmente se dice­

que uno ern¡;resa al fallar financieramente, falla en todos los demás 

aS¡H!Ctos, 



3 
CAf.ITULO 

LA F'UNCJ U: FINt.l'CIE:iA 

Nuestra sociedad constar. temen te eG 1..á ca11, bir1ndo, lO!.J caru b.i.us e.-u Lán a 

la 6raen del dia;unos so& ri~iaus,otrou i·01· el cunt,·a1·io son lent~G 

y no se ~~rc~ben tie l11mcoieto 11.cru el .·iunt.O cvo~uc·ona. 

Es en este CCJ<itexto en que irecuentt:men te leemLiu u u1.servn:1,oo en -

diario.s,rev1slas 1 anunc .. os o cualquii.::r ot1·0 mcuio 1:1 l~nuJno 11 finn~ 

ciero" sin saber ;;u Gi cni ficado, 1','n la r::idiu ; en la tdeviGi6n las 

noticias del rr.unéu '.:le l~s flnur.zas se encuc1~ tr~,n en trc J ;i!, qui; :iá6 

dhdD6 levantan por -R se11cilla rozGn de que no s~Lc:oa lo que Gig­

niiic.?n aleunos térr1 .. u10G invo.:.ucrnr...:os cun lo.o fJnnn.~a.G,al..n pt:or,­

Uablcmo.s con otré::.S ¡-,.:f!"tiOil¡·G de lvo nst;t'CtuL financieros de nueatro 

mundo,dE nueBtro prfo,~e nuestr·a effiire8a Gi~ s~b~r la i~~~rtnncia 

y sigG~ íica1..1.0 de eGta. .,t;nlab.t'é·: fincnza.s. 

Finanzas vieue dol rrr.ncés 11 l'iuancos" y CGtr.i dl: ..:..a pc;.labro latina 

··fino.tioor,de la raiz 11 fir.is 11 que cit:ni1lco. :iC! bn1· o penar tér~üno 

medlantc ,f.Jago. En .su urÍt;ún 1 ... t1euci::.r t·S i·ut:;nr :i ~"" sentiao .,e ha 

extcnd!do e la =oner~ tie 0Ltener <l1nL·1· ... y a 3U ~ni:l~u. 

Jentrv ae .l.aB ~rnndE:s cm1.resas:sc ~;.cuc.~r::-1~ [·:.es d~3t:. .. : d.;,s a -

!'lali;:c""?' 0 ... t.:..V-d¿-de.s ir..v:::i~ucr<:das co;i 1.[·G i'ir.;:11 ..... !3,estu ~G,reali-
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Fara t!un t, Willi ams y Donaldson la función financiera con templada 

en su aspecto más lirni tado ea "sencillamente el esfuerzo para pro­

porcionar a lee empresas los recursos necesarios que se necqsitan 

en las condiciones mf,s favorables y a la luz de los objetivos del 

ne¡;ocio". ( 1 ) 

Mús adelente,eetos autores dividen a la función financiera en troe 

•·artes fundarnen toles: 

a) Labrar que la empresa cuente con lo recursos para hacer frente 

a o;us ncceaidades actuales y res¡;aldar sus planes. 

bl Conse¡¡uir fondos de l¡:, mejor formn y en las mejores cond,ciones. 

c) Vi5ilar la correcta utilizaci6n de los fondos. 

Van Horue la define como "la asi!lll¡,Ci~n de fondos a activos espe-

oliteuc.1.6r1 de la rneJor mezcla de finac.ciaJDiento en rela-

ci6n de activos a corto plazo". (2) 

Por su parte,Abraham ~erdo:w dice que la función financiera "tiene 

¡.or úbjeto maxirr.izar ul ¡~atrimonio de la ero.pres.:~ rr.ediante la obt~n 

c"6n ue loo recursos finacieros por a¡,ortaci~n de un Caf'itcl u o!;J 

tenci6n de crfiuitos,su correcto Eane~o y a~l1caci6n". (3) 

( 1) Hunt, Willia.:ns y Donaldson, "F1nanciaci6n básica de ios ne¡;ocios". 

Héxico,Uteha,1970,faG.17 

(21 Van Horne,J!l)lles,"F'Ur!da.r,ent;úG de ad::.i::istraci6n financiera". 

Héxico,l'rentice ;,all Intern:;.tional, 1>ó9 1 1:ag.45 

l3) Pcrc!o~o ~:o reno ,A brnhum, 11 Lle:ne11 toe iAsi ~G.:; oe ad.1ünistraci6n -

¡·i flar.ciera'' .Mé}:lcO, _:.~A:.h, l-; )2,;. r: e, .. \1j9 



En la tésis de Vir¡;inia Alfare so dá la s:i.guicnt~ defiuición: 

"Aren res¡.onsable de poner a disposición de Ta empresa los recur­

sos financiero:.; necesarios meáiante la t•"dquisición ,manejo, aplic!! 

ci6n y control de los recursos y que tiene por objeto maxinizar 

la utilizaci6n de lou rr.i:;mos". (4) 

For mi ff•rte,coincitio .:,n definirla c0:uo lo hace o"léodez Villanueva: 

"Un conjunto d~ e"ctividades afines y áebida:ntnte covrd1nadas que 

buscan la cctcnc_6n y aplicación del crédito y del dinero en la 

forma :nás 6ptima". (5) 

Siemi~rc se ha teniC.o la iduo de que todot> soLc:non mo.rJt::jor aincco, 

tene.:n.:is el cv:~cü;:to e.e que conucem~s la rorn:.a r.il ad.:nin:i.st.rar el d!_ 

nero en la manera ~.is 6~tima. 'lal paJ·cce QJO co ~na cua iand !11nnta 

en totios.~ero,e~ rea~itad B8bei~s ~oneJarlo~,¿conoccn1os c6mo 01.rg 

vechbrlo 6ptimamcnte?. 

A nivel de individuos 1 el manejo del diuero es Gl!Jllal•er.te crnncillo, 

Ya que les operaciones ¡'ii.ancicra.s quu una poroona reo_;_iza normal­

l'.ienteno son de alto grr.do de ai ficul tad,scü c¡:eracJ.cnta ;;encillus 

que cualquier ptrsonn r.ueae llt:'lar al cat.o sin tem0r n cquivocrr3e. 

Las dificultodes cray1ezan a a~o.I"ecer CU.'.Jnco ll<..w traal.:!damos a un 

(4) Al faro Sala zar, 11ir-r;inia, 11 Flen.caci~1r. ~·inanciera "• '11é6is, Ut:..t.t·:, 

re;.., 1·.:86, 1.~'i;•'l'<3 

?·~é::: co, ZC:.::,1i. 1 1~:.5 1 l nL.62 
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En Móxicu,el dueüo de una empreea,micro o pequeña ll0rmalmente,si2m 

pre es el ,.di.1.>.nistrndor ¡;cneral,es el que :r.aueja tocos los hilos 

de la cmprésa;Ül es el director bencral,el gerente de vei.tas,el g~ 

rente de ¡,r0ducci6n y en cuanto al ren.,;16n financiero se refiere, 

éste odm"nistrador tmpirico es el 6n1cu autorizado para el manejo 

de los recursos financieros •. 

Lo¡; rcsul tactos de empresas manejadas por un solo hombre son ys "-! 

pliemen te conocidos: 

- P6rdidas frecuentes dentro del ejercicio. 

- Recar¡;o de funciones im¡;ortantes en un solo nombre. 

- Utilidades bajas. 

- Ho se sabe,en casu áe utilidad,el porcentaje de rendimiento. 

- Lau cuentas i-or cobrar ti12nen,eenernlmente,una recuperación lenta. 

- No se cue11ta con greas esrccific~s encar~cdas ~e deee~pefiar las 

vrnndvs act.iVlGade:s de lo. empresa ta.Les como ve11tus, finanzas.etc. 

Uno de los •Jbjetivos ¡.or el que deLen su eY.istec.cia las empresas. 

es la ubtenciún de ut:i.l~daden. ¿>.ceptuanáo aquellas cuyo¡¡ fines no 

¡,;ernit;uen el lucro,la consecución de Luu.as uU.i.iciaáea es el lef'!Ó 

metro que ;r,ide .la efic:i..enci3 de cu.:¡lquier e:.-:i;-.resa. 

fer ser la:.. utiliC.:odes uno Gt: lo~ rtnt;l•.Jri.es priori tarioo en las e!_ 

presas,debe de er.:.stir en ella un área o riepartalf.ento encar¡;ndo de 

ra:incjar exclusivame .. te tonos 11..s ns¡.·ectos que se rtfician n recu!.' 

s_s finnz.cit.os. De-e dl u=.istir un lre~ de fi1~cnz~s que lleve al 

en.Lo o dtJ5a.:.ro1lt:: a.ct::..vi.::.adi:;s :..e1.aienttc a la obt. nci5n :¡ UGC. del 

c1·~~it: y du- d~noru;q~G r~tlice funci011es financieras. 

Por ~ .. vo~~crar lo cbte .. ci6:. y uso del t:incro,la t·unci6n fiLanciera 

ue 1.?nc;.:.(.ntru en una locr:lizaciér. ce:i.tral,en un luLar i:t!Jcrtante,ya 
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que todas las actividades que realicen las di (eren tes áreas ·do ben· 

medirse en aspectos monetarios, en dinero,y el área encargada d.a -

evaluar el uso del dinel'O es finanzas. 

La funci6n financiera brin da ¡;o si bilidaues de desarrollo ul me jo­

rar el central de las aclividadco del necocio al igual que el in­

cremento de las utilidades, 

La or¡;anizaci6n uBtá lllillersa en un con te;: lo cada vez más complejo 

caracterizo.do ,t.ior constan tea C&tnLios; es en éote .:illibient& donde la 

utilizaci611 6rtimn dt! los recurson fino.ncierus ae VUf;iVe una n6c~ 

sidad pre~ondorante ya que todao las acciouea que lleva a efecto 

una empresa deben de aotar bien per.sadas,analizadas;ee decir,deben 

do ser cuidadosamente pla~aadao. 

Es aquí donde l<i pla1.eaci61. fin¿¡nciera sur,_,e como r.eccsiriod de Vi!! 

lumbrar tocias las pos: tle.c cc.·1,d.i1..:1oner. en 11uc una err.i;.reba haLrá Ue 
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CAPITULO II 

FLANEACION Fl!lANCIEllA 

La planeaci6n financiera es,sin lugar a dudas,una de las funciones 

determinantes del éxito o fracaso de una empresa,ya que aún en CO!:! 

diciones económicas bonancibles,muchas son las que llegan a la qui! 

bra por !al ta del manejo adecuado de sus recursos •. 

Frecuontemente,el origen de todos loa problemas se encuentra en la 

administración general de la empresa y en errores de ploneación en 

el aspecto financiero. Por tal motivo, el aspee to financiero puede 

considerarse como el eje de la planeaci6n del negocio y el term6-

metro de su administración. 

CONCEPTO, 

A continuación he aqui algunos conceptos de lo que es planeaci6n 

financiera: 

Barcenn Joaé,en su tésie,mencionn que planeaci6n financiera "es una 

Valuación vista íiacin el futuro de los aspectos financieros del -

progre.Ja de negocios, encaLJinado a la toma ce decisiones, considera!:! 

do el Cilruo de acci6n más efectivo para ser torn~no áurante un per!o 

do d~terminado", ( 1) 

V/, 'Nalker considera que "consiste en decidir con anticipación las 

meuidas financ.1.eras necesarias ¡.ara q11e la e:n_¡;,resa alcance su otro 

jotivo ¡>rimordial." (2) 

\.1 j Earcc:.a Ba;.:.3n,J0Gé, 11 Pl:'neac16r.. financiera, base 1...ic decisiones 

ad!ci: i~ Lrati vas". Tés1 s, ITAM, EAE, 1978, ¡:ag.25 

(2) ·.1l."Salker,.Er;Jest, 11 F'lr.neumit:nto y CO!.trol flna1.cieroº.Areentina, 

J;l Ate:.eo,1~73,¡;og.103 
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Perdomo Moreno nos dice que "planeaci6n financiera ea el orden y 

secuela que ne sigue para separar, conocer, ¡;royoctar, estudiar y ev!! 

luar los conceptos y lan cifras finar.cierna que prevalecerán en el 

fu tu ro de una ~Dlpresa ·" (3) 

Asi minmo,monciona én otro de oUS libros que "es u1<a herrannenta 

o técnica que a¡:.lica el adminiGtrador finuncio1·0,¡,ara la ovaluac16n 

proyectada de un organismo social,pÚblico o privndo, 11 (4) 

Moreno Ferniíndoz la de fine como "un m6todo que reúne un conjunto 

de técnicaa,instrumentos y obJHivou con el fin de establecer en 

una empresa pron6aticoa,metaa ec0n6micaa o financicran por alcanzar; 

tomando en cuenta los medios que se tier.on y los que se requieren 

para logrorlas.u (5) 

Más adelante,en el mismo libro,cenciona que "puede dacirae,también, 

que es un :procedimiento para se¡;uir y decidir que acciones financi~ 

ras se deben realizar en lo futuro para lograr los cbjetivos tra-

zadoa.11 (6) 

Una de lau definiciones más completas es la proporcionada pe Al faro: 

"La planeaci6n financiera es la técnica o húrramientn do la ndmin!s 

traci6n financiera que ¡:royecta :¡ e•talÚa la futura si tuaci6n de la 

empresa, tvmar.du en cu~¡¡ l& los recursos rcnRncieros do que dis¡.onc 

y los que requiere ¡;ara lo 0 rar el máiumo rendl.I:.ieu Lo ~o:ü tle y un 

6ptit.:o a¡:rovechao.iento de esos i·ecursos." (7 J 

t3) Perdomo Morcno,Abrabam, 11 Han~aci6:. fin,,ncicra pera épocas normal 

y dt irdlaci(¡r. 11 • l·:é .. ico,:::;:,SA,i'.;i35,1-a,;.41 

\ 4) Perdomo Moreno, Ob., cit. ,¡.ag. l 11 

(5, Moreno FernándezJIJoaquin, 11 Las lino.nzas en 16. cm¡.rcsa 11
• J.:é:.:.ico, 

Inst. Lex .. ae ejecuti·J~s en finHnzas, tyE.4,i;o,g.505. 
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•.:ARACT :~:IS'rICAS DJ:: l.A FUINW\CJí.·N FINANCIERA. 

La plnneeci6n finar.ciera 1.0Goe varias· caracte1iaticas las c;uales 

podemos ~n°! e!·ir de las de: iniciotiea anteriormente cita das: 

al Es una herramienta o técnica financiera. 

o) que aplica el ndtlinistraéor financiero o gerente de finanzas. 

e) Su objetivo es la evaluación futurn,r•royectadn o estimada. 

dJ Util para estimar o determinar los requericientos de recursos 

finoncieros n corto y lnr¡;o ,;lazo, 

e) Ayuda a prevenir un poaible fracl.GO al iniciar u:. ne¡;ocio. 

f) Auxilia a que se cum¡lan los objetivos de la empreGa. 

1 liut;ESC ~E PLAl~::.'cCICH :Ir-:At: :IEi'UI. 

Un JJroceso de plancaci6n financiera báGico debe de contecplar: 

Fines:esi,f:!ciíicar metas y objetivos. 

Medloc:cleLir politicns,~roc,ramas,proceciimicntus y prácticas con 

las que habrán de alcanzarse los objetivos. 

Recursos: do terminar tipos y cantidades de los recursos que se ne­

c~si tan, definir la manera de asiGnar y adquirir dichos r! 

cursos en lns actividades. 

Roalii;aci6n: delinear los procedit.ien tos para to:nar decisiones asi 

cono la forca da or¡;anizarlos ¡;ara que el plan pueda 

realizarse. 

Control:dolinear un vrocedirniento para prever o detectar los err2 

l'tJS,GSÍ ccwG ¡.·!1..vet..:..rl..:;& y corre~ir.:.os. 

(6) MorenL' l•'ernbndez,Cb.,cit. ,¡;ag.jü':> 

(7) Alfare Salazar,0b.,cit.,:¡:a¡;.112 
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OEJETIV(;S DE LA FLAJ;J;ACJO!I nr~AHCERA. 

Son diversos los objetivoa que r¡iete11de cubrir la planeaci6n fina!! 

ciera,entre los cuales están: 

- Asc~urar y emplear recursoo de capital en cantidad y prop0rci6n 

necesarioG para incrumentar la eficiencia de la empresa. 

- Aplicar tücni cas o herramien tao parn se¡,arar, c011ocer, proyectar, 

eotudiar y evaluar los conce~tos y lao cifras financieras que rre 

valeccr~n en el futuro de ur1a empresa. 

- Lo6rar colocar a la emprcüa en unn condic.!611 financiera idoal. 

- Obtener para los inversionistas utilidudea r.ltas que justifiquen 

uu inversi6n. 

- Lo¡;rar la utilización al máximo de los rucuroos financieros. 

Es evidente que una cmr)resa quo no elaoura I·L:.nes financieros no 

puede mantener una posic16u de i::ooi;reGo,luo~u t:!lllur,cea,no se puede 

dirir;ir sin planeaci6n f1na::ciera. 

La fijación de objetivos financieros c:;cá ligado al estilo que pr!! 

valece en la e:mpresa,es ciecir,a oua coractcrísticas. f'erd0mo Moreno 

clasifica en tres divir;ionos la:.:; carActcristicas de: las eniprr.s.::s: 

''Las empresas reactivas.-~un la~ que ~s;eran loti Frcblc~an en vez 

de i;revenirlon 1 las metot.: de cu.e ubJeLivoc uc su I·laneaci6n f! 
nanciera reflejan la continuac~6n de los nt!c;ucj0s. 

Las erc!Jrosas .t.-la;¡cadcras.-o.qucllas que ~e o.ntic.i.ran a los ¡,r,Jbl~ 

mas,ous ~bJetivos refluJa11 r1·0l6sitos dG ~GI1trar!·~~tar tiLter 

r1inados actos esperados. 

Las e:n¡.-res:.s em¡Jre:-idccoras.-o.quelll";;S q'.le preven l0ci _¡:.rvl.lcmas y 

llo de n¡.cvc~ .rrc~uc tos, oo il.:.c var." ( S) 
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LA PLA!IEACIO!: FJ!\Al';-:1Eii/\ ;;t:NT.K DE LAS 

VEl"<1'AS 

COliCBF1'0 uE l:liPRESA. 
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Uno de lou conceptoa más coo¡,letos que define todo lo que ea una 

empresa es ol siguiente: 

t.:ntidad eocio-eco116mica,constituida le¿,almente,que tiene por obj~ 

to elaborar o co~ercializar productos o ~roporcionar servicios,oÉ 

teniendo justas re tri buciunes a fín de lo¡;rar la satisfacción de 

las necesidades de un grupo social y valiéndose de una adecuada -

aám,nistrac,6n puede alcanzar los objetivos para los cuales Jué -

consti tu1da. 

OEJETIVC.;:; DE UNA IBFR.ESA. 

Entre los principales objetivos que persigue una empresa están: 

a) La obtención de utilidades. 

b) Prestar un servicio social a la comunidad. 

e) Abrir fuentes de trabajo dentro de su comunida~. 

d) Lograr o con tribuir ai p•o¡,;reso económico de su peis. 

GLASIFICACIC:·; DJ:; LAS i:tél ;?E.3,\S. 

Actualménte,existen dos criterios funcic.fuentalea que ayuáan a det!r 

minar la cla::;ificr..ción de las ernf.resaa: 

1.- El volt'.u"en de. ventas i:;ener"d"s anualmente, 

2.- El número de em1·leados que en ellas laboran. 

l6) Pordo,.o .:oreno,Ob., cit. ,;:a.;. 1 ~2 
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"El crite!'io de chsificaci6n de las empresas en base a sus ventas 

y n6mcro de empleados es:" (1) 

número do empleados ven tas anual es 

micro empresas haGtll 15 hasta 800 mill. 

pequeña empresa hasta 100 hasta 10CO mil l. 

mediana em.r-resa hasta 2)0 hasta 2000 mill. 

CAP.Acn::JS1'lCA.3 ;JE LA PE;;l;E!.A :;:it,FRESi\. 

La poqueiia empresa es la e.fu¡ µreduminnntc en nuestro pais,por lo 

cual en convcnicr,tc ver al,;unas de sus caracteristicas: 

- Crece e un ritmo 1 en to. 

- ~l dueíl.o es 1 eancralmento,el director coneral. 

- i::ste director atiende a todas lns árcos de la empresa. 

- Su sistewa de Frcducción no ts avanzado. 

- La divici6n del traLajo r.o ce ha llcvaL!o totalmcnto. 

- La distribución de las carEaB de trabjo es deficiente. 

-· Casi no existe la delegación de o.utoridad. 

- No tienen una pro¡;ra:r:aci6n de zus com¡.ras. 

- Sus ventas abnrcon tillo un ~ercndo local. 

- ~l auseutis~o y la !Otac~6n d~ perbon:1l son elevadas. 

- 1os canales de cr.,;:iUnicación no .son los ~decu.:;=.:os. 

- Existe cou iusión en cuno to a lvs obJütJ.. vos ¿;onE.!"ales. 

n) Llenar los huEccs cx..:....stentes e-u la :~ruC.ucci6H nacional. 

l 1) Dinrio Oficial de ln Fedurac~ón del día 20 de dichrabre de 19ó6 
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Dentro de la eran Varieáad de froductos que circulan dentro del 

mercado nacional,e:d.ste poca demanda para detrminados productos 

o'artículos los cuslea laG grandes empresas noles interesa Pl'2 

duc1rlos debido a que ellas no los consideran rentables. Esta 

demanda de artículos no producidos por las erandes empresas,es 

cubierta por la producción de lao pequeñas empresao. 

b) .Proporcionar mayor número de empleos en la economia. 

Esto es consecuoncia directa del elevado númc o de pequeñas y 

micro cmprecna quo existen en nuentro país,que por no tener av~n 

zada •ecnologia y elevado grado de automatizac16n en su ciclo 

¡,raductivo tienen la necesidad de contratar mucha mano de obra. 

cj Facilitar la rápida ouotituc16n de producLos importados, 

CARACTEr'.lS'¡'lCA~ DF.L A2EA m: v:;:,TAS DE LA PE'(DOO EMFHESA. 

lndudablemente,al empezar a hablar del ároo de ventas de una empresa 

no podemos desligarla de la mercadotecnia. 

Ea bien sabido,que una buena mezcla mercadol6gica(todo aquello que 

una empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto. 

Las múltiples oportunidades i;on clasi ficable" en custro erul'os d& 

variables denominadas las "cuatro pee" de la mercadotecnis:producto 

precio,plaza y promoci6n)de un producto hace que las ventas de este 

se lleven al cabo en una forma rápida;por lo cual el aspecto mer­

cadol6gico está r:tuy ostrechameute li¡;ado co:: el aspecto de ventas. 

Excelentes ventas siempre estén respaldadas por un buen plan de m~r 

cadotecnia o de comercialización. 

Sin duda alEuna,la r:tercariotucnia dB la t6caica que más Ge ha desc~i 

dado en las rücro y pcr¡·Jeiia::; empresaa,a tal ¡;rada que es dcaconocida 
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por la mayoría de ellas. 

La falta de pre¡iaraci6n del en.¡.resario,en la mayada de lon casos, 

origina una tiefici en te di rec ci ón !Jl'Oduc to de la nula u tilizac16n de 

métodos y técnicas admln"otrativas. Este hecho le i.1.pide,a su vez, 

apreciar el valor que puedo llecar a tener la me!'cadotecnia para su 

negocio. La pequeña em¡.resa mu entra actitudes de temor e indifcre!! 

cia ante las tlcnicas y actividades mercadológicas;¡.osturas quo -

tienen au crie;en on la ideolo~Íti del mexicano y qi.le va E!ll detr1m!cn 

to de la imaccn de la mercadutecnia. 

Finalmente,en el momento en que el em¡;resario mexicano tome conc!en 

cia de que la mercadotecnia ha venido cobr;:indo sumu iu,portariciu -

para el desenvolvimiento de SUS ne~ocios y CURD~O deje de EUiarse 

por actituden y opinionoo subjutivas de lo mercadotecnia y se pr!o 

cupe ;:or reunir los recur¡¡os nec·csarios paro imylemcntarla, se puede 

afirmar que se le imprimil'á una ar.licaci6n c011tinua "º beneficio 

de la miJma cmpreGa. 

Por todo lo antorior,ol desc0nocer o ignorar la mercadotecuia,el 

área do ven tas de la pequciia empresa tiene las sigui en tos dcficie!! 

cias que le son muy características: 

- Los productos que se venden no van úiriLidos a un se:;;monto esp~ 

cifico del marcado. 

- El r•recio de ven ta es deterll:inario al arbitrio, en ocasiones ¡;ui~n 

dose pcr el prrcio &st~blec1do pe~ o~ras cmpre~~s. 

- El ¡;cre~,te eie vm1te.s,la wnyoría de lan vecus,os el d'Jci:o. 

- ;.;1 t,:cruntc de V(;ntas .se basn en cor-azo.iadas o en ;_u e:~t-u•iu::cia 

.!'<'..ll'n ciet.e ·.:1inc:~r el ma1 c.:-1au ['~ que van U.ii·igit~os loe ;::.roG.uct~.:;. 

La 1r.a,yo1 !.c. uc lr..s veces,nu~.cn h.Jn cla:..ora ... o cstimacioneo o .:Jl'U-
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nósticos de éemanda global e insatisfecha. 

- No elaboración con antelación de un fresupuesto maestro basado 

en ventaé;sino que en muchaa ocasiones producen artículos que no 

se pueden vender o su desplazamiento es lento,ocasionando altos 

indices de 1.roGuctos terminados. 

-Jua políticas de ventae son inestables. 

- Su fuerza de ven tas no tiene preparación alguna. 

- La asigHaci6n do recursos destinados al área de ventas en en la 

::iayoria de los casos muy raqui ti ca. 

NECESIDADES DE l'LAJ:EA.!-: F'II;ANClERAl-iENTE LAS '/El;TA.s, 

Son muchas las nec •. sidaáes que tiene una empresa de planear fina!! 

cieramentc nus vente.s,roder.ios enumerar algunas: 

- Detorminnr cuanto cuostn elevar el número de ventas. 

- Conocer el momento en que las ventas eotún generr.ndo utilidades 

o en GU defocto ~&rciidaa. 

Conocer el ~.onto de utilidad de cada proéucto,esto es,la ccntr:!, 

buci6n 1nd1vidual a lns utiliüados. 

- ..ii es una err.presa que fabrica varios artículos,.;;.halizar cuáles 

son más reJtaLlec ü yartir de sus ventas ¡;encradas. 

Podor anc.lizar el aumento o cli6Lliuuci61~ de utilidades al variar 

el precio Jel pro~ucto. 

- Detonninar la ca:..:1c:!.dad fiuanciera del 8rea do ventas,es decir, 

el nGme1~ de operaciones que ~~eae llevar 3l cabo oin tener fa! 

tontes de recu1·oos. 

- Pod*.r cú!.ocer el i1.C?1 tu üe recursus neCL!Sarivs paro llovnr al ca oo 

O}t:ra';io::u:J i.!t ·;e!1tti.n r·o. un aui.:..:ento at i.r:Jducc:i.6n vendida. 
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- Poder nnalizar,baJO di:O?rcutes volúmenes do vcnlas,el u;onto de 

las utilidades, 

- Determinar la influencia de lGs gastos fijos en la;; utilidndes. 

En fin, son ::ucl1as lu~ necoaiduties que tiene la cr.:¡·resa de planear 

sus ventas desde el. i;ur.to re viota financiero. 

A continuación cx~licnr6 ciifarcntes m6codos,se~c1llos,q~c se pueden 

utilizar para plenenr finn11cieramen te las ven ta s. 

Una de fit.ici(n do.L signi !icaco de J,étudo de ¡,lalHJr.ci6;, finenciere 

nos la dá Perdomo Moreno:uea el orden que ce :.:;l¿ue ~-~iro ueJ:o.rar, 

conocer y proyectar los elementos dE:ncri1.tivos y nú:r.orlcus necesg. 

rios para la evaluación futura de una cm¡.;rvoa." ( 1) 

Pa?·a tomar decisiones acert.::das en un contexto do co11t11dcr1J.blt:! d! 

nnm..1..smo, es nec•.::sariu con tu1· cv:: in.:;trurnen tos ac trabajo Gl.mples que 

permitan evaluar en cada :.1vmen to la ni tuvclón de la em;.rosa, sus -

problemas y poGibil1dades. 

Esto es posicle mediante el 11:!.l_¡Jleo de r.1étou....,o que mue;.;trcn 011 forua 

clara. el funcl0nau.le:1 to oc Lual de la l;:.'l!-l'esa y }'t:nn1 L&h uvalu:;r t..li 

fer~nt~s alternativas }·ara la tomo a~ ueciGiOnüs. 

De los vari0s c&tocvc que cx.sten,a c0:1ti. uacilr, ~m¡ e~ar~ ~ dcsa-

rrollar loe ci::c(• r::&to 1_.o!.j de 11ln:~ea.c.::.ún que he r;elocci<..nado: 

- Ht:todc Econ6: .. ~co. 

- i<étoc.Jo l''inancicrú 

- A¡:.ala.ncamien to 

- .-run6c ticoo. 

( 1) r:erC.c.;¡¡o Moreno, 11 Elemc:i tos =ásicos úe ad .ón .. ir ••. : .Ob. ,el t. ,;-.ag. 110 



EL METODO ECOllO!·:IC0. 

El métvdo econ6rn.ico ClUcsta loe i11gresos,costos,gastos y utilidades 

para diferentes vo..Lúmenes de ven tos. 

i::l m~toúo ecor.lmico,que es una varic,nte áe la grática de punto de 

eqUilibJio y que co!l<o ella,se construye s partir de los datos del 

eslauo de resultados y nos L~utstro en una Lráfica de oos ejes la 

fLrma en que se com~ortan les ingresos,l,a costos y los gastos así 

como las utilianues en relacii,_ a la venta. 

Ln ll~ficn de ~unto ce equiÁ1crio comfinmc:te eoplea¿a es la que -

.f..'Odeu.oe aprec..i.al' en la .fi 0 ura número 1 {F:i.g.1 ). 

El ojo vertical dt .in ¿r6!1CtJ. corres1.o.idt' a .!.Os ingresos,cvstos o 

6actoa y el eje ho:izuntal al VL~ÚIDen de ventas,que ;uede expres~~ 

se en dinero 1, u.n.ldac.ws dar.er.die:.do ue J.o que se quiera analizar. 

En ~~ta ~;~fica He ~resentnn loa sicuie~tes co1:c~ptos: 

Costo== va.i!.b .... es.-:..;uu tv~vE aqL1t:l .... os ecresos que varían en forma 

pru1.vrc.iunal ü la ~ roducc1611 o a la venta. 

Gastos fijoL o de ~structura.-Evn los tgresos qua dentro de cier-

1..0S lí1r.i tt:s no varian e:i z;roporciln la venta. 

Mnrgen.-cs lo quf:! i as~ Ce.::..fués de quitar.e a las ventas los costos 

va.iables. 

Utllicad C..; Ll;er.:i.ciGn.-!·esuli:a ae rr.;c:Lar del r.:.;ir"E,en los gastos fijos. 

!·unto de equilibrio.-e6 e:l vo.L:~en at- venta.s necesario ::.ara cubrir 

los ¿~otae fij0u y c:stoG vcriatles sin arrojar pirdida 

ni uti.:.iaaC. 

=:1 r:r.étudo cccn1:::nco st.: cor.1lone de tres sub~l:tccios: 

- El de Cvntrib-.~~én f.'iviei.;,,nal, 

~1 de 1struct~ra, 

- .::1 de Cor; tri i:.uci~ll l·'.ar,,ir.al. 
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La contabilicaC: tradiciúnul,que emplean la ·mo.YC>l·i~:·de'.i&·a' empresas, 

clasifica los costos y 6aztos en 

Costo de lu vendido, -incluye los matoriales,la mal\~ de ob~a y)oa· 

g:ast..os de fo bricnci6u. 

Gastos de vento,-COLlprende los aueldos de vendedores,la renta de 

locnles,lo rublicidad,ia }ru~asanda y 1&6 co~isiones. 

Gastos de ad~i~istrac16n.-incluyc todos aquellou gastus que no se 

relac1unan d.irectamenl1,¡ cun la fabricaci(1:1 ni con lo venta. 

Gastos financierOG.-o Gen los ir1teresea ~acadoo y otros tinGtos r~ 

lacionados con la ubt~nc!6r1 de cr~ditos. 

~ara constrJir el modelo econ6~ico quu se ha ~r~rUetito es necesario, 

a.srupar tnlGs ele::ltntos de la c.iunr.:ra máo precisa l.osibl~ cie acueruo a: 

. Costos Variables. 

,s,10 todos aquellus c ..... stu.3 q·Je varfan er. fGrma ;.1·011urcivr.al a la -

ellos ha,y que Le10er en cuento ioc sigu~entos: 

- Materiaa primas,comisiones uo~r~ venta,y 

- Mano de obra. 

Gastos fijos. 

Comprende t:.dc lo q1,.:e tiene que ..realizar· la mr.pr-esa inae:-c11dient~ 

mente del V01-Ú:-.en ot: ve;1t.a.s quu real1ce;er11.!c ellos es~án: 

- Sueldos y pres~ac:o~cs del fe~sor1nl. 

- t-:cnta.,luz. :; teléf .. ::ac· tit oflcinas. 

- ;uota fija ue le cuJ11:n~Ía ue luz. 

- Jo.stos finaf.aci~ros i1jus,aquelluu i,a~t...is e:: un .:-laz~. mayor a un 

D,::o). 



una empresa se presenta el si¡;uie .• te ejemplo: 

Megatron Records,~.A. 

Estado de Resultauoa del 1 de enero al 31 de diciembre 

de 108ti (millones de pesos) 

Ventas 

Gestos l/arisoles 

cor:isione:s nobre ven tas 

imr.ucstus acbre ventas 

mat.r1rim. y materiales 

er! c::rüét1 coa 

42.5 

j4.0 

25ú.2 

.)8.2 

:50.6 

variaci:u de inventar1-s 114.8) 350.1 

Mnr¡;en Br·uto 500.5 

\.iaatos fijos 

sueldo a 

Lasto~ de fabricac:i.6n 

t;ostos de veota 

sa~tvs de ad~ón. 

Utilidad ée llperaci6n 

120.2 

•,2.1 

:;1.1 

93.8 

;;aotuo 'J rpoduCLos financieros 

UtiliJad G1•avablc 

U'i'Ji. .. ~>AJ :.t.:'!'A 

293-2 

20·1.3 

2s.a 
173,;, 

14,5 

7: .. 0 

a;;.2 

.20 
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C~mo puéae obse;·Va!SO ·.;1· estaco cie resu.clodóe. eq.ivale a "na ecu2 

ci6n ~iril'le qu~' ~e ruedo reaua.11 .c;,mo sigue: 

e igual a 

-meno_s 

igual a 

.t:ieuos 

meno e 

igual a 

CCSit. V J. RIA BLE 

~:ARGEI; 

GASTC:S i"IJCS 

::TILJDAD GiA'IABI.E 

rA~'i'lCHJ.CWJ: U'l'ILIDAiJ1':S 

IMrUESTOS 

u·r1 LIDAD NE'fA 

35;;.1 

322.u 

17d.5 

So.carc::os las sigui e:. tes razor1 es cic a.nális.s f:i..;.r.nc:Lcro: 

Relaciona el margen cou las vei. tas. 

ll. - .JL - V 
margen 
v.enlas 

C0.i.o pueae observarse,el car¡;en(veotas tutulea - Cúotos variables) 

equ.ivale c2si al 6G:< de laa vent,,s,esto es,s61o un 4c,;. <le l::.s ve!! 

tas toté:ilcs C-!:it3. cuLriendú lv.:-.: c.::.stos VLJ.!'.iaclcs y CLja;.du un renie 

g , antes fi ·02 

\º vn tas 
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sen¡ lú cual deJaria co!l un p<Jrcen taje cia;;cr a las 'len tas. Este 

porceu ta.;é libre ·€s.taria deihcacio a cubrir lea costos varial:íles 

para asi poder obte.,ér tina utilidad mayor. 

!·u e de decirse, tao. bién, q"e cíe. una ve" t;:i realizada la ter.cera parte 

es p¡;¡!'a cubrir. los· gastos fijos. 

- f'U:.Tc DE SQU1:.1e?.10. 

p.e. = gf + F 

m 

~ 
~8 

gtos fijos + gtos financieros 

lnaice 1 entu0ilidad comercial 

54·1.6 

,,stu es eq"ivalor.te al 64.4;. de la vent~ ,.ctud(547.6;650.6). 

~l moroi;nto en que se e::;11iezan t.:. ¿;tnl:. ar uti..!..idnces, .:-;iObr0 las ven­

te..: hechaa,es a ,¡,&rtir del '="-i·'•~ de la ¡.,rot:.ucció .. total ve:-idida, 

rstc t!S,al' ll.et;r.r ri 5~7.6 u::ide.L;~S ;,·endidas se I:an cubierto l;..s -

¡;astas fljos y loG custos variables quedando el 35.6;. como utill-

dad bruta. 

Nuchus autores dcncci::an al punto de equ1L. brio como "umbral de -

cot~rtura". 

Su re¡ rese:. tDci.~m gró.ficc. se mucstr·a t.ll la i'i!)Ura. 2 • 

.C:n. virtud de q·Je c;·:isti;· .. ne: _ran divcraidaC: ci'i.. emi rü.nas,no es ¡: .. o-

.si Llt.: t:.tr.blcce!· nor~-~ns rí(id.as dt:: nci:i.;taci~r .. de ::..os .:~nteri ... re.s -

- aumenta \.1 i~cicc e i·~ ta~iliL.ad cOffiG!Cial (~), 
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:5on fuer,:t.as Positivas aqu~llaEi que usti~ul.:1:1 ;.:l ;:eruor~al. a trabe.­

jnr en l'cr:ila eficiente;lns que intrvducen if.ujores equi¡;os y ¡:roe~ 

sos, en su:i:a, las c¡uc hacen que la empresa df rr.ás al cllc1. te •. 

Son fuerzas :le¡¡ativ~G las q:ie i:.¡_iti~r. .,1 desa1·r:.illo del: ¡:;~rsonnl, 

las que lo desaniman,currom¡;cn y ne u¡;oncn a la intruú.:cción .de t!? 

da cl:ise áe "1ejore.s, tacto lo cual hace que la empresa 1.rouuzcs ~unos. 

~n tocio tir-o do err.J:.resas en con tramos lou oos tiyos _do fuiirzas-, i:!l 

'drc.ctor o fU!:c.:.or.ario pre. fesiunal os LJ.Uie,. rcfuer:;a lns : rim-eros 

y comba~e las se¿ut1das,miet1tras quti el i,J~rovi~~u~,~l ~c1·ez~~u y el 

ex:-lctador hnC1.:rl juota111en te lo ce:. trc..riü. 

icdcmos co~c-uii· le sicu~~rJte: 

Las 1'u0 rz.,:;s ~os: ti v r..s ayuc!é;:. a q .... e la c11i 1. ¡·usa }.I·Osff l'e. 

Las L.H:rzas !lBL~tivashai..:e!.1 qu•;- !a cmr .. :-es.:. t'ai¡ lt!C(; ll dojar du t,..~WD..r 

y a per~ar ~inuro. 

Indica la a¡:ortaci6!1 ~ndividual,·C:e cada articulo,a los utilidadts 

be~e1·elcs netas ce -a e~~1·esa. 

i.Jectrc de .,;,;i.::. e:m¡;re!..a,es co:1.ú.: 8ncl.<:':.tJ. .. ur· V<Jl~i-~_9_ "~t-(J_~~?g cla~·a1ue!lt.u 

dif.:::·1:1~c-o.tlcs; ei.=,u:10.c t[:.l ve.: ~~ré.!1 ::.á:; rcr.t::it1;1.us t..ue otroa,y J-'~ 



éEJI!JCS "JU!ITC DB CRU311 S.A. 

Suéteres 

lentas 

(-) costos vnrinbles 

Margen 

t-) gastos di vi sionalea 

~c¡¡~·:;rnuc1u; 

Calcetín es 

J en tas 

(-) costos variables 

Hargon 

(-) gaat0s tlivisionales 

. i;; ¡¡ :·;¡; EUC: le:: 

cc:;T,;n~~lCJ; TU1AL 

l-l gastos ¡;eueraies fabri. 

venta 

ud::: ... nistraci6n 

Utilidad de Operación 

(-) bastes f.i.na .. cieros 

;; ti_icad ¡;revnble 

ÍW!JUUJtos 

~art.de utili. :des 

UTi .L/,.• J::::rA 

2800 

1)20 

1480 

~ 

1060 

1620 

1140 

480 

~ 

(160) 

900 

246 

61 

.J.&li. -2Jí. 

1d5 

bO 

125 

24 

_fil_ _.2J¡ 

91 

24 

Co::ú ! .. ~.:dt.; ..i :.:!!cI \' arst!, el l:.rf1E1 de e& ... cvtines C...: ~·a Lit.a co:ari buc:.6n 

üL_atiVa d~bldO a q~e ~~B ~&LJt0S C~Y~SiC~alus f~erGn 6Uj~r1.~rea al 
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margen que ¿e~er6. 

;..ste es un casv .J.'eal en q~e ue ucc.:..a.;.(;. c~rrnr el á'rc:o.. dü calcdL1~ 

Cor.sideremos otro ejc1:1¡;lo: 

Una rácrica 11e tub~s oc altia:;al :¡ tir,aco:..t a·~ asbeal.~·''i~e .. t~~c~e _3 

i::cde¡;as J.ai·a la ven ta exclus:i va de nus prodú toa; cíuier~··conOcer la 

con tri i;uciln a~ cada pia" ln 'j cada 

_EiH~ctuar el sii...uicnte- l·roced.::...naunto:, 

aJ Se determina la coctribuci6n de 

~entas - Costo de vccta. 

b) Se e;.lica el canto de ven tas de lao plantas ~ cada>~odég!l en -

proporciln a su venta. 

c) Se calculan las cor.tribuciones que obtien.en ·iari lJOd€.¡;as por la 

vent& do lon prodocton ae cada planta. 

dí Se reG~r.1. de .,sta contr•Luci6u lo~ ,¡,astos .co:reSJ·"r.dicntes a -

cada bodega, cou lo que sr übtl.ene la contrliiuc~6n por bodega. 

¡....aGá:noslo en i c..r::.a UC; t.;. blei: 

i·;;;?.CA!;ú u .. ASE.!:ST~s;.;.A. (mill.) 

plantas te tales bodega 

----- --- --- ___ ------ -- _______ !!iE!~;.---'---~:i~ !!~!:!?_;._ - -- .!!~!:------

. :.iIL3 

Venta 2ti.OOO 1;.1&¿ 111:2.:;o ;.'{00 

22.:,.61 ;,;2·:2 1 1 ~¿45 3•C.3'1 

c .. :; t~·:. tuciÚH 5.'J39 I'~ ,:.1 ¿ 2;~~5: ~.66ú 
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TlliACCS 

Ven tns 56.000 22'.,500 32.0~0 1.500 

CúGt:_¡ VE::ntas 41.440 15.ó50 2¡j.4ao .1 .• 110 

con t.r1 buci !.n 14,560 6.650 z.520··· ·.' .· · • io.390. · 
.-, •'" 

TL·TAJ;ss 
-· ---· -

Ven tno 84.000 32.600 

costo ventas 64.401 24.1;¡2 

:J"-;_, -"-~?:~·~ ·::i'k,.:--· 
-~::2 ~·--~;;::-_: :~--1,;;_·' 

.. ,: ~--_:;-· 

·· ·. 46i2t.lo > . ).~oo 
~ .. J6.•t55c.. ::;;," .4;..144 .. 

ccn tri buci 6n 

plan tas 19.599 8.468 

;, . ;j:t~--<~;~;· '.:: . ~ -·.=-";-,:--· 

. - ,-~~-f'-.~-_:'.·:-~-~':._ -i;;> ~-

,9;&75 ~1.056 
.-

Gastos de bodee;a 2.820 ó40 1.36~ 0..620 

:;CN'rRI!i[;CLN NETA 16.'r79 7.626 8.715 

Como pued~ observarse,las l:.odegas centro y norte son las que apo!: 

tan lllia con tri buci6n al ta en relnci6n al to tal. 

La bodogn sur tiene una co:i triLuc16u L·aja; es necesario realizar un 

análisis c..e i&s 1,olí ticas c;;rni::~··c:...alco,prec:i.oG y pro:iociones de esta 

l:.odege z- ~ra ou:;icn te.r su con tri Liuciór .• 

/isí ~.ist:.u,la 11l2.nta elabcraúura. L.U ti .accs preae11ta una contri bu-

lio es posible cxa.:_Er~r la L, vr~.,ncia oe efectuar éste tipo de an!! 

lisin,ya qt:~· 1;1uchisima5 -;::m;·res-.s d 1..:ec(,.. üC .... n en ql1é -.onan y en qué 
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a ·1os :es:-ousab_.leo Ue l\.;ti c•..:.t; lros de ~Lil.idad i ;;!'n tome.r __ dt:ciaio­

ne.c inteiiGtntes en -cac.:.a UJ.!O de ellcis y c.;u t...l -cor.ju_n_to_. ae_ l~ :';mprma. 

Lla:.;an:~s así a la :. arte del rué 1.0·~0 ecu11ówico que : o,:1·e;.1.·a l'cu gas tos 

fijos. La mecida de la oficie1:ci,, de uno estructura cetei-ir .. n.cda ea 

la diem1nuc~6n d~ sus ¡;astos,os decir,la 1-at!'Ucturu es má~ ofi ci!!u 

te mientras me11~r si;n ol .;as to ¡ or i·Cno vend~dci. 

Do.dú que ·1r:..:; ru1,c..!..onos .. e Vt.:n tas ,1.roúucci6n, C'JLVI'cs,·f:!.nonzas sun 

interde¡.€nd.1.e:.ten,la venta d·" la <.mprcsa no puede ser mayor que la 

e~~ acidad de le más limi to~o de :.us func1~nea; ~sto _ue i.;cuoc,"· como 

La Función ;,imitcntc, 

Sl vri:;c.:_ r:io de la i:unc1l:;~ li .. i tn te. 1 .. icc que lno i·lt'.n t:.:s ne t..ít:sg 

rroll:'n h~ _ t~ i::l !tivel q'..!e les ;:urmi te el. ::.lo _ti::;.cnsq· Je los elr.rr.~n 

tos :-... trl12:-:l 1.E que ::-c~quiere:. ¡:.ara. uu ci·eci::~lento,e:atlJ e;.:!--lico. ror 

que meJorar1 las cosochas mediante la ,,¡.l1"ació1; de furtili~ci;.t&s, 

que ,pro¡:orcionan preci.:;a::ii:nte loe cletnenton es~asos en al sc.clo. 

Focgarr.z: s u ... eJe:!.!rlo: 

Función 

: abr·ic'.;1.cié:n 

Vi::ntes 

:<'in<:.nzc.s 

c~~ccidod ce vento 

0;0.6 

(:nill.) 

¡_¡asL s fi .;us 

h..::.,:i 

3't. 1 
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las otras funciones tienen -Cafacidad sobrante, 

Es i,,portar.te que el director procure que exista un rezonahle eq!li 

librio entro las funciones,en ¡,a1·ticular es esencial que las run­

clones críticas y más costosas,no so vean limitadas por funciones 

soc:mdarias. Resulta abciurdo,'""or ejE-:Jil1io,que una em¡..resa tenga una 

gran tábrica }Dr carencia da su fuerza de ventas,de insuficientes 

rect:rsos o sur.Ji:;iotros j•ara OJ..:Crar. 

Posibil1dad<s de mejoria ae la ,structura. 

~ij pu&iblo mejorar la efic1encia da la estructura de la empresa, 

analizemo~ cada una de las ¡:osi bJ.lidadcs: 

- A!llpiiando la ca>acioad de la runci·'n lim"- tan te, 

aCi.n cuanciu :i.mplica un 0--·.1 en lo en los e;nstoc:; fijos 1mejora la ren 

tabili<:ná general y reduce el i:1úioe de estructura(g=Gf/V). 

- ReoUC.l cf:Cv castos t:ll f .... r1cio1a:[; e.xcoc.1:r.tes .. 

con ellu i:;c le:gr:! una ro:.-ducci~n de lós cast.os fijos y un aut:lento 

de utilideaes sin afectar el volúu.en de ve~tas. La reducci~n de 

la ruuci~·:i excedente puede lograrse <iis:-:~nuyer.do o vendiendo te 

rrenos u otrvs ac t:.vos i=.Jil'OGUC ti vos. 

- Mejoranao la cficic,,c1a de caca fu;;c16n. 

la 1Le .. 0;·!.a C:! 19 Cf.i.ClCilCl,:, dí: laO ÍUnCiOL€!S rlit:C:.e logral'Oe me­

dir.1nte r•rocesus,equipos y rr.ét.:idos cie trabaJO .:.á:a .rr ... duct1vos,m! 

J .... ~·aG ... rsa::1i~2tivan,:r:a,.>·0r !!iOL.i. Vú..;i~n Y C&.,!·aCl. Laci:n del [•('! SC:Jial. 

LlJ~stra ~e cc .• t~ibuc~Gn 

For ~o ge:.cr~1 1 c:e~Lr~ do una ~~¡~·~sacad~ ~rodu~tu ~ l~Dea de ~r~ 
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duetos y cada :nercoc.:~ o tipo ae ·clier1te, th,;e ur.·a ·rerftaL11i.uad- u! 

ferente,por le- qce le rentau:i.Lidad ·ieueral:Ue-.{~:-.;~';.·r~_so -es el r! 

sul ta do de lns sumes de las cor. tri_bu:cio~-es -dt<: caáa':·una· de· ella11 • . . ' ~' 

Veamos un ejemplo: 

MEGATiKH i~r.:Cqrn~~:; !:$~A·~ 
J ;~- --·· 

Producto Venta costos margen_ margen 
variables e/venta 

A 370.0 81.6 29¿,r 77.9 

B 249.4 106.~ - 146.6-· 57, 1 

e 230.5 161.7 68.8 2-, .e 

fCTHES 850.6 3;,u.1 500.5 58.8 

La re~reseLtaci6n gráfica se ~uecta en lD ilGura 3. 

MediaJ.Lte ér;te aná.i.is1s se ctsc.rva quf: tl ¡..rt;d<Jctv /, es các renta-

ble que el 5 :¡ el C (ve1· n.ar~en s/venta)¡;or lo que si no e;:isten 

lim~tacioncs de tifo co~erclbl,}r~ductivo o 1innr.ciero co~viene,-

en 1-r~nci~io,vender :.5u uel ~r1~cro qut Ge 1~6 fiiLimos. 

La reiaci6n entre el ~orGc:. y las ventes AD u110 JJcdida ~til }PlO 

im~~rfecta ae le re1.tabilidad de un ~roi u:to,ya que io que vende 

tar aervicios e loE c!~~~~cs. Far tanto,en ~ucn0~ casuL en ... bü a¡!·O 





la car-acidari er.:¡_l&ada ¡,ara fabricarlo. 

Si analizn1,oa el ::.is~.o cje:.plo cün este criterio,la rer.tabilidad 

d;· los diferente1; producto.; es la siguiente: 

Mf:GATHC!I liECU<iJS,s.a. 

Producto ma1·gen bo; as-rr.ó.quina margen/h.ra.-máquina 

\mill) (mües) 

A 2ó~. l 1672 172.90 

h 142.6 508 230.70 

e 68.8 220 312.72 

'ICTAL 500.5 2400 208.52 

Su l'ci-resuntaciún gráfica a1 arece t:n la fi¿u:-a 11. 

En la crá ¡ic~, i;e obscrvn que 10 qui;" convie:-1c prc~.over 1ás son los 

rroauctGG C y B no el A (ver w~r¿en/hrs-maq) ,su¡;ún io indicaba el 

~i!~1sJs de 1·enlacilidad sobr~ v~ntaa. 

A6n cun~do e~tb situaci(n fUedt ~a~ecer e~tra~a,e~ la ~rictica Ge 

c.uc ... en tl'.:n ir:numcrablt-o ec:ip1 Cf:ias que Vt<:..:.er:. 81....,unon proGueto.s coil. 

márce11eo m .. y bajos,y que ..:..ncluso J..ierden ~·n a.l¿;t.:nos tie: ellos. 

En la rr.ayor 1,01·tc de ... os casos, iasto se dr Le a la falta de un aoá-

lisiu "" r~nto.bilLnd ,o:· f-:·oduct0,cc~.o ü que :e explicó. 
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EL l·!ET0Jl0 i"U:ANCI<;;10. 

El mé toc!o financi e¡·o e3 une:. ro¡.r· sen taci6n .grá p\c~~:. p,~.:..·:: __ .bB~~-t1ce~ de 

la umpresa,su e1Lpleu j.>ermite: 

- DetermiuG.r los recursos nccE:sltrios para alc.:in:~a1 un vulOaum .dt. 

;·~ut30 daao. 

- Estimar la cG¡:acidad fina .. ciera de ventas pa:·a una utlerminada 

dis¡..o:ü tiiidnd de 1·ecurcoa. 

- EvLJlue.r el impactv :ie c_e1·to.s decis.:.or~er.; que :=ferctar. aun reque-

el ¡,lazo }-r·.:.0:nr:Cic ch: .t-aLO de lu.s cl!t:ntes :¡ el r.laz~ de ,;.at,;o a 

loG rrovocdores. 

que una partt- del cnr.it.J.l de lo eru¡..reBil st: éUCuentr11 1I1:;1ovllizado 

t'or lnvers.i:.c.ne3 011 :: et.: vct, fijc,s, cdi .[~clos,.:: u.stalncioueo y equi¡.oü; 

ducc16n y ventaG,ci;mplt:mon\..andv cun créciito.:.; revolvcnlcs. 1-or ta!! 

to,la &mprcsa fUcdc nlca~zar el vo!ómcn dt ventas qu~ le ~er~itan 

t:;i..tS rt!CUrsoo de .... Í'&raciin • 

.t-ara COffi_i.·I'Uldc-r re eje.:- el n:-d?.lisis del : .. [te.do cc0n6~ico, h.-~Gá:nuslo 

(::.ill Ll.eS J 

co.Ja "J bancos 

'.'.:.il\.:~'SS a :.a vlsta 

Inv\..n ~ar.:..üb 

J~u.6 

21. 7 

<..6 

l¡.7 

. ? ' ·'-• ... 



materia prima 43,2 

productos proceso 37,1 

¡;red. teI'minados 71,4 

refaccs. y varios 21.8 

Otro o activos 

AC1'iVO GIHC!JLAJ:TE 

edificio 

in talacion es 

maquinnria, c'lui1Jo 

ACTIVO l'lJO 

ACTIVO TOTAL 

)'roveedorea 

acreedores diversos 

cr&ditoo 

doct;s.deccoutsaOG 

PASIVC ·;rncU!.J,~'TE: 

PA3I'/C FIJO 

PASJ"./e !'CTAL 

CAl !TAL co: 'I'i>ELE 

...í2.& 

160,0 

37,2 

~ 

60, 1 

19.'l 

5·:.~ 

~ 

216,0 

lQQ& 

-Efectué!llúS un nnñi..isio Ce las cuentas anteriores: 

CA!-; AL FJ JC 

activo !':!.Jo 

- p¡¡si vo fi j: 

cafi tal fije 

- ci-.;::i.1.al fije 

;;2: .e 
1100.ü. 

22;;.a 

32 

4;0.6 

~ 

776.4 

3.1.fuQ 

46:.i.4 



= cápital ,circulante 

~APITAL DE Gft;MUI(lt; · 

activo -d8. 'o~¿racfóÚ. 
·;_.---:, -:-,·'.,'_";·' .' ;' 

- pasivo de oper,;c:iún{prC>v.y acrJ 11.9....ai 
capital de úp~~¡~1.Sh<: ~ j7U.8 
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Em;;ozemos a d~sglosar cada u~f':á~ ios ~ihc~¡lo~ iin¡;orlun tes del -

.:r;,étodo fir.a.1.ciero: 

CAPITAL FIJC (Cf), 

Es la parte <.el cepi tal contable de la empresa que se encuentra -

imnovilizado r.or las inversioues fiJas,cs docir,la aifere11cia en­

tra los activ0a fijoG(AfJY los rasiVu6 fijos(~f), 

Cf:Af-Pf c..25.8 

Es la fart~ ael CaFital df l:. o~i-~·eoa que ~li~¡ ,.esLin~aa a finan­

ciar su 01~crnciGu,c sc·a,la c.il'er0r1cia entre ul caJ,.itol tutnl~C) -

y el capital fijo, 

~e = C - Cf 460.4 - 22;.& 

,_;ArI'fAL DE ~·.r~;.~c¡·_ .. (CoJ. 

Está co:.stitui:..:o ,;.0r la d1ferencia t.:hLre _utJ c.ct.ivuu d.: urcroc;i6n 

(;,,.o.;y lt..s _.isivus de o}!ero.c.:.ln(t-o. (..rvetd.,y acrt.;;ri .... 

Co = Ao - I·o 

.• Ar ITJ:.!... _,¡, :_ i· ... :.:: .. }. :. ·,J. .:..1 :~. ~ :.: ·- ( Cod). 

Lo cG~stituyt el ca~it&l ci:·cui~=.t~ 1 •• 6s li:s ~r~ditoe rcvolv~~tea 

ce:: q~e se C<.i.:·ntar.(c!·e,1(2".:.J;. 

Coci = Se • ere 



34 

de V•ntas de un periodo dado. 

CO= ~ 

Eote indic·e equivnle a la cantidad de recursos· qÚe, debe :tener la 

empresa pcr cada vente que roolice,o sea,nece~it~ 4.3:.5.cen\avos _: 

}iOr peso de venta anual. 

CAPITAL DE OPE:'ACIC!i R2l;U:';ilíDC (Cor). 

Conociendo el indice del capital de cperaci6n,es posible determi­

nar lo~ r~cursos quo se necesitan ;ara vender cualquier volúmen de 

producción. 

Dado que co = ~ ,los recursos necesarios para vender cualquier -
V 

volúrucn aoo: Co =ca x V ; de manera que oi la e~presa rroyecta -

vender 12ú0 en vez de 85~.6,necesitn: 

120J x 0.4>5 = ;22.0 = Cor 

La rc¡.rcsentaci6n de Ó3tn situaci6n viene dada en la ¡:;réfica 5. 

'XCEDEr:TES e FJ,:. 1i'A .. '11E.S. 

Es la diferencio entre el ca~ital de operaci6n disponible y el --

ca1~1 tal de 011craci6n err.~lcado o .::cqucriC:c • 

E~= Cod - Co(óCor) = 1,34 •. 6 - 370,3 63.s 

CAi' ACIDAD ""lNAJICERA DS VENTl.S ( CFV). 

Con oc1jeto de áeterminar la ca¡.acidnd rincr.cicra de ventas es ne­

cesario riivi~ir d tot.,l de recursc.i; de -J!erc·ci6n dis¡:,oniblc entre 

el Índice Ce ca.:-ital d-:: t.feraci6r.; 

Ca1·acidc.i:i f'l.naucl era Ver. tas = Cpui tal dL~ opt:r., cién distoni ble 
Indice oe cc:ü t:;.l de o¡;craci6n 

_,ust: tu~·t.. .. :.:c _e;; vr. iores (:ú. r;_ ejc::.¡:lc..: 

C'/V = _;.QQ 
ca 
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Lo anterior si¡;ni fica que l& :i11preso tiº'· e recuru.;e iiara financiar 

un volúmen de 999,1 cvwo limite dt ·;entas.(fig 6,. 

Como podr'á obsÜrvri1·se r:u la gráííca,la Cl!ii rasa no 1-Uede ulcnnznr 

el. volúmen proyectado de 12UO,ya que ou nivel ::.áxlmo de recursos 

s6loalccnzn " fiiionciur :99. 1 ;neccsi ta ria :oodi ficar i:;uc J•Oli tiene 

eccn6nico6 y au estructuro fillQticiera. 

·En la c,rbficD Ee Ot.JGcrv.::. que siu cn:;.lt·ar cr6Git.vG a corto 1.lc.zo -

(s610 cai i tal circular. to) ,la emvreoa ¡ octda venü"r ú:,i·-amente --­

;;39.3 (2.,:,I1.6/0 .. Lr3J1;si ve:n·Je .7it.:i,:~s tt..::.Urfi t:Xct:-aeutet:i en .. oso1 eria 

~ero si venóo rnÓb de su carmcidad 1999,1 )Lendr6 fPlta·.teo y ~mre­

z.::..rá a ;arii:::cer por f~il ta de r;inc:ro ,n mc1.on quo :::or.ifiqu.'= au estr~c 

turn :ir.anciera 

De hecho,cu~n¿o ~e ect¡ v~nct1enco .rbs de lo que se pucd( flrianciar 

desahocada:r.c1¡te,se ,:...-rcsc:.tn. UL cuadn .. r:.uy co;r,plC:jO y ccniú;~ en las 

e!I',presas cc:1 _¡,ro blemo.s finé:\r. ci f:ron, que coH;.;i&te t.:H una lncu f;,. cil!:; 

cia generalizada de recursos. 

,L...on ~É:t1..·<loc ecu:-.·~:~.ico y fin~ncicro ostá;~ bat;.:<lo.;. e:-,: 

5aldívc.r 1An t=..nio, 0 r~1uni.;.ac:.i..¡jn fi:;a.~¡;i ere 0.(: l<:! t:.u~c.resa••. !!é'x.:.co 197? 

Trilla.s,¡·.n.Lc.3s:_¡!;1 y 'll-31 
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APALANCAMEll1'0, 

11 E:G el mcjoraml··nto de la rentabilidad de una empresa a través de 

su estructura financiera y operativa." (1) 

Existen treo clases de spalancar:.ieuto: el operativo, el financiero 

y el total. 

AFALAl,CAt-'.I2!iTO Of2RATIVC e cc:·i':<lCIAL. 

"Su ¡;rouenta en empresas con elevador; ;;astas fijos y bajos costos 

variaule8,Cú~O consecuencia del establecimiento de procesos de PEº 

ducci6n altamente automatizadoo. 

AO ~ UV(FV - cr X !OO 
UV(JV - CV - GFT 

!.lond~: 

AO npnlancamieuto de operación. 

UV unid~aes vendidas. 

PV precio de venta unitario. 

CV costos variables u::i tarios. 

üFT = gastoc fijos totales." (2) 

Vcamou un ejc:~plo del o.palrncamieuto operativo: 

Una º"presa vtorlo sus rroauctos a Slü ¡.or unidad,sus Cústos vari!! 

bl~S por unid:.:d sen de :;5,i:;us¡;acto::; fiJOG totales ser, de S25• 

: resentn:::e:·.:on u:~ cu3dro con ventas a.e ;, 10 y 15 unidades, tomado -

como baso le verita oc 1~ uziidades. 

( 1) l'.o:-eno Fernb.::dez 1
11 Las finanzas en la emprí:sa 11

• Ob.,cit.,J;ag.292 

\2) fer-:!.\_,.::u :·.01•t:no 111 ?lar.ecc.ón fina:¡i.:1cra .i-nrn é.t-'ocas normal y de 

:!.l;fi.acién". Ob.,cit. ,¡;ag 50 
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caso A caso B caso e 
unidadeo vendidas 5 10 15 

ventas netas(lOc;u) 50 100 150 

- costos variables(!j) 25 50 75 

- ¡;aston fijos totnles _il_ 25.... _&i_ 

U'rILIDAD DE Ul-'l-.RACll!, o 25 50 

TILI!JA lJ "" ~h % -1uo:, o +100~ 

De la anterior tabla ¡;ademan coucluir que: 

- Una disminuc~6n del 50, .. en las ventas(de 10 a 5),¡.roduce una dis 

minuc16n del HJ\f,c en laG utilidudea de operac16n\de 2!í a 0.'. 

- Un auciento del 50,, en lau ventan(dc, 10 a 15>,¡•roduce u~ aumento 

del 100) en las utilidades de OFerac16n(de 2~ o ~O;. 

Calc'Jleo:.:.s su apalnnca:n~ onto L":edianle lu 1lrwul.:i. dD.oa: 

AO= 

AO= 

-1illJ. o - ? / 
lú\ lU - 5!- 25 

o 

¡,o = 2 X lUU = 2Liü;t 

X lJO 

X lUO 

Se tieue un upalancam1en to d".i. 2:Jü;, a un nivel de 10 uniuadea, es 

aecir,los eastos fijo:; totales de z;:. actúan ce. o una palanca contra 

on l.nG utilit!ades ae o;:.:.:raci6n. 

For lu ta:Jtu,cad~ ~l r:r~ uU::ie:;to tn 1 .. -:::s vor;t.a.;_ au::1cnlo. '.2 lo. util~ 

dad ~e 0~0raci611 y \!ccversa. 

0::-xlstc ·;tra forri1u áe calcular 1::1 grod~ c.o .:.• .. -a.lr.nCi;. .. _01. to: 



V - CV 
\ V-CV)- GF 

__QM___ ...Ql:L 
CM - GF " UA1T 

V = vuntaa 

CV = costo de ventas. 

GF = gaa tos !i jos 

CM = con tri buci6n mar gi,,al. 

uAIT = utilidad antes de impuestos e intereses •. 

Veamos u.n ejemplo: 

A B e D 

V 81000 $1000 Sl.500 s1000 

cv JQQ.... _!¡f¿Q ---29.Q -5QQ 

CM 200 600 1000 500 

GF -- .!&Q .QQQ ~ 

UA1'.l'. 20G 200 200 200 

Aplicando la anterior f6rmula tenemoo que: 

opción A = 2§e~o = fil5§ = 1 

opci6n B = ~ = ~ = 3 

6 1 Ojo .l.QQ.Q. 
opci n e = 1 ooo-aoo = 2uo = ~ 

6 --2.QL. ~ o;:ci n D = 500-300 = 200 = 2.5 

38 

de donde: 

En la cpci6n A el resultaao ea la unidad,lo que indica el punto -

de partidn para medir el apalancamiento ya que en este caso no e!1e 

ten gastos fijos. 

\j) Mor.no lcrn6ndez,ldem.~a~.2c4 
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En la opcién E el resultnGO ea j,lo que oi~nificn que la utilidad 

autes de· intereGes e impuestos cabe j veces en la ccr,tribuc.i6n m!!r 

ginal. Esto indica '-i,Ue tiene una f.nlanca e.a 3 a 1. 

J::n la C el resulta do es ~ y en la D tiene una r.alanca de 2, 5 a 1. 

Ha&ó·:.os uu t.i.nálisis :. áo r1;0 fu11uo do los .::·eaul ta dos de cad1i uno de 

las cuatro opcioneo: 

- En la o~ci6n A, el rosul taGo eu la uuidad; lo cual ol.¡;ni fica que 

ln con tri buci6n :norginal es igual ,, la utilidad nnten do in ter~ 

oes e impuestos i-Or la razón de que los gaatoc fijoa no cx.iaton. 

Todo lo que genera de cor1tr·ibución :nargin¿:¡l será utilidad¡ai q~ic 

re :nojorar su rentatilidad buocar6 recucir loe costee variables. 

- J:..n la opción o se tit:ut un rest.d talio de 3,J.u que quit:re dc.cir -

que cada 3 pesos que Ge e;cncrar• cowo cuu tri Luc1Gn mar¡;iual un -

peso e:; de utilidad;los otros 2 peso" sun deatina·ios a cubrir -

los ¡:;astos 1ijos. 

Cabe mencionar que en es ta upe. én los t;ae tos fijos ( 400) son al tos 

en relación a la cootriLuc}(;a mar¡:;i¡¡al(60~) de ad que resulte 

la 2,al.aoca de 3 a 1 • 

Si se quii;.1·e rf;ducir la pe.lé!nca upcrctiva,sc: !DC!l1icr~t:n du.s co~Ds: 

- reducir Jos i;a.stos fijoG, 

- alL11tntar Gig;.ilicotivu:::cnte lac "lt·l.ta3. 

La Lerce!·c, r...pc:iún lle:: e una !=r·l~. CD.. C.:P. ~- r.• 1; ; .... r Cl..Ga ~· peses -

que inté_ru. lo _cintric.uc:.ún U:D!·,si::&l,ur. ¡.t:·:.u eo ,.ara ... nte ... rnr 

-LOS uti.!..i1.:ad·..:0 1 l0G 4 ri.;r;t,;..i.t(:s son p.'.!:·ei. cubrir 106 gastuo fijos. 

::e oüsc:vo. q:..i.e .211 vcct.:c :...~ .. ;,,·::: uy c.ie·::Gus(15' ... 11..:) pudioudo t~ 

ne!· ui.:·· ¡.;.l:~·-C=~ L:o..:jc..:·, 1 L:l'V ta!!.-Lil:. l-C ~é.·Gtoc ~l.JOG ;Ju ::.:;r e_c.·- · 
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La mayor porte de los recursos obt~nidos,son destinados a solve~ 

tnr los :iltos gaatos fijos y una mínima ¡.arte ingresa a laa uti 

lidades Je la empresa. 

- La opci6n D cou ventas du 100 y gastos fijos de 300 es la alte!: 

nativa que arrja una palanca :1áE prc,vechusa qua las ü;os onteri~ 

i·es. Tiene una ¡;alanc.:i ce 2.5:dc cada 2.5pcaos,1 os de utilidad; 

su mejor palanca eutá en el hecho de tener gastos fijos más re­

ducidos,f:'ntonces, uua contriLuci,Jn ~ilarainal n.od~rnta basta y sobra 

¡,ara cubr_r los ¡;astos fijos dadu que son bajos. 

De todo lo anterior podemos coucluir que: 

A mayor apalcamiento,moyor ries¡;o ya que se requiere una cor.trib!! 

ci6n ¡;¡ar¡;inal mayor que rermi ta cubrir loa gastos fijos. 

11 Es el pelii:;ro o inseguridad de no ostnr en co.idicioI:r:s o capaci-

dad de cubrir los ¡;nstos fijos de una empresa." (4) 

El aci:ninistrador. financj.ero debe decidir cual es el nivel aceptable 

de riesco operativo,tomando como base que ést.oa en aumento se ju~ 

tif.l.can cuando aumentaa las utilidades que se esi-oran cowo reaul­

tado de ~n aumc~1to de ventas. 

11 l!erru~1e11ta u t~cLico o ltnbilidari del ad~ini~trador para utilizar 

el costo jJOI" irJ ter~ses fina;.ci eros• puro. r:aximiz~r u tilidndes ne­

ta e ,,.ar efcctoc de: lo~ cc::i.;.:bioo en les util2..dadcs ,as cccir,los -

inler1.::ser; :r:·or .f.1ré<St2.moo nc¡úun corr10 una ";alunen contra la cual 

la8 uti. .. iucd.i.:n tro.Dcj~n ¡..J.1'~ !:tn(;rnr c~.~.bio~ ..3:t,:;!._:..:.'icativos en las 

LlL~ .. iJ~tJes netas d& une oti¡..rr;:sa. 11 {;;) 
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AF = uoug iF X luO donde: 

AF a¡:alaucamicn to n.nanci uro. 

UO utilidad de operación. 

iF intereses fitJanciGros. 

Clnoi f1Ct1ci6n. 

Palanca financiera rosi tiva.-cua11do las :obtención de fondos prov_!! 

11ientos dt fréstnn.os ea !•roctuctiva,ec decir,la tasa oc r~n 

dimien tws que se alcanza a obre' 1os activos do ln emproua, 

es mayor a la tasa º" in~orós que se paga por loo ~réta11.o~. 

Palanca Financiera ;.egotivn.-cu,,:1do la taso dt' rer,di!nlcr.tu eo me-

nora la tasa de lnturés qu~ uo pa~a yor los préct&mcs. 

Falanca .t-'inanciora .. cutra.-cua.ntio la ta¡_; :..:~ rcndi:r.~uitu G( lv:-; nf 

tivos de una cmprcsa,eo J~Uúl n ln t..asa quo ne .(Ju.~a ;.or loü 

Peligro o insesuriuad tio no estar on condiciones de cubrir loa c2n 

tos fin&Ucieros ¡ or cor: e c¡0 Lo d., in terescs, 

"Es el refleJO en el resultado de lo¡; c""'Lios en le.~ vc::t:;s sacro 

loJ utilidades por ~cc-ln ~~e la C~}reca ;ar ul ~r~ducto cel a~~ 

(6) 

AT = uvc;v-.;V)-flFT-IF x IOU 



Rl ESGu 1'0rAL 

"Ea el peligro de no estar en· condicion.ea d~ cubrir el producto 

dd rüsi;o de operación y el riesgo l'ináncieró~ 11 • l?) 
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LOS PRESUPUESTOS. 

Una definición de lo que en un presupueoto_ e::i la l:liruiente: 

Es el estudio :¡ deterrninaci6n anticipada del n:onto de cada uno 

de los ren¡;lones que confonnan lo·s notados. financi<>ros princi-

pales. 

VEHT.\J,\S del uso de preeupuentos. 

El conocer de anter..ano loa posibles resul tadoa de ln e: .. nreaa en 

un ¡Jeriodo poaterior prbxir.io,di!~an.on el de un año, oo indiCP~tivo 

de los be:rnficios que esto ¡iuedr reportar a la adc.i1üotracion 

del necocio que los pueñe utili?.ar para U..'12. ::!.decu.~ttla to::.n de -

decinio!1ns. 

Su for.:.t:l;:.ci6n tr:?.0r~. conr:i,t~o lrio nir1•irntns vrnt· ji:i.r.: 

- ConocP-r 8..r.tici}">~.tl?.~ c~~te los hncl10~. 

- Per: . .i tir tmP. r.:e.jor dirpor:i:>ilit!e.d r1.e ~vr.; recv.r8os. 

- Cor.trol-.r :uri dpr:m.bolr-,oc,y 

- E::te:olpc~r p2r~.L.ct.ros'que ~·in~::in pr.n:j rl fv.turo ;Jrest:·n.10cto. 

- ~ !"'o~orcj.on:.r4 i!"'.forrr.?..ción futura :t l.:-. C:1 rece: Ü':'.. ,. e l "'. r::.prcna 

tiC"!"".n 1: :io~ibilL::.c.tl de con~idPro.r lqr: c1 i:---.ti~·d~r; 2.ltP.r.~.--.. ti·.·.r-s 

CO!l -:uficirmtf! ::i.nt0l~ci bn nr.r;:;. noc~cr h!_,cer ~;.ne cvr.lu2.ci6n rtdc-

el;.: c:.e. C.e dichr.s cl-terr:.n ti ve.s y tor:.e.r der.isi o~·.0:: co~.vr::-ü r.ntcin. 

Lo~ :;resu.;:iues"toc co1:.sti tn~."en hr.rrar: i P.ntP.s ;::u.y vrrl i.osE .. s !JP .. re.. la. 

!llE!"':."''"'.c:í On ·- co!1t:'.!"ol Pn le .. r>;. "rPGrl ,cu~.~c utili :-..D.cibn rf .. t?cu.:·'.c1.~ -
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CI.ASIPICACION. 

Loa .nrinclpnle.s rpesupuestos que se usan en los ne¡:ocios son: 

- Fresupue·oto de operación.-oe elaborP.. tor..ando corr,o base la e~ 

trnctura de la orr,aniz.acibn y asi¡;nando a los directores 

la respon8abilidad de 1015rar los objetivos determinados, 

De lrnta forr.a 1ma percone. es la responsable de las ven­

tns ,otra de nroduccibn, otra de compras, P.tc. 

- Prom.lj)Ue~to de invf!rsionP.c !lf'l'rtr.anPntes.-tan:bibn llar.:ido do -

ca pi tr·.l :n:-·t~. rrlP.c11Jtu:(o con l?. ::cL:vi ~icibn y repooicibn 

r1e nctivo~ fijos. Son loe 11~:.J:,:-:ii~os proyr-ctoo de invprsibr., 

cr.r: n Tlro~f Pcto el t'." JPrA tf'nPr l~ jU!Jti ·ti c2ci br: r:-ur lo o.poye. 

- Fr~~upue~to finnncipro.-er.t~. relacionado con la estructura -

fin,nnciern de la on:presa, co1..o con les nncesid2.cles de ca­

!Ji t::i.l tle trab.njo,los orÍ,":P~1P.8 y 2.!Jlicac.ior.e~t de :r·ecurnos 

nrd cor.. o l.'1. cor..~osi ci On <~rl cnpi Ü!.l, etc. 

Pnr.:"?. lo~ finen del :_1ror.:0n·;,... trP'1J~.jo,dr:ne.r::-ollo u contir~:;:aciOn -

tn: crrr-:urt e~to de o;erO!cilin. 

Lo. rirenRracj bn drl rr0supucwto d.P. o~rro.cibn eq_uivale a la form~ 

cibn de un este.do de reoult9.dos prosupuestado,por lo tanto,se -

tendr:'m que Jlrf>nupvestar cada uno de los eler.-. .,ntos que forr::::m -

el ent::-.do ne renul t:i.c.los o de pfrdirlas y runa:icias. 

Por lo concir"'"'i.:.ierite ne ir6.n uiguiPndo pan~ la elaboraci6n de dicho 

~recupu0-:::to c2t1i::: tlI'.O c1r. loo r(lcuadros que p::-~tentizan en fonr.a -

cr~fic2 los p~SOO dp DU elaboraci6n. 

El cu2.d.ro r.~Jn.rpcr. en 1:: fi;.;ure. 7. 



_____ _L~ - ---·-·----- - -~----¡ 
1 fPrPsupuento de¡---------- ----<t Administraci'lm J L r:astoo c.:;:: ___ -·-· 1 

l ---- [______ · c;~-;,-¡;astos 1 
o reductos 

-· ,I """""'° "~ J 1 RESULTADOS --

(Fi¡;.7) 
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El cuadro anterior señala que primeraméi{td cleberlt élabororoe el 

presupuesto de ventas que oervirñ co~o báse para formular loo -

restantes prenupuestoe. 

Es fÚ.cil cor:prender qu" parti rmdo de la meta de todo n~gocio quo 

oa le obtn~cibn do inrreoos a trav~s do la venta de pro~ucton, 

se hBce lbrico pencar oue si a todo incraso qu~ lP corrna?onde 

un coato,b!:ltP debp,rA cer <letPnr.inntlo mecliantn la coz:.binacibn do 

los tres elPr::entos que lo forr.nn: rne.tPrii:t prir.!it c1irrcta,r..nno <le 

obre directa y lar; pnotos indirc->cto;. cln produccibn ,p:i.oe.ndo por 

la debida ada~\1i;;ici0n de z:.atcrias prir.'.at nn función .-:i. r:ua pre­

G.icciones y a los inventn.rios nl inicio c1e r;ur..: opC'racionpo y a. 

los que deben de Ce,j:::tr cor:.o fin:-!lno r.8r:· nur 112 m.:prrnn. r;.·.t'.ntP.ngn 

aun operaciones habituales en GU !'rocr:2'o procluctivo. 

lndr-p~nci.iel~tcr.-.entc de lo ~nterior, ce nlnbor:·rhn 100 prnnupucrn­

tos ee cacto de dirtri~ucibn que e~tar! inticacrntc lir~do con 

el preoupue3to de ventas, 

Teniendo fon·ul3tlo~ los presupuertoo correcto~, ne utili ;mrnn -

pe.ro. intec,rar el CJnt2do de rP.DUl te.dos prPoupuer:t~.clo. 

CASO l'RACTlCO 

Lr-. 1-:~r~r.cit.. de la ~r..preca "La bolr.. 11 ,8.A. Grc"icutle.. e. la t:r~~nr;fo.r 

r.:c.ciÓn de tres r.;atf!rjr_G prir.w.n en ;roc1uctof: ir.(•.uctrialpn,nor::brr~ 

vn comí tb :;irr::. ~ue se e:nc.?.rrttl? (~e lf'. elnbor-:>.c~ On t1.e lo;.-. ~rr-~u2uns 

tos pe.re Pl 2-ño rle 1929. 

Todos los r.e.too correspor.dientcr: · ::rr- el eno 29: .. [ ,~er:?.n la inf2r 

r r:.ci ~n cor:. 1:-. ~v.0 ClH~!'. -::0 rn ...:o:. i tC. ·· lr.i.r.:: ::tl -:rrnr:i.ti Vl'.8 prr·::ent2-.t:hc 
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duccibn,de proveedores,de contratos de servicios¡_de trabajo,de 

11lan1>z <le publicidad,etc. 

PRESUJ?UESTO DE VENTAS. 

cuadro 1 

1988 

unidades precio de total de 

productos vendidas venta ventas 

(i::iles) (t:ileo) (roillones) 

l 100 s2.oo s 200 
2 50 1.00 50 

3 JO 5,00 150 
--·------·---

Totales 3 400 

Su,,onir-nc'.o ~ue pare. 1989 12.s ventas del producto l ·aumenten, se­

,ji:i f'otutlio de r:1ercado, un 30'í~i para el :;;reducto 2 disminu~re..n en 

un 10¡', y pare. el ¡iroducto J ne conserven esta.bles. 

En lo oue respecta al precio de vente,estos aur.:enten debido al 

ajuste ele prácios cstnblecidos en el r..ercado. 

r------ ·----- 1 g e 9 

productos unidades precio de total de 

VP.ndiP.P.S venta ventas 

t.ilPS (r.oiles) (F-ilJ .. ~me_;"_ 

l lJO $2.64 f343 
2 45 l.Oc 49 
J JO é.00 le O 

'11 otr:J_o~ 207~ ------· 
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PREJUFli30'.i'O DE '. IlOiJUr.CIOlJ 

cuP-rlro 2 

2 3 ······---·-----

Precupuc~to de ventas 
,.._ ( cuorlro l) 

(lliles) 

130 

+ Inventario fin~l 31/XII/1%9 36 

- l!'!vnntrlrio inicial 1/1/l'J,.9 ?? 

(milP.o) 

45 

12 

57 
1 

4(; 

(miles) 

30 

6 

3é 
6 

;o 

A.,B y e ~:-:r::! los !JroC.uctcr; 1,2 ~! 3 l'P:-IOflctiVPf;"f)nte:sOlo la Ji.U -

tc:ric. !Jrir..c. D on ocup~d~ por ].os trr.n producton rm w1r~ :iroporciOn 

de 500 t:r. 

r..r.trria.s 

A 

E 

e 
D 

cunrlro 3 

-r .. o. te: ria ~rii:.P.. A,: y e = 1. )íJO Y e. 
D - ').'i'iO }:-. 

2 1:ilos rior nrol]ucto tf:Jn .. in~.r!o 

;iri;;:ps 1 2 3 totr-.lc>o 

216 2lé 

72 72 

45 45 
72 24 15 111 
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Detcnr.inados lo!! totálea de rr.ateria prima necesaz:ia ·para la ·­

produccion requorida 1_se elo.bora'.el presupuesto de COll:pras de -

r.Httcrinn primas: 

PRllSUPUESTO DE COJ,'.PRAS DE l·iATERIA FRU.U\ 

cuadro 4 

r.:ateriae unida.re + I.F. - I.I. unids,a costo costo 

primas queridaa 31/XII/89 l/I/89 comprar unit. total 

(r.\iles) (rr.iles) (rdleo) (mil,) (mil.) (mill.) 

A 216 54 18 252 $450 $113.4 

B 72 12 12 72 600 43.2 
e 45 15 20 40 900 36,0 

D 111 36 13 134 300 40.2 

Tot:i.l $232.6 

PHILAS Y PilO!lUCTO.i ?ER!.!IllADOS 

! 4~.trrie. ririr:~a 

: e.teriac 1) n i el a d p e cacto ;1or unidad Costo Total 
:irir .. ?D (1 iles) (r.illones) 

l/I/C J 31/:II/C9 l/I/89 31/XII/89 l/I/69 31/XiI/8S 

(ctiadro 4) 

A 18 54 $400 s:50 s 7.2 $24. 3 
D 12 12 550 600 6.6 7.2 
e 20 15 050 900 11.0 13.5 
D 13 36 250 300 3,3 10.C 

Tot:'.).leG S34.l $55.C 
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Productos ten .. inadoa 

r (Cue.dro 2) 

1 Productos 

¡ 

u n i d a d e s 
(r.iiles) 

l/I/89 .31/ XII/89 

costo.por W1idad 

(1tiles) 

l/I/e9 31/XII/89 

Costo Total 

(milloneo) 
1 

l/I/89 31/::II/ll9 i 
l 2?. 36 s l.O Sl,25 $:12.0 ~45.0 

2 9 12 1.9 2.00 17.l 24 .o 
3 6 6 4.4 4.50 26.4 27.0 

Tote.les ill.:.2. ~ 

El procedimiento o.ue se surriere para obtener lon cantos totalos 

es el sicuie.nte: 

Las u: ide.dPs del l/I/89 oc r.rnl tiplicnn por el canto ¡:¡or unidad 

del l/!/89 obtenibndooe el cacto tohl c!el l/I/89. El r::ismo pro­

ceciir:icr¡to se <Jif'.UC para conocer loo del 31/XII/39. 

FRESUFUE:;TO !JE I!IVEi'.TARIOS 

cuadro 6 
.-------------------'-l~/:I=/_ó~9~~3=1/XII/09(r.,Ul.) 

Tipo de inventario 

1~e.tcrias prir::as (cur.tdro 5) 

Pro~ucto~ en ~roceco 
Productos terr.:inados(cu,•.dro 5) 

Totales 

cue.dro 7 

Producto . . ' cacto ?rocucc1on 

$34.l 

65.5 

:ior 
( curcdro 2) unid:-..d (r..il.} 

l 144 JOO 
2 4E 3'.lO 

3 30 600 

'lo tal 

s5s.e 

Cor: to 1'otal 

(1.'.illoioes) 

:43,2 
14.4 
16.8 

875 .. 6 • 



l'RESUl'UESTOS DE GASTO~l INDIRECTOS DE 

PHODUCCION 

CUADRO ~ 

Concento 

I•:nno ñe obrn indirecta 

j,iatorial indirecto 

Ener{d..P.. el Ce trie a 

Renta ele pln..nta 
:JciJTC!Cif'.cibn r.:r.quin::ria 

Securos daños 

Gastoa varios plentu 

Tote.l 

~ {r.iiles) 

$15.600 
28.400 

7 ·ººº 
12, 400 
13. 600 

l.600 

~ 
Zl0?.000 

P!C5:.!l'UESTO lJE COJTO DE VT-:i!TAS 

cu,'.dro 9 

Eaterie.s !Jrir.~ns: 

lnved2rio ir:icial al l/I/89 {cuac:ro 5) 

;.:es coi. ·ns ( ···;~c'ro 4) 

3U!A 

::c:1os:lnvQ!Ct.".rio fir,o.l sl 31/;:n/3'.J 
( C'.'"·'· ro 5) 

:.;:10 ::~ o·_r .. 'i:·r·cto. (c:~~-(~:;o 7) 
Gr1.r:tos i:~.( :.~"0ctor: tf' ·.:1·ot:ncci.bl;(cu!--·ro C) 

Cacto ~ct~.i fe :ro(uc~tbn 
I:~.n :1:·.~.'r.!·_~P!'" e :i::ici~l f.e ':"lroi:~iwtor. -

+ 0 ~~ •• i:-.c ,, or; r.1 1/I/i.. ') ( Cl'.C. ro 5) 

t~r.:in?doc ::.1 31/:·:II/69 (c:'.'".c.ro :) 

{r:.illonoE de $) 

s 34.l 
232.e 

: 26(. 9 

~ ~?.ll.1 

75.r: 
1.17,Q 

'.>3'.3. 7 

e::. 5 
9459,2 

~ 
co:.:~~o ~::; '.t:l:'r.:.:.; F~3SCT·l'3~T: . .!10 :; -:_¿ ~. 2 

50 
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l'RESUPU3S'l'O DE GASTOS DE VENTAS 

cuadro 10 

Concepto 
Sueldos Ce l~s F,erP.nciaa 
Surldoo de vcnc1 ~dora o 
Cor.iisiones 

ln:porte(millones) 
$ 3.0 

Gastos U.e viaje 

Renta de oficinas 
DPpreciacion de vehiculoo 
Publicidad 
Otron raoto~ de ventas 

Total 

5.0 
2B.e 
7.0 
3.0 
1.0 
3.0 

L§.:2. 
$ 56.0 

I'!lEéHJl'UE:lTO D3 r,ASTO;;; DE .'Llliil!lS'l'ílACIOll 

cuadro 11 

Conceuto 
SUPldon de 1a~ cerPncias 
Suelc!oo e. eo:plP.Rdos 
Co:!:iRiones 

Dn::irrci~ci bn c~-..üno clP oficin2 

G~.~tos r1 e -crPvisiOn 

lmporte(millortes) 
$ a.o 
15.0 

3.0 
1.0 

5.0 

Total S 4E.o 



PRESUPUESTO DE OT'10:l GASTOS Y 

OTROS rnoDUCTo:;. 

Prol.uctoo 

Pi ~:n::cinroc: 

r:e::;cufl2;.to~ sobro co: .:oras 

ir.tP.res-cn co!lrec~o~ 

otro!~. ~ro<lu.cton 

vnnti: C.e irvPrsionr~· 

lr·pol't<> (r. ill.) 

s 

SUf.iA -'). --

G~stos fi~:c.r!ci Pron 

intnrPces pr~~doo 
C.epcuento~ ~o':>re v~n+.:-ic 

rprr.lir.n 

v:s::r,•.s ( cuc.dro 1) 

CO ,TO DE VEi!TAS ( ov.c,,, ro 9) 

U~ILIDAD ~::mT."\ 

GASTO.; J~ 0~· -.:.~ . .'~C!C ;-

,...::-.Gtor. (C> ~1e-r.t~·:: (ct.:-~:··ro 10) 

-·r;r-tc~· r.t:- ..-r.;.r.br.. (c·.::::1.:ro lJ.) 

~5E.1 

_y, .. ) 

$8.4 
?.? 

mi oner, 

G '.J'"l~?.O 

3t3. ;• 
s 20·~.5 

otroc; rustoe (cur.c0 ro 12) l'.i.C 

i~~uesto Eobrc l~ renta 337.5 
?a.rt.L le~ trc~"Jtj.en utilic>.d. ~ 4G.4 

42.8 

52 
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Con el ~rcnu,,uef'to del Estaclo de Rcnultados,la empresa "La bola" 

nucde d:::.rse cuenta del volÚr:cn de utilide.d o_ue tendré. si alc0.!! 

za Pl vollu~.r.~1 d~ vmttas nre::nrpuer.:tado. 

Pura ulc:.:..n7.r.r (1icho nivel de vcmtas,npcesi ta prever los recur­

oor: r..onnt.:.rion que e~oP.curnn dicho vo1Ur,,en de lo contrario su ut! 

li<21'd neta sera ti.enor. 

HPcrrni ta ce.lcular nu indice de rentebilid.aC. econbr.:.ica para poder 

cor.occr <>l 1.:onto totcl de recursos que se necesi te.n para fim::1-

ciar el volfil:Pn de ventnn presup1_i_estP.do~ ademé.o nccesi to. calcuJm.r 

el toto.l de recursos disponibles -;,• en el caso de que eY.istan fal 

t~ntes recurrir a un crédito. 
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LOS FRONOSTIC03 

"Prononticar puede d0finirrie col'lo·1n tbcnica pnrn trnolndnr 

exporienciao pasadas dentro do los acontncirr.iP.nton futuroc," (l) 

"Es una pro~{eccibn financiera de. una m.:pr"sa con ln intnncihn 

de predecir lo qtt!! va a pasar en un periodo o ejercicio futuro" (2) 

TI2?03 DE I'riOf!O'.lTICOS, 

ExictPn diferPntes tipos para enfocar u:: pronbnticd.El· uOO -da" 

/,~tOf: ~ronontiCo<o depcndP de la ne.turnlnza de ln er.:preiia,lon pto 

duetos que fabrica o cor..!'lre., cus rf'!curooü, etc. 

Los .ti pon oot.Unmente er.-.pln::!don non: 

a) Or.iniCa~ <!e P.jecutivos ".J' c0o;.~<'t-...irn.r. de intuición. 

Uno ee los tipos ~~A uaa~oc y nuo influyn nn 1~~ thc11iccc tle 

yronh:-:tico,e:". 12. ~ir..plr. utili~ncihn de la~ oninionec e intu!_ 

cione~ Le lt:. edr..ir.ir.tr.:-.cjQr •• Uno serie rirpczc.r con lur: e~n.c~ 

ti vos Ce r:¿s al to rr:.ngo on lP. rr:.rrr.sa pura que eve.lllcm Gtt:J 

estir.;aciones do r.P..nr.re. perconnl, di ocuti0nCo :iostcri0r:.. rinte -

su eve.luacibn. 

Otro sorit:- enpeznr cor. loe r.iecutivon ch~ r:~Pnor r;:>.n..,o,!lrr.ruE 

clientec, 

b) Anl1icic de i~~iccforec oconb~icos. 

Ecte ti~o en rl ci~~le rrocnco fe corrPl~cio~rr l~~ :·rnt~~ -

C..e cicr~o:: Jroc~t:.ctoG con indicPs :· r ._,e ti vi(.[.tl ocor.ó:. ~ crir. o 

l!"!· rr.co ~10roor.:.l ,~roi..:..~ctO r~ 1 cio·.-:· l ini .. :.to ,¿rP.cioo al conEtu::ido:r, 

1ncrr.r0 :-.r_cjo:-;.F".l Jruto,<lr~'Ócito:- .,J ... ~·c:.rio::i :.r ¡::-o(lcios t>l :.~.yo~00. 
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Alcunoo indices sobresalientes apo.recen publicados on folletos 

y revir:itao :tnleo corr.o: expc.nsiOn, transforr.:e.cibn, el poder de COE! 

pra r .. exicano,otc.asi cor.,o .loo anuarioo entndisticos de la Secre 

tnric. ce CÓr.:prcio y Fooento lndustrial. 

e) Aju::;te ox;ionencial. 
"·, ,. 

Este es una tecnica eotadistica muy, especiaLdé promedios 
.. ··- _. . 

Lcoviles, on la que no se usa una coleccibn ~~~esiva:>de los r.!! 

riritron en la dm::anda de las ventas acortando con ~'1.lo el ti_!!m 

po requerido pare analizar rronbsticos. 

d) r.:inimor: Cuedrados. 

Este non ,;írvP :;ara extr?.polar la dei:anda historica pase.da. 

Paro. a!llicar ÚGte tipo en los pronbsticos, os necesP.rio _saber: 

La llrin& recto. cr define con le. ecuP.cibn: 

Y = a + bX cm donde: 

y ve.lar (1C la teneencia re.re. el periodo X 

X periodo de tiet~o. 

a valor· de Y en un punto baoe. 

b pendiente o 1.:onto ce &.tumto o ñisrr.inucion en Y por ende 

ccr.bio 'Jni tnrio P.n :(. 

(1) 

P.c.,.-~coc.lo con un e.i~r.-.;>lo: 

3u·.:Ó:1c.'.CP qur.> li;. F;PrPncie. c~e vpnta.s conoce la ·c.erH?.nclc. hiatbrire. 



A:ño dN •. nnda en r'.llonef' 

19C5 lOG 

1986 119 
1987 110 
1988 i22 

1989 130 
,. 

A l~. gerencia de ventan lP. inter.0!1e. conocP.!< la. cJ,rmu.ndr>. pnrv. el 

año si~i entn. Usando el mP.ton<i de. r:lnin;~¿~un<lf~,\·kll :;e !'t.OcP--
dr.ir! (:e lo.. ni-~.i ~:'!tP r..s:r.P.rt:.: · ... :_ ; :·.-: · 

X ' h~;f 
-'2 -2lé' 
-1 -119 · 

o o 

Ai':o 
1985 
1986 
l'?t? 
1')86 
l':l89 

(C\"'l'.'E~~.e.) y 

100 
ll'l 
110 

122 

o 
l 122 l 

_D.Q_ 
"!= 5(1 

vr.lor n 5 P"ri oG.oR 

_?_ 

Y.=0 

e.plicr.n:lo l" forr .. ula: (1) 

589 = 5n + O 

47 = O = lOb 

dosprjando las incornitns: 

a 117.t 

b 4. 7 

2GO 4 
.-.-2-
X'í=47 X "'10 

nplic:?.r~':.o lo~ Vl.:"J.orPs Pncontrr.C.oo Pn l[' rc\1r.c-iÚr. c"l Pc lR· __ :r~ct~: 

Y= 117.L + t,.7:( 

el ~ronóct1co :c~.rc, Pl rño <'.P 1J90 ''"r:'o: 

Y ~ 117.C + 4.7(3) 

L.::·_l ·i. J ~E' (e.:; 

l:·r? Pl .- no C.e l:';J l~ c~.P.:'.<:1.r·.t:r. ~0rr c~.c 131 1 ~00,ooo 1.tr.id';.fr-rn. 
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Lor. rii:-01ibnticoc fin::'_YJcieroG ce enfocen p!"incipal.r.,,ente a ventas, 

por ser la bi~se ¡mre. inte¡:;rar toó.a una serie de prónbeticos fi-

w:..ncif"roe: conocit:os como prasupueotos. 

Um~. ve?. ce.lculad?. la dei::anda probable de tm producto !JOr !'-odio 

tln u.r rronbc.tico fine.nci~ro, cor.:o los r..!nir::os cuadrados, se tiene 

el ~1 nto par:\ er.pezar a elcborar todos loo presupucntos con el -

fin de intecrar el presupuesto del estado c~e resultados. 

Ur.a voz qt•.fl 1::. m:-.prnr:;a conoce su r.ivpl ñe vPntan,atLTJque ente de.to 

oec. pror.U!JUPCtB.do,drbf' ele Pr '"'ezE..r a detr:rr.inc.r las fornas de a!la 

r~arc.n l"'í!Ct~rnoo ~:~re. n.1.canz,ar el volÜr..en C.e ver,tar- !}.Ue '2eñeln el 

(l) YC'l~.z~.:.l.~Z ::-.:r.trotr:.,Gu::tavo. 0Adt.iniEtrél.ciOr. t~e los oistet:F-S de 

~rc~rccibr~ ! bYico 1?84,Li~uEa,~ar.1~1 
(2) Ecr(c~o :~reno.•E!•c•ctoc )~sicoe ¿e Adc6n. Fin.•ob.,cit.,pac.145 



I!'.:0:i'.!'A!ICil. :_·:r; l·A 1 LAllEl,CIOI! FINA!iCIEnA 

tr:'.'C.O.!" o grore:ntc üe ve:.:tns anali7.nr :: ov~lt:.r>.r !"n:-'ijl()c, "'f'l!"'')11.e 

··.o::-, ( n:1tro tel ÜT(l'). de V!'n~C'S, drri V~~or (o le. ar.ficaci bn ( C t1i 

fc:re?".";;e;; : .. éto~OE' Ce nl>.!1e12:."r·.:i-~n !"inanci ora. 

Di chus L b-:o·: 'J!: nro"J~!"'c"i or.~n ~l -:~.dn.ini !"'triic'br i ni .. or..·nr: ibn- · ~c-t"r~n 

de lo!! rr!::ul t:?f.os auP sr P~n!'r;?.n r.l ton'.!r tni-·-~··c"üai nccibr1-,f'-;-

Cecir,!!.~·.t,..:: Ce rr..~C'7.o.r 1: vr-nfpr rl o lof: ?ioduct-Ot~ :faJrir.:r.i1or· 

0 CO!..~)!"P.<~OC "O:: l;:-~ n;,?)rf'sa re r:ri:~P!1 C!P el:f•,orP.r ectir:.acion~e -

Co-:-:. el e.·J.Xilio tr- lo'."' r Ptodoc c.°'r. ?lnr.rr-.cj6n. fir11'r,ciPrc. r.;-liccfo:; 

z lr.c v~:·.t::i.r:,r--1 ~~t"-: i~-i~t:.-·:-:<1 or :-""..:rrri co::ocflr co:-: r?.r.tPl.'."ci):r.: 

- L('. co;:.7acic!?.ü ±'innncieira cipl Arr.P. a(> vr>ntr.o,C'n otras ~':'lP.':Jras, 

Pl ~º~~º tot~l dn Vr>~t~~ C~P -:r>~~ 11~v~r Rl C'bO ~l ~rro Ei~ 

f:!".;,~r~ iP!'a, l(' r;rrr i -CP. drtCln: in::r Pl cor-to dr> l:.•,r: VN1t~:-: r:.nr:·! 

· :-.les:.,...,"J!" le i:-~-t'l !'t:.r.t:P co;.ocl?r l;- r.'"r,tir~.s:C. c:r r"cur:-:o!': rir.-
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Si le. C!t:".prnaa ,-,o puede alcan7.ar el vol&:en ,:e :i.rotli..;ccilm c;ue 

se n:;tir..r. c·c. '>oera 7Pn<'rr,,,r .. ;rn~nr a ca:1aitlorr•r Pl costo de -

tiw: r.ntar la co.:'aciC:ad inst"lade. .. 

- Df'~Grt ini~r Pl u;:·.l~tJ.l <ln co~Prtv.ra Ce la. q_rr.e.riizac.iOr;, es decir, 

nl )U.!"!to <'!1 fll 'cücl 1ac vm:tcs tota.leS·-sor.·icuares e.1 cocto -

total. 

- Conoci 1.
1.o lo r.~!terior,nuodP flt':pPzar a· plan·ea.r -ias utilida.déa 

c1m1.o !"!\.~.(' nr.be r.1 nür. ero de unidades nccesn.rias para vender y 

no ·~ener pbrdiC.as. 

- ConocPr el ru1rren '\e contribución total que se cenera al ve~ 

U<!r ~1 núr:<!ro (l:(> :~.rticulos pronosticados en la der.anda.. 

Si son varion nrticulos,Pl r..nrcen de contribuciOn individual. 

Enr"ci fi.cado nl r nrcen de con tri buci0n 1 ?UP.dr: er..pczr.r a nr.o.li ze.r 

r>l t.orrto Ce los ,·aE:tos fijo~ car.o nup r.r:ubl r .. P.llOü t>ste E"On -

len utilid2c!eo. 

- Al ver el r.onto de ¡;actoB fijos podra notar ~u influencia de!} 

tro de le.:~ utilid.::dPs y er..p~za.r a tre. tnr df! reducirlon ya que 

cu roducci6n sir,nificara t:.C.c utiliLadPn. 

- PoC.ri conocrr ·1a !\roporcibn cue v.w .. rdan el t:.f!r(;en tota1 y los 

f.'·:>toc. fijos conoci{lo cor.:o indic<" de estructura, 

- Al c.:onocrr l['.:· :'osiblen utilitlc..des podr3. deter.-.inar ~u erado 

<ln ~71:J.lP.:1c~.triPnto y ver ~i el t:recio C.c v~~tf!. !!!J el a<lccuedo. 

:10.lc.C.:rn c.n <'l precu.ru.e~to. 

Co:-.~c<'r t,,,·o lo :-!.:":te:·ior lr ~Pr\tirA cc:.o ·-.m ::i.:">rb:etro de co~µ!: 

r~ci~~ ·1 °1 ~r7:.~ ~ to~~r ~nci~io~ee ¿pntro del !rea de vent~s. 
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El adrlinistre.dor o gerente de ventas pot'.ra anr.lfzar y ev::ilunr· 

c~da uno de los resulte.dos estireaclos totM1ndo on, consitlrr~.:.c'ibn 

aquellos c:ue proporcionen un 1 .. ayor bene:ficio a- la or.:;árii:-:nci6n. 
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FUEHTES DE ·FINA!lCIAf.'.IENTO, 

Todc.o lr.c p1;:p:·nsar: tien~ su forea de obtr.ner recursos,unao em -

prCD' n ticDe una estructura fine.nciPra lo ba.stE.llte sÜlida para 

r.cnernr rocuroco propios ante cualquier continrencia. 

Otrnn,por el contrario,Ucben de acudir e.r:reditos lJo.ra solventar 

loe. probleLOus ini:.edintos que se les prenenten en el corto plazo. 

En fin, ;,on Vr?.rir.tlan lns fon:-r:..s on que lns or;:-anizacioneo se a.11:e 

L:an <lf' rect:rr;os. 

TQ(~ar; cr-tt.:-; forr::r.s constituyen sus fuentes de fine.ncier.iento,as 

C:.0cir, todP.~; l·.'--r. alternctiv::ln roeibles con ~u_p cuent~.1• une. emp~·ona 

ceA. el cr.c-o. 

Le.:: f,:rmtcr.: ~·p :"i.nc.nci::-J :iento con de C:os tipos: 

!r .. tPt:;·~n • ..,r:on lor: :~ccuroor: c:ue crn8re. lé',. ~ropír:. orr.:niz~.cibn,-

currir e. fuentes e:-:.tr.rne.n. 

E:<:t~rnas.-un~. ve~ quP la orca.r.i~8.cion no :Juede s.olve~-:.tar la to-

t::i.lidad dr los rcc"...trrrns rPqueridos, ti c1~e c:ue recurrir 

tes et.e fir,anci 2.r. i en to e1:terr.r~s. 

Don rflcun;;os no ~·ener:::.C.os por 12 er..~re~a y que cportan 

~crso~~c ~jenes a ella. 
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fuente r.?.fOCÜ.\11 3. dr crrti:i to ~![. OUP nor un 1:--.M,o COt~. 

el par.o c!P tlividf'.!!'ldoo u los acc:ionir:tr:.s,r,or el otro, 

evi tr.r que 1.-:. onprcso. no ¡; P.r.cr.ni tr•.licc. 

- Dn~rncir.cibn :: m::o~ ~i:!.Hcib11 dP. '.>.ctivoz.-la drprr:'ci~~r~ibn cn .. unr. 

fuer.te l).c; finn:-icir.r.il'.'!.1to,pt~r~: ramnuc no brinC:i fo:it:oc .. cm 

e:"ectivo n.c:-rcc~itn lon rP.curoo~ c1is:·oniblr.c 1\l clP!:tinri'r 

TI!]rtc (~C lon inf:rPBOG rropi n.1;rontP t!icho; f:'J.: TO(t!'!'.1~'~0- (lfl 

lo~ Jií\flflC i::'UP. forr.:en. '.'J"l.rtf"l <~el r.Cti YO fi jn' i•c'.rO!"'.~: ~1-:·-l~r:- e-; 

Ett rim .. ?. nr.turr .. le::a.v::-.n :ic·rt:iPnoo v:-.lor por' r-\1 lÚ;ilii~.Pr:il-in 

~-- por r.l trt:.n:::curoo '.!el tir:..po tru:.Qi0n,.~~-- ~-~e!"º!''-_ ~_so ·1 .cnon 

:1.:portr.nte,l~.n dc!J:rec:i~,cior.Pr: ~· rn.•jrti:-~".ci0;:pn-cl~¡~c.r~ -

1:.::. cr:.r¡:r". fi Dco.1 e.l ~:nr co1ir·.iciPrr:-.. dc.o coi:.o ir,tc:·rnntpn de -

lo~: :-·1:.ctos. 

Er:iaib~ ~:e o.cci.onr:--.-lr0.n aporti:i.cio!1PG de lo~·: r·ocio~ c'.(I U:'!~ r:~ 

:1re:::n ;lnr..~r12 11r,r. siclo el ;·("(.io (P :1'ir.r.::H;i.:r.irr.to 1.b.s :::oc_o 

rric!.o por r::.prrsos cuyr. e;;tructura finA.nciern eF C cfici entr. 

Sir 0:·Jr-.r•·a,c11-:r.to ~f<' rfcct~1:: ·_1.na nvr.~r.n_ P.r.:ir:ibn c".c · ec'ir,f!P.r: 

sP. tir:r.e el i?.1co;;vcu.ier1ir ,~el :·t:rnr:t0 r~Pl nlu rro de nocion 

tcniPnC.o cor.o c01:!·ecur:ncia ·t<r :!.or: l".ccionlr:t1'.!:. t o.:roritr:rior: 

~.ejen C'C! serlo :·· r.c11?r.As t:.r. r.ve lon r:-,,~.cvos r.ocioc !'taí•::'.", u.no 

cociei:'.:~( no .se ce.rr-2 con rl -H:.r:o l r i~:trl'r:-:-cie,n lr·. vn::: t'.e 

:i:.e ci cr. i: .. ;:ilr! .. C'~:tt·.<ia ur.c·. e~~::. !;J~J; .. ic: .. e C.iVil~Dr.L~o:¡ se 

.'~:1o:·t~-.c:ór. (C C'..-·it· l -:'Ol' l.J'? ;"0•~i·:.·.-c:.\.l1tlo !:O r·e r:,;if'l'r. f'IL!_ 

~:.r ~"cc:"J~-.P.s,ni co;."~r~.~n.r :.:.n cr~i:ito,lo:: ::or:iot~ --~:,n1~í'r. ::".:'12r 
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ta.r uno.. determina!la. cantidad de r~cursos t.it:ll:Os q,ue ee les 

tor..ara co:,.o un aurr.ento en le. participacibn en· 1a empresa. 

i'USHTES DE FI!IJJ:CL\l.'IEll'ro E::TEm:rn. 

- Arrende.J:;icnto finr~nciero.-nn unP. fuentC> de fino.ncier.iento re 

eul<>dU por un co:1trato a lt1r[o plar.o ,y consiste en cue una 

pr.,prooa P.dquiera ciertos activos sin npcesidad de hacer -

:·rnndes inversiones de iru;icdiato,yn que cor..prende ln obl~ 

rc.cibn de hncer riagos fi joo q_ue pueden considf'ro.roe como -

la nr..orti7.acibn del capital y el pago de intereses al ven 

dP<lor. 

EmiuiOn de ohligacionen.-ncglin la le:r de t! tu1oo y operaciones 

ele crÚdi tos, lns nociedades anÓnirr.as pundrn err.i tir obligac!o 

nes o_uc reprr.uentan la pc.rticipacibn individual de sus te­

nec1ores en un credi to colectiva cono ti tul.do a cnreo de la 

sociedad emisora. 

- Adelantos recibidos do los clientes.-ofrecer un deocuento por 

pronto uar;o o simplemente por poll. tic a puede propiciar r~ 

cibir pagos antes de que el cliente recibe la totalidad o 

parte de la "'ercanc!a;ese dinero conntituye un eran recurso. 

- Cuentas por pnr,ar.-las corr.pras en cuenta abierta son la fuente 

principal de financiatli en to a corto plazo•"'ª que incluyen 

todas las tr:-.nnacciones cm las cuules se comprii mercanc!a 

pero no se firma un documento formal para dejar constancia 

de le. ooli[S['.CiOn cbl COLprndor con Pl VPndPdor. 

- PrbetnEoE bancerios.-todos los que otorrnn les socied~des n! 
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cionales de cre<lito entre los cuales entnn: 

- Deocuer .. tos.-cn estn. operacibn dü crédito una prrnonP~ física -

o Iroral trans1r.i te en pro pi edad al banco l~tre.s de cru:ibio o 

pegares que aún 110 enten vencidon. Entos doc:..:.1 Cl'!ton dnbcrl!n 

ser provenientes lle ln cor.pra-venta de rr.C'rcanc!no o trso de 

servicios. Del ic,onto total oP de:::contar~.n loe intPrrseo. 

- Quirogrnfnrion.-quiros ~ manoB¡grn~os = finnn. 

son quiror.re.faríao porque ln p'..rnnt!n e8 q_un oo fin.;nn,de -

r.::ano,un pacure~y el d0 un aval. 

Quiro¡;rafnrioo cor. earantiu colatPrnl.-independientPr.:cnte de -

contar cor. le firr.e del a.crr.dítado entnri lon docvr..cnton ~o 

la.tere.les coi..o lctrno d~ can:.bio,pnrnrbE,accione~~ Ce er:-.prcanC.J. 

- Fréotrunos prendv.rios.-llr~n.adon tan.bírn pic:noraticioo. PE..ru -

otortar crédito el banco nPccni ta una. rnrnnt{l'.. no in1.uoblc 

le. cual se C.ocurr.enta nn un po.r,arb y quednndo en reor;unrdo -

en un ulmRc€" de depOEito. 

Todon los antPriorr.s crecitoR non otorcuuon por un bcnco ae pr! 

cer piso,o sea,todas lea eocieda<leo nncionalea de cr~tlito. 

E::icten otro tipo de c-::-bdi tos pPro con otorcador. ror tui b"nco -

de zerundo piso 1 ec t~ecir,toC.,~:::- laE ir.GtitucioneL~ de forrf'nto,f?:, 

doicor:iioos ('.Ue o.-po;;an con uJ1 intCTr~D J.ln.nt:o profnrN<CiP.l. 

Exisif'r. C.o!-: f01'!dos t'.r for:-ento (:up ::no.y::ln s. V~ -r~u.rr.e. inC.u::trin: 

- El !'Ot0,\I!. ,. , 

- -s1 ror:Er. 
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"FOliDO DE GAR~NTIA Y FQl,'..ENTO ·A LA IlfDUSTRIA !.'.EDIAtlA Y PEQUEÑA." 

{FOGAill) 

"El H.Cong.reoo de la Union o:r.riidio la lo:; e.el FOGAIN rüsme. que 

fub publicada ~ar el diario oficial do la fedoracion el JO de 

dicinn.bro do 1953,quednndo asi creado un r::ecrmicrr.o rr.ediante ol 

cuol ne ponl.a al alcance do loo inductrides créditos baratos 

y onortunos,neceserios para el desarrollo y explotacion de eus 

CH:.prP.G: S • 

L~ SncrrtnrÍu de Hucir.nda y credito Fiiblico :; Hc.cione.l Financiera 

PO:pidioron cuc roelas do oporacion el 6 de abril de 1954. El -

fonGo :i'uncionn cor..o un fidnicor.iso Pntrc la Sncretaria de Ha 

cirmUa :,/ ~le.cional Financieru,P.n virt1..;.d del c•.J.nl Cf;tt==. institucibn 

?.ctUP. cor:-:o fiduciurie. pn.ra :!dr::ini stra:r loe rr.cursos que se le 

P.nc01:drndf'n,d.et:tin~·.doo o.l :-inancic...r.irmto dA ln !-'Pr:.úrñn y r.edi12.na 

nr .. yirrnn. 

THO~ !JC: CHS'.JITO. 

- DP :1~.\Jili tLcion , Avio. 

- Rf"!fcccio!1ario. 

- rti:Jotf'ce.rion lr.c1.ustrie.lrs. (1) 

El r.-.o!'"·-:o a e loe crl>Ci tos ~ue otor,"'u FOGAI!: dP.pendP.n -ffe1- ta.Laño ---

r".,.. l::. Pr:~! .. :-cr:'. :· su loceli ~~o.ci hn r1_0:. tro de lnn zonao ecor:.bi:icao 

<!VC' P.:Xi::tf'r:. c~~r:tro c..~.e ntw:.::tro :)rJ ~. 
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El C.iario oficial de la. fcdt>raci bn mene fon~. ·?,UP ·le.o 7.onnc cco­

~6r . .ico.s otw rxicten en naec:tro pais son: 

"I.-zonc C:o desP.rrollo !10rtuario y ?oonas :fro~·~~rfZ:ns. 

II.-zonF. de r.esnr:rollo tirbnno o :rr.sto del·p·u:l.o. 

IIIA.-crecir.ipnto controlado. 

IIID.-de corinoliC2.ci~rj ·J parquea induGtri~.le~. 11 (2) 

El r:.or.to i·c loo crc?cti toB cn::Un el tnn1año c1c l::t f'r..prf'.CV- v nu ubj. 

cr!cion t~i(l~~P. ~Jic~üo lrte:rr:ir.Rdo por twn tri.bla C·,ir.0) 

"El :'rn:¡;r ti~ne lo<: o~jetivo:: ni1-,i ertrn: 

- ~n ~rE~rrollo trc1~01brico. 
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ZOllAS 
1,11,111 

111 D 

HOllTO 
HAXIHO 

OHD. DE 

RED 1 TOS 

1,11 

PARTICIP. 
FOGAI 11 

20 

A H 
2/6 

90~. 

tlETAS HASTA ro• Ml.l5. 

RESTRINGIDOS EN 
ZOllA 111 A 

EL ssi DEL CPP 

HLLS. 2) HLL S 1 5 llLLS 

65. HLLS. 

A H A H ,, H 
7/12 12/36 7/18 

100~ as· 

CtlA :CílEDITO DE Hl1BIL!T1iCIO~l O f1VIO 
CR (HE) CREO 1 TO 
CR (IF) CREDITO 
CHI CREDITO 

PEQIJ(~1\- IUOUSTR IA 

H.\S TA 1 ú l 
'J(!HAS NET1\':, llf\STA 1000'HLLS 

OOA5LA5 
ZOIMS 

~[·; TR 1NG1005 [11 
101/A 111 A 

EL 95 ~. on CPP 

lRO 11Ll.S. 160 HLLS 180HLLS 

S:'O Hll S. 

HEO IANA-1NOUSTR1 A 

HASTA 250 PERSONAS Y 
VEllTAS 11[1'\S llASTA 2000'HLLS. 

OOASLA. 
ZONAS 

RESTR ING 1 DOS [ti 

ZOllA 1 ti A 

PRIORITARIA El CPP 
110 PRIORITARIA El CPP + 5 

]00 HLLS. 200HLLS 250111.LS 

800 HLLS. 



- DA nctudion y anesor!as. 

- De equi1mrionto. 

De optfrizacibn de la capacidad inotalada. 

- FPrc. el co:'ltrol de la co,,tariinr.ci6n. 

- Pnra articular la inclu~trie ye.re la faoricacion ele bienes de 

capital. 

- l'nrc. financiar Al capital de trabajo pett.anente~ (3) 

L~ 8 !'UP:1~cc e~.(' pj nnncin.n innto eon ir::portnnteo p:-:ra la er::nresa -

!':;_ r_un en C.í'tPrr .. inP.C:oo r:.or. cntos contar con fuentco ar..pliP.B ,briE 

rlap ~. lo. ,..r:r>rPc<:.. ciortf'. ner·i..,_rid2.d de nolvencia pP.ra afrontar ctt~l 

f'11\j or tipo c1n con ti n:·f'r~ci a i r.("r.!Jrr~d;; .• 

19~-7 ,;oaco.l-10 
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CONCLUSIO!IES 

Dentro de las p00urnas cr::preoao el Area de ventas nblo oe con­

cnntra a comercializar el producto,a vcndcrlo;nuncn han trntndo 

de planear lo.s ventas dnrlo quo clcsconoccn la e:ristrncia ele r:.~­

toeon do plannncibn finr.i.nciern que se pueden rnfocG.r a Cate ir:­

portante aspecto. 

Por ser la::: ventan uno tlc loo rubros mao irr,ortetnteo dentro de 

toña Or[anizaciOn,en npcesario y UrGente que lnn pcqueñen empre 

sas conozcan 7l er.pir.cen a aplicar de imr.edinto r.:btodoa Ue !Jla­

neacibn financiera rnfocaJos a lo.e ventas,dt'.clo 11ur. ne roqniPrn 

Optir.izar ttJdOO loa rPCUTSO!J QUC ne destinan para financiar eotc 

anpecto. 

Le pla.1'1P.aci0n financiera no sblo oc aplicable hacia lnn inver!!io 

nes,sean de corto o larco plazo,hacia el r::anejo C.e las cucntr.s 

por cob~~r o pe:.¿;ar,he.c ia loo inven tari oa, tar1:'oib.n PU·N: r .~plicarse 

a aspectos n.uy distintos poro de ir.u.al irr.~ortancia corr:o son las 

venté'.c. 

La a~licr~cib:i C.o e~ton r)~todos en las vcmtan redund?.rf. P.n Ltnr.­

r.:r>.:1or oficiencia dentro de ésta 8.rr.e,ya que Al cr.rente -podrb. -

:nlnnear c!e anter.:i:i.no todo~ los ponibles rosul tr:i.cloo a olltP.ncr. 

Dicht:! ¿lanr-e.cibr. i:-.volucrare p:-incipe.lr:.r.ntc el tle~tino ~e loo 

r~curoos r:oP.eturios er. la fon·.a r..é.s efoctiva,!Jar9.. cue dri Bntr~ 
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forna el li.rca do ventas optirr.ize la aplicacion -del dinero a1 -

empezar a vender. 

Al con:enzar ln eerenciu de ventas ·::?. planear financieranente su 

actividad principal los beneficioo no aolo serán para ella,sino 

para toda la ori;nnizacion yn que el optiL".o aprovechamiento de 

loo recursos t:onctnrios destinados p"-ra tal fin,redundara en la 

obt~:ncibn e.o C"1r.yorPn inereeos. 

L~ ?lanPacion financiera puede ser llevada al cabo por empresro 

~cqur.ñas~nu utilizncibn,~erticula:nr.r.nte en lns ventan,teriv~r~n 

en l~ con~:r.cl-..ciÓn t1e ::e joren rcsul tl".don Q\\C lle~;an consigo a que 
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Dr.rcenn Bo.zln·,J<?sb,"Ln r.ln1H1 acibn f:ine.ncir.ra,i.J2.of"I de <l"."cinion~n 

r.d:ninietrctivns". Tboic,In:-:ti tu to Tecnolb;·ico Au-

tóno~.o de r.:b:<ico, l 97ú 

Dio.río O:OiciP.l de la 1''P.deraciÓn del ?O dP <'icirr.:hrn c\o 19C6. 

' ''Clcoificacion aP lno cmprrsao. 11 

DLo.rio Oficiul <1 ü la Feürrncibn c~cl f.? Ce enrro de 1986. 

"ZonE.s L,Po::rb.ficri.~ parr. lrl CpocPntra.li z::c:i 61i -

indu~tric_l," 

De.neo dn r:h:ieo, l 'Jé 7 

Fondo Ce Go.r.?.ntia y Por: f'nto e. lr. industria rr fldiann y prqueña. 

Be.neo <1e r:bxieo,1907 

HtL'1t, '.iillin.vn j Do11<:!.lé" son, 11 Fi r!r>nci.e.cibn bJ·.r.ic~ de lo:: nf'r:oci rn:". 

1.:bxico,ln~ti-tnto r.:nxiCP.r:o f:c E,icc'..:.tivo~ pn Fin~r. 
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PPT(Oi. o !1ÓrPno 1AUr::.hrun, "Pl<:.neuciÜr.. fin~:ncicrn p<:ra bpoca.s nQma1 

y Ce ir~naciCm. 11 I·~Üxico, ZCASA, 1985 

S2-lC.:l. v~r, Antonio, "Pl-...,rier:ci bn financiera de l~. eL1presa.11 .. 

~Axico,Trillas,1377 

Vt'.11 Home, Je.mes, "Adr.:ir.istr.::ci bn fin1u1ciera." 

1.~ñxico,rrenticc Hal1 Intorni;tional,1969 
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