-1 oy
S R X ¢
P A e IJ

!

ONNERSIDID NAGIONAL AUTONOMA DE WENECS

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

KA

ADMINISTRACION Y ORGANIZACION CONTABLE
DE LA PEQUENA EMPRESA

SEMINARID DE INVESTIGAGION GONTABLE

QUE EN OFCION AL GRADO DL:

LICENCIADO EN CONTADURIA
P R E 8 E N T A
, JOSE ANTONIO PICON FUENTES

Asesor: Lic. en Cont. Sebastidn Hinojosa Covarrubias

México, D. F. 1984



pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



INDICE

ADMINISTRACION Y ORGANIZACION CONTABLE DE LA PEQUENA EMPRESA

INTRODLICCION . - L] . * . - * . . . . * . . . . L3 . L4 . . » A4
CAPITULO I

GENERALIDADES DE LAS EMPRESAS PEQUENAS . . . . . .
I.1. IMPORTANCIA DE LAS PEQUENAS EMPRESAS EN EL CONTEX-

TO ECONOMICO DEL PAIS . . v . &« v v ¢ ¢ s o & » &
1.2, IMPORTANCIA EN EL ASPECTO SOCIAL . . . . .

1.3. CLASIFICACION DE LA PEQUERNA EMPRESA . . . . . . .

CAPITULO 1I

2.1, DEFINICION DE LA PEQUENA EMPRESA . . . + « v « o o
2.2. CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS PEQUENAS . . . . .
2.3, AREAS EN LA QUE SE DESENVUELVE LA PEQUERA EMPRESA.

2.3.1. VENTAJAS COMPETITIVAS DE LA EMPRESA PEQUERA . . .

CAPITULO IIL

FORMAS DE FINANCIAMIENTO QUE PUEDE UTILIZAR LA PE-

QUENA EMPRESA EN NUESTRO PAIS . . . « . « + o . .

3.1, PROGRAMA DE APOYO INTEGRAL A LA EMPRESA PEQUERA Y
MEDIANA & & 4 v v v v v 0t o e e e e e e e
3.2. SERVICIOS QUE PROPORCIONA EL PAL , ., . . . , . .

3.3. POLITICAS GENERALES DE APLICACION . . . . . . . .

11

14

t4
15

16



-0

3.4 TIPOS DE RFINANCIAMIENTO QUE PROPORCIONA EL PAT ,
Y REQUISTTOS PARA SU OBTENCION . . . . + « « . 16
3.5. FONDO DE GARANTIA Y FOMENTO A LA INDUSTRIA MEDIANA
YPEQUERA . . v v v v v v i e e e e e e e e 18

CAPITULO IV

OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS A EMPLEAR EN LA PEQUENA -

EMPRESA . . . . . v ¢« v v v v v 0 e e e e e e e 22
4.1. DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS Y METAS DE LA FIR-

7 T 22
4.2, FRACASO DE LA PEQUERA EMPRESA CAUSA Y PREVENCION 26
4.3. STNTOMAS QUE PRONOSTICAN EL POS1BLE FRACASO DE -

UNAFIRMA . . . . o v v o v v v e v 0 0 o' e v 4 s 34
hot, COMO EVITAR EL FRACASO . . . . . « . . + o .« . 35
4.5, FACTORES QUE DETERMINAN EL TRIUNFO DE UNA EMPRESA 37
CAPITULO V

FUENTES DE LOS FONDOS NECESARIOS PARA ESTABLECER

LA EMPRESA PEQUENA ., . . . . . v v « v o0 o « & 38
5.1. PROBLEMAS EN LA OBTENCION DE FONDOS . . 4 « « .+ & 39
5.2. COMO OBTENER PRESTAMOS BANCARTOS . . . « & + « s 40
5.3. SERVICLOS QUE PRESTA EL BANCO A LA EMPRESA PEQUE-

13 42
5.4. OTRAS FUENTES GE FINANCIAMIENTO . . . . . . . . . 44

5.5, COMO ESTIMAR EL CAPITAL NECESARIO . . . . . . . . 46



CAPITULO VI

6.1,
6.2,
6.2.1.
6.2.2.
6.3,

6.3.1.
6.3.2.
6.3.2.1.
6.3.2.2.

6.3.2.3,

6.5,

6.6,
6.7.

6.8,

ESTRUCTURAS LEGALES DISPONIBLES BAJO LAS CUALKS SE

PUEDE OPERAR . . . . v v v v v v v vy v vy
NEGOCIO O EMPRESA INDIVIDUAL O UNIPERSONAL . . . .
SOCIEDADES MERCANTILES COLECTIVAS . . . .
SOCIEDADES Y COMPANTAS ANONIMAS . . . . . 4 o .
QULEBRA Y DISOLUCION DE LA EMPRESA . . . . . . .

ESTADOS FINANCIFROS SU ANALISIS E INTERPRETACION .
OBJETIVOS ESPECIFICOS DE UN SISTEMA DE CONTABILI--
DAD . . . v o s e e e e e e e e e e e e
ESTADOS FINANCIEROS PRODUCTO DE LA INFORMACION FI-
NANCIERA o o v v v v v v v o o v 0 v e e e e e
ESTADO DE SITUACION FINANCIEHRA (BALAﬁCE GENERAL)
EL ESTADO DE RESULTADOS . . . . . . .+ « « o, ,
EL ESTADO DE FUENTES Y USOS DE CAPITAL DE TRABAJO.
INTERPRETACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS .
ANALTSIS DE INDICES O RAZONES . o v v v o v &+ « &
COMENTARIOS FINALES RELATIVOS A LA INTERPRETACION
DE ESTADGS FINANCIEROS .

CONTROL DE EFECTIVO Y OBJETIVOS QUE DEBE OBSERVVAR
UN BUEN ANALISIS DE CONTROL INTERNO . . . . . . .

PUNTO DE EQUILIBRIO ., .. . . . « . . + . « .

CAPITULO V1I

7.1

VENTAS A CREDITO Y CONTROL DE INVENTARIOS . . . .

VENTAS A CREDITO . . . . . « ¢ v v e v v o o v o

51
51
52
55
57

58

58

59
60
66
69
71

71

73

74

75

86

86



7.2.

7.3.

7.4,

7.5.

TIPOS DE CUENTAS POR COBRAR . . . . . « ¢« « ¢« . &
SELECCION DEL CLIENTE QUE RECIBIRA CREDITO . , .
CONTROL DE INVENTARIO « o ¢« v ¢ 4 ¢ o « o s o o »

CONTROL DE INVENTARIO EN LA FIRMA DETALLISTA . .

CAPITULO VIII

8.2.

8.3.

8.4.

IMPORTANCIA DE LA ORGANIZACION CONTABLE DE LA EM-
PRESA PEQUENA PARA LA OBTENCION DE UNA EFECTIVA Y
EFICIENTE INFORMACION FINANCIERA . . ¢« « ¢ & « &
OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION CONTABLE . . . + . .
ENUNCIADO DE LOS ELEMENTOS . . . . « « & o o o
FLUJO DE LA INFORMACION A CONTABILIDAD , PROCEDI-
MIENTOS Y METODOS . . « + « ¢« v v ¢« « o s ¢ o o @
DIFERENCIAS ENTRE LA ORGANIZACION CONTABLE Y REOR

GANIZACION CONTABLE . « v v v & ¢ 6 o o o s o & &

CAPITULO IX

9.1,

9.2.

9.3.

9.4,

CAS0 PRACTICO INTEGRAL SOBRE ORGANIZACION CONTA-
BLE . . . v e e e s e e e e e e e e e e e
HISTORIA DE LA COMPANIA SU POSICION EN LA INDUS

TRIA Y SUS CARACTERISTICAS GENERALES . . . . . .
ESTUDIOS DE LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA . . . .
ESTUDIOS DE LA ORGANIZACION Y PERSONAL DE LA EM~
PRESA . . v o v v v vh v v d e e e '
POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS Y OPERACIONES DE LA -

EMPRESA . . . . v v v v v o v e e e e e e

87
89
93

98

160

103

104

110

112

114

114

118

121

123



9.5,
9.6.
a]
b]
c]
d]

e)

9.7

SISTEMA DE INFORMACION . . v . + ¢ o« o v + o &
SISTEMA DE CONTABILIDAD . . . . . . <« . . . .
INTRODUCCION . . v ¢ ¢ v & ¢ ¢ v ¢ o o & o o o

DOCUMENTOS FUENTE .« & v & ¢ « ¢ ¢ ¢« o o « o &
DOCUMENTOS CONTABILIZADORES . . . « . « « . .
CATALOGO DE CUENTAS . . . « « « ¢ v & o v « &

GUIA CONTABILIZADORA . . v v v « v ¢ o ¢ s

DIAGRAMAS Y FORMAS. TANTO DE ORGANIZACION COMO

ESQUEMAS DE ELABORACION DE ESTADOS FINANCIEROS

BIBLIOGRAFIA . . . ¢« ¢ v ¢ o ¢ o o o s o ¢ o s

142
146
147
147
149
153

164

171-A

213



ADMINISTRACTON Y ORGANIZACION CONTABLE DE LA PEQUENA EMPRESA

INTRODUCCION

El objetivo de este trabajo de investigacién es conocer la
situacidn econdmica y financiera de las pequefias empresas que cons-
tituyen en una buena parte,.un rubro muy importante dentro del con-
texto econdmico del pafs; asf como su egtudio Contable y Adminis--
trativo cuyo objetivo es proporcionar informacidn financiera oportu
na y conflable para que esta sirva de base para la toma de decisio-

nes por parte de los duefios o accionistas,

La pequefia empresa, ha sido una plena contribucidén al desa
rrollo de la economfa del pals y en forma genérica de América Lati-
na. Este tipo de empresas representan en forma aproximada un 70% -~
del total de las organizaciones empresariales en el pals, y el res-
to lo constituyen las empresas medianas y las grandes que general--

mente son organlzacilones transnacionales,

En una " economia de consumo " como es la nuestra, el pa--
pel que ha de jugar la pequefia empresa aumenta en importancia. Por-
que los duefios deestas firmas son en su mayor parte familiares que

ellos mismos son los que organizan, dirigen y toman decisiones.

Por lo tanto, los duefios de firmas pequefias deberan antici
par y ajustar rdpidamente sus estrategfas para hacer frente a los -
cambios significativos que estdn ocurriendo en estos momentos.Entre
ellos, cambios en la demanda de los clientesg, acclones por parte de
los competidores y expectaciones de cardcter general por parte dek
pliblico consumidor. Debemos tener en cuenta que si bien los cam- -
bios en la economfa generan problemas, también presentan retos y =

oportunidades.



Oportunidades que permitirdn a la pequefia empresa especial
mente aquellas que sean blen administradas consolidarse econdmica--

mente al mismo tiempo que contribuyen al bienestar general.

El mejorar la calidad de la administracidn de las pequeiias
empresas ayudard a su fortalecimiento y contribuird a su triunfo -
econdmico. Es por esto que el objetivo principal de este trabajo -
de investigacién es lograr una mejor organizacidn, control y admi-~-

nistracidn de nuestras pequeflas empresas.

El objetivo antes mencionado, tiene a su vez, una serie de

sub~objetivos que se pueden resumir de la siguiente forma:

a] la determinacién de la estrategla adecusda por parte del due
fio de la firma,

b] Llas actividades necesarias para la adecuada planificaciédn,

direccién y control de las operaciones de la pequefia empresa.

c] La obtencidn del mayor beneficio posible de los limitados re

cursos econdmicos y humanos de que dispone la firma.



CAPITULO 1.~ "GENERALIDADES DE LAS EMPRESAS PEQUERAS"

I.1. Importancia de las pequefias empresas en el contexto econd

mico del pals.

Los pafses que se encuentran en vias de desarrollo, ae en
frentan con el problema de que un gran niimero de-personas se dedi-
can a las actividades primarias, sujetas a los ciclos agrfcolas ,
mismas que los obligan a la desocupacidén masiva por temporadas.
Por otro lado, es comiin encontrar muchos recursos que el hombre no

ha dejado de explotar, como son los recursos no renovables.

Los problemas antes expuestos son algunos de los grandes
problemas econdmicos a solucionar y como armas de esa tarea se en-
cuentra la mecanizacién en el campo y la industrializacién del pa-
15, es 1l6gico pensar que esta no se va a realizar de un momento a
otro, sino que es un proceso que se dd paulatinamente. Es aquf en
este momento cuando aparecen en un porcentaje elevado las empresas

pequeiias.,

La pequefia empresa realiza una funcién Gtil y necesaria —
para el auge econdmico, porque constituye un eslabdn importante en
el sistema productivo al permitirlo su modesto tamafio, ajustarse a
lag exigenclas de un mercado cambignte, sin incurrir en costos des
proporcionados, y al operar en sectores fabriles en que la produc-
cién en alta escala no es favorable, es decir, que este tipo de em
presas son un complemento de las grandes empresas, ya que se ha =~
comprobado que los principales proveedores de estas {iltimas son -~

precisamente las pequeiias empresas.

Las empresas pequefias representan un porcentaje del 64.4%

del total de establecimientos industriales.
Del total del capital invertido un 69.8%

Del total de sueldos y salarios pagados un 78.9% y del to



tal de trabajadores ocupados un 83,.5%. Estos porcentajes son todos

segln el censo industrial de 1971,

Acorde con lo antes mencilonado, se concluye que la empre-
sa pequeita desempefla tres funciones importantes para el desarrollo

econfmico del pals, que son:
1. Llenar huecos en la produccidn
2. Crear y fortalecer una nueva clase empresarial

3. La de proporcionar un mayor niimero de empleos

Es indispensable que se controlen y organlcen estas empre-

sas para asegurar al futuro econdmico del pais.

1.2, Importancia en el aspecto social

La pequeiia empresa en nuestro pals y en todos los palses
latinoamericanos, en coqtraposiciﬁn con las grandes empresas (que-
son generalmente empresas extranjeras) que utilizan lo més moderno
en maquinaria y solamente personal calificado; wutiliza y ocupalos
servicilos de mano de obra no calificada y en mayores cantidades que
las antes mencionadas. Asf vemos que al incorporar esta fuerza de
trabajo al sector productivo contribuye a elevar a un rango mis al
to a este sector desocupado, debido a la capacidad de consumo que

les proporciona a través de su salario,

Esta fuerza de trabajo también contribuye a elevar el ni-
vel de ingreso de la poblacién al constituir un mecanismo redistri
butivo de la propledad de quienes forjan una idea o iniclativa de
una actividad empresarial en pequefia escala, de esta manera diche
mecanismo provoca que se capten recursos financieros por la vfadel
ahorro que en {iltima instancia se utiliza en la produccidén para -
elevarla tanto en calidad como en cantidad, Por otro lado, estas

empresas colaboran directamente para superar el desempleo que ata-



ca a México, como a los demdis paises sub-desarrollados.

1.3 CLASIFICACION DE LA PEQUERA EMPRESA

La clasificacién de este tipo de empresas utilizado en
nuestro pals segin el Fondo de Garantfa y Fomento a la Industria
mediana y pequeiia (FOGAIN) Se consldera como pequena empresa in-—
dustrial a todas aquellas cuyo Capltal Contable no sea menor de
$25,0000.00 ni mayor de $300,000.00 y con el objetivo de lograr
la descentralizacidn industrial, se establecid la diferencia de =--
que el Capital Minimo de las empresas ublcadas en zonas de concen

tracién industrial, no debe ser menor de $300,000.00

La Secretarfa de Hacienda y Crédito Piblico en el Dia--
rio Oficial del dfa 6 de Marzo de 1979 la siguente definicidn de

lo que es una empresa paqueiia:

" Se entiende por empresa pequefia, aquella firma cuyos acti~-
fijos totales a valor de adquisicidn no excedan el equiva—-~
lente al importe de 200 veces el salario minimo general de
un afio correspondiente a la zona econdmica denominada Dis—-

trito Federal y Area Metropolitana®

En la prdctica es mds fdcil hacer la delimitacidn, por
ejemplo se pueden dividir en elementos cuantitativos y elementos

cualitativos:

Los elementos cuantitativos son los siguientes:

~ El Capital Invertido

-~ El Importe de las Ventas

- El ndmero de Trabajadores y Empleados

~ El Total de Gastos

- Monto de Inversién por Trabajador

- Intensidad de Inversidn, es decir, Activo FIjo menos Ac~-
tivo Total



"= Grado de Mecanizacidn, es decir, Maquinaria y Equipo menos

Activo Total

- Grado de Liquidéz, etc,

Los elementos cualitativos, abarcan elementos como organi
zacidn y direccidén de las empresas, métodos de produccién y grado
de Tecnologia empleada en el proceso productivo, asi como también

la influencia y penetracién delproducto en el mercado.

Utilizando estos criterlos se puede llegar a definir 1la

pequefla empresa segln sea el objetivo que se persiga.



CAPITULO 11
2.1 " DEFINICION DE LA PEQUENA EMPRESA "

Una empresa, independientemente de que sea grande, peque-
fia 0 mediana se puede definir como una entidad que, operando en
forma organizada, utiliza sus conocimientos y recursos para elabo-
rar productos o prestar serviclos que se suministran a terceros,en

la mayoria de los casos mediante lucro o ganancia,

La empresa pequefia puede ser definida como tal, en cuan-
to al voliimen de operaclones que realiza, o en su caso, en cuanto
al capital que posee. También puede considerarse pequeila sl refline

los siguientes requisitos:

1. Administracion independiente [usualmente dirlgida y operada

por el proplo dueiio]
2. Eil Capital de la firma es suministrada por el propio dueno

3. El Area de Operaclones es relativamente pequefio y principal-

mente local

4. La empresa cs relativamente pequenia cuando se le compara con

la gran industria de cualquier giro.

Esta definici6n de lo que es una pequena empresa es la -
mids prdctica desde el punto de vista latinoamericano, ya que en -
realidad cadauno de los estdndares se identifica con caracteristi-

cas especificas de lo que una pequefia empresa es.

La Administracifén independiente es una de las razones que
se dan con mds frecuencia parael establecimiento de una firma.

El hecho de que el drea de operaciones sea principalmente
local por limitacidn le da cardcter de empresa pequeda aunque la

empresa se extienda en sus operaciones mis alld de la ciudad.



El concepto de "Tamafio Relativo" dentro de una industria,
es un estdndar aceptado y fdcil de comprobar. Como vemos no es fi-
cil establecer una definicion clara y precisa de lo que es una pe-
queiia empresa, todo depende de cuales sean los aspectos cuantitati

vos y cualitativos que tengamos en cuenta para dicha seleccidn.

2.2, " CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS PEQUENAS "

Las empresas pequefias tienen por caracteristica las si- -

gulentes:

1, Sirven a un mercado limitado, o dentro de un concepto mds am

plio a un reducido nilimero de clientes.

2, El tamafio de estas empresas corresponde al programa limitado
de cada una de ellas y a la capacidad de los empresarios para admi

nistrarlas.

3. Fabrican productos comunes con tendencia a una clerta especl

ficaclfn y usan procesos sencillos de produccidn,
4, Disponen de medios financleros limitados

5. Utilizan materias primas locales de fdcll acceso, no slempre

conservables, o bien, materiales semiterminados.

6. Los empresarios cooperan en forma personal en la produccidn
en la supervisién directamente o la dirigen mediante un niimero re-

ducido de supervisores o jefes de produccidn,
7. Los duefios tienen a su cargo la venta de los productos
8. Carecen de formas de financiamlento u obtencidn de crédito

9. Los gastos que realizan van en forma paralela con los ingre-

sos que obtienen,

10. Sus gistemas de contabilidad son sencillos y deficientes.



2.3. ARFAS EN LA QUE SE DESENVUELVE LA PEQUENA EMPRESA

El duefio del negocio busca una utilidad a través de la ma-
nufactura y venta de un producto o de la realizacidn de un servicio
y a su vez el que compra dicho producto o servicio busca la satis—-
faccidon de una necesidad. El factor que motiva al empresario a es-
tablecer la empresa y aceptar el riesgo que esta decisidn conlleva,
es el obtener clerta utilidad o ganancia a través de la operacidn de

la firma.

La empresa pequefia puede especializarse en la manufactura

de clertos artIculos que son necesitados por las empresas mayores,

En latinoamérica existen clentos de empresarios pequeiios -
que obtienen ganancias y utilidades satisfactorias realizando al =~

mismo tlempo la actividad de mayoristas y detallistas.
Tres son los sectores principales en los cuales se puede -
invertir.
- E1 sector manufacturero
- El sector mayorista

- L1 sector detallista

Las caracteristicas especificas de estos sectores son:
l. Firmas dedicadas a la Industria, Fabricacién o Manufactura.

a] Este tipo de empresa es la que requiere en forma proporcional
una inversidn mayor de capital, debido a la necesidad de adquirir

maquinarias y equipo.

b] Requiere la existencia de un control de calidad sobre los --

productos terminados.

¢] Requiere el empleo de personal con entrenamliento adecuado en

la operacidn de los equipos.
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d] La empresa tlene que estar presupuestada

e} Es la que necesita una planificacién mis detallada, tanto des

de el punto de vista interno como externo.

2. Firmas dedicadas a la venta al detalle

a] Es uno de los sectores mds competitivos, ya que el mirgen de

utilidad en la venta es mayor,

b} A los empresarios de este tipo de negocio se les hace relati-

vamente fdcll establecerse como abandonar el sector detallista.
c] Estos establecimientos al detalle son extremadamente estables

d]} Los cambios en este sector son de caricter evolutivo y usual-

mente reflejan camblos en los gastos del consumidor,

3. Firmas mayoristas o distribuldoras

a] Requieren menocs capital que las empresas manufactureras y mis
capital que los detallistas. Comunmente se necesita la inversidn -
en depdsitos de mercancias, camiones y yehiculos para la distribu--

cién de las mercancias.

b] El distribuidor satisface una necesidad, tanto del fabricante

como del detallista, actuando como intermediario entre ambos.

¢] Los margenes de utilidad no son tan grandes como los que ob--
tiene el sector manufacturero, pero generalmente mayores que los

del sector detallista.

d] La duracién de este tipo de empresa depende de la habilidad -
del duefio en la seleccifén de sus clientes, por lo tanto una adecua-
da planificacidn empresarial, Es de vital importancia para que es
te tipo de empresa, se desarrolle eficazmente y por lo tanto alcan-

ce el éxito.
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2.3.1, " VENTAJAS COMPETITIVAS DE LA EMPRESA PEQUENA *

La firma pequefia aiin a costa de sus miltiples problemas -
puede competir satlsfactorlamente en el mercado. Sin embargo,exis
ten clertos factores comunes que han sido identificados en aquellas
que, a pesar de su tamaiio, continuan operando y produciendo utili-

dades para sus duenos.

A continuacién se mencionan algunos de estos factores co

munes:

1. Flexibilidad en la Administracién

El mercado es evolutivo, en forma constante surgen nueves
productos y nuevas necesldades que hay que satisfacer. El hecho de
que las decisiones en las empresas pequefias son tomadas por el mis-
mo duefio "sobre el terreno" provocan que la ejecuclén de la estrate
gfa de la firma sea extremadamente factible y flexible, permitiéndo
le a la empresa adaptarse mi3s rdpidamente a los cambios bruscos que

surjan en el mercado.
2. Contacto personal con el mercado que sirve

En la pequeiia empresa el duefio esta, debido a su constante
trato con la clientela que forma su mercado, en pousicién de obtecner
un conocimliento detallado y concreto del tipo del cliente que sirve
y de los pr oductos que mds se venden. Esta informacidn tiene que
ser utilizada por el propio duefio para la toma de decislones necesa
rias, para que le permita desarrollar una estrategia de mercado que
hard que su organizacidn aparezca diferente de las demds a los ojos
de los clientes. Esta diferencia puede ser basada en la habilidad
de ofrecer un producto o un servicio excelente o puediera ser defi-

nida como un liderazgo en particular.
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3. Aplicacidon del talento y especializacidn del duefio

La existencia de un duefio con gran conocimiento en una ag
tividad especial, trae como consecuencia el triunfo de una pequefia
empresa; €sta para triunfar requiere largas horas de trabajo por -
parte del duefio, la motivacidn que anima a éste tlpo de empresarios
a continuar dedicdndole horas extras a la empresa ha de ser que la

actividad que desarrolle le sea agradable.

4, Desventajas competitivas con que se enfrenta la pequena em--

presa.

Generalmente al duefio se le hace imposible obtener emplea
dos competentes o0 recursos financieros adicionales para la expan--
si6n de la firma o para dedicarlos a la investigacidn de nuevos pro

ductos o mercados.

En forma especffica, hemos identificado un niimero de fac-
tores que hacen que las empresas en muchos casos tengan operar con
desventajas competitivas que en un gran porcentaje de casos deter=
minan su fracase y su desaparilcifn, entrpg ellos podemos cltar las

sigulentes: R

al Limitado capital y la inhabilidad de adquirir recursos adi--

cionales.

b] El capital inicial con que comienza a operar la firma, gene-
ralmente es limitado, esto genera que en un momento dado el creci-~
miento de una entidad se estanque debido al poco tiempo que lleva
en operacién, por otro lado, es diffcil encontrar un banco que es-
te dispuesto a correr el riesgo de prestar el capital adicional re

querido para su expansién.
¢} El niimero de horas de trabajo requerido

En muchos casos los empresarios para subsistir se ven --
cbligados a trabajar horas extras y dlas de descanso obligatorio -
casi siempre en labores manuales de contabilidad; lo que ademds de

generar problemas familiares y de salud, le impide tener tiempo pa
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ra pensar, reflexionar, planear y ponderar la polftica futura del
negocio frente a los nuevos factores que el propio futuro va crean

do.

5. Perspectivas de este tipo de empresas en el desarrollc del -

pals.

Estoy plenamente convencido que la pequeiia empresa tiene
un papel escencial en el cuadro econdmico presente porque mno sola-
mente ofrece oportunidades y bienestar al individuc industrioso pa
ra permitirle que desarrolle plenamente sus capacidades, sino tam-
bién, tomada en conjunto, repreéenta una pujante fuerza que estd -
en posicién de hacer una significativa contribucidn al sistema eco
némico del pals; asi como también al bilenestar social y en forma

general a todos los palses latinoamericanos.
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CAPITULO IIX

"FORMAS DE FINANCIAMIENTO QUE PUEDE UTILIZAR LA PEQUENA EMPRESA
EN NUESTRG PAIS"

3.1. Programa de apoyo integral a la empresa pequefia y mediana
a] CREACION Y OBJETIVOQ

Este programa fue creado en Junic de 1978 por medio de Na
cional Financiera, S.A. para proporcionar una mejor asistencia téc

nica y financlera a este importante segmento de la industria.

Su objetivo principal consiste en fortalecer y canalizar
de manera coordinada, los apoyos que se otorguen a la pequefia empre
sa, de acuerdo con los lineamientos de politica econdmica estableci

dos.,
b] CARACTERISTICAS

El programa de apoyo integran a la ehpresa pequefia y media

na (PAI) tiene las sigulentes caracteristicas:

1. Es integral. En lo que se refiere a la organizacidn, instru-
mentacidn y coordinacién de los distintos servicios de apoyo que -~

considera.

2. Selectivo, Concentra la atencidén en el sector industrial de -

las pequefias empresas.

3. Activo. Busca un mayor contacto con la industria mediana y pe

queiia.

4. Opera descentralizadamente porque delega en forma reglonal la

prestacidn de sus servicios.
c] PRINCIPALES FUNCIONES DEL (PAI)

- Aumentar la capacidad efectiva de operacién de las imstitucio
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nes cuyos servicios forman parte del programa mediante la coordina

cidén de sus actividades.

- Lograr un mayor grado de racionalizacidén en la utilizacidn -
6ptima de los recursos humanos, técnicos y financleros, a través -
de los estdndares implantados, de los sistemas de operacidn, eva—-
luacidén o mejora de las practicas administrativas de las institu--

ciones participantes.

~ Prestar apoyo técnico en los aspectos de analisis de mercado
comerclalizacidn, organizacidn administrativa, produccidn, contabi

lidad, finanzas, preparacién gerencial y desarrollo de personal.

3.2. “"SERVICIOS QUE PROPORCIONA EL (PAI)"

a] Asistencia Técnica. Apoyo directo al empresario de la firma-
pequefia a través de cuatro actividades:
1, Promocidn de los servicios del (PAI) y asesoria a los empre-

sarlos para el uso Gptimo de los recursos que manejan.

2, Dlagndstico de problemas a empresas establecidas y a empre=--

sas en formacidn.
3. Capacitacidn empresarial y adiestramiento de mano de obra.
4. Informacidn clentifica y tecnoléglca.

b] Estudios y proyectos. Tilene por objeto otorgar crédito en
forma directa a los empresarios industriales, para cubrir los cos-
tos de elaboracidn de estudios de investigacién y proyectos cuya
finalidad sea una inversidn, estudios complementarios, etc. Estos
créditos se otorgan a través del FONEP (Fondo Nacional de Estudios

y Proyectos).

c) Créditos. Por conducto del FOGAIN (Fondo de Garantia y Fomen
to a la Industria Mediana y Pequefia), se otorgan créditos de habi-

litacién o avio, refaccionarios e hipotecarios industriales.

d] GarantIas de Créditos. El FOGAIN también maneja un sistema
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de garantfas de los préstamos que otorga la Banca, para que la in-

dustria pequefia tenga mayor acceso al crédito.

3.3. " POLITICAS GENERALES DE APLICACION "

al Exclusivamente atiende a empresas industriales que se dedi—-
quen a transformar materias primas en productos terminados y que
reflejen en sus Estados Financleros capitales contables entre los
cincuenta mil pesos y sesenta millones de pesos. Conviene preci—-
sar que por capltal contable se entiende la diferencla entre los

recursos proplos y loe ajenos de la empresa.

b] Los recursos del PAL se destinan en forma especifica a indus
trias medianas y pequeiias, sin embargo, la industria pequefia es -
considerada prioxitaria por sf misma, sin importar su actividad, Se

definen a este tipo de empresas como aquellas que tengan.,

¢} Actividad Industrial., E1 PAI atiende especialmente empresas

que realicen actividades prioritarias.

d] Los serviclos financieros del PAI pretenden crear capacidad-
de produccién instalada y apoyarla para lograr un dptimo aprovecha

miento de las instalaciones que ya tilenen.

e] Los recursos que maneja el PAI est@n destinados a empresas -

mexicanas, cuyos propletarios o acclonistas sean también mexicanos

f] EL (PAI). Fomentard el desarrollo de industrias medianas y
pequefias que no cuenten con medios econdmicos para establecerse o

para su expansidn.

3.4. " TIPOS DE FINANCIAMIENTO QUE PROPORCIONA EL PAI Y RE~

QUISITOS PARA SU OBTENCION "

I, Financlamiento para la inversidn productiva.



17

- En créditos hasta doscientos mil pesos: Balance y Estado de

Resultadous.

- En crédites mayores de doscientos mil pesos y hasta un millén
de pesos: Balance, HEstado de Resultados y las Relacliones Analiticas

de las principales cuentas.

- En crédites mayores de un milldn y hasta tres millones de pe
sos: Balance, Estado de Resultades, Estado de Costo de Produccidn y

las Relaciones Analiticas.

- En créditos superiores a lus tres millones de pesos: Balance
General, Estado de Resultados, Estado de Costo de Produccldn y sus
Relaclones Analfticas, flujo de efective que comprendan el perlodo
de amortlzacidn de los cré@ditos, Estados de Resultados para los prd
ximos tres ejerciclos, en los que se incluya el estudio que sirvid
de base para reflejar las cantidades en dinero y Estados Financle--
ros de log Gltimos ejercicios anteriores a los Estadus Financieros

que se presenten con motivo de su solicitud de préstamo.



18

3.5 " FONDO DE GARANTIA Y FOMENTO A LA INDUSTRIA MEDIANA
Y PEQUERA "

1. OBJETIVO

El Fondo de GarantIa y Fomento a la Industria Mediana vy
Pequeila (FOGAIN), otorga créditos y garantfas a los pequefios y ne-

dlanos industriales, por conducto de la Banca.
2. SERVICIOS QUE OFRECE

a] Créditos. El FOGAIN proporciona financiamiento a la pequeiia y
mediana empresa a través de las Instituclones de Crédito Nacionales

Mixtas y Privadas y de las Uniones de Crédito.

b} Garantfas. As{ mismo, el Fondo puede garantizar al intermedia
rio financiero préstamos de habilitacién o avio y/o refaccionarios

que conceda a la pequefia industria.
3. TIPOS DE CREDITO

a) Créditos de habilitacién o avio hasta por once millones de -
pesos. Estos préstamos se utilizan para la adquisicidén de materias
primas, materiales y para el pago de salarios del personal de pro--

duccibn.

b} Créditos refaccionarios hasta por quince millones de pesos.
Se utilizan para adquirir e instalar maquinaria y equipo y paracons

truir, modificar o ampliar naves industriales.

¢} Créditos hipotecarios industriales hasta por nueve millones -

de pesos., Se destinan al pago de pasivos a corto plazo.

Cuando se concedan a una empresa industrial los tres tipos de
Crédito, el importe total no deberd@ exceder de treinta millones de

pesos y sin rebasar las cantidades mdximas de cada crédito.

d] Como complemento de las actividades crediticlas que reallza -
la Banca, el FOGAIN puede garantizar créditos, para dar un mayor =-

acceso al financiamiento a los empresarios de las empresas pequeilas
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4, PAGO DE CREDITOS

Los plazos para amortizar los créditos {luctuan en la prac
tica de 18 a 30 meses en los de habilitacidn o avio; de 3 a 6 afios

en los refacclonarios y de 4 a 7 en log hipotecarios industriales.
5. TASA DE INTERES

Las tasas de interés que aplica el FOCAIN en sus créditos,

ge dividen en dos esquemas, uno general y otro especial.

El primero para toda la pequena y mediana empresa, y el se
gundo de cardcter preferencial, para los fabricantes de productos =
bdsicos que presenten copia del certificado de registro emitido por

las Secretarfas de Estado a cargo del programa.

En los dos casos las tasas serdn revisables trimestralmen-

te:

a] TASAS DE INTERES GENERALES (%)

(PORCENTAJE ANUAL SOBRE SALDOS INSOLUTOS)

INDUSTRIA MEDIANA

ZONAS PEQUENA NO
ECONOMICAS INDUSTRIA PRIORITARIA PRIORITARIA
I Ay8B 20 23 28
11 22 26 31
111 Ay B 30 32 34
Resto del pais 24 29 34

bl TASAS DE INTERES ESPECIALES (*)
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" PROGRAMA NACTIONAL DE PRODUCTOS BASICOS"

(PORCENTAJE ANUAL SOBRE SALDOS INSOLUTOS)

RESTO DEL
CATEGORIA PAIS Y
PRIORITARIA SECTOR 1Ay 11 B 111 A 111 B

1 INDUSTRIA PEQUERA

Y MEDIANA

Proporcidn comprome

tida de bdsicos ma-

yores al 50%. . 50 15 20 16

Proporcitn comprome

tida de basicos me~

nores al 50%. 16 17 21 18
2 INDUSTRIA PEQUERA

Y MEDIANA

Proporcidn comprome

tida de basicos ma-

yor al 50%. 16 17 21 20

(*) Vigentes a partir del 1°. de Febrero de 1982 y revisables -

en forma trimestral.

RESTO
CATEGORIA DEL PAIS
PRIORITARIA SECTOR lAyB 11 111 111 B
2 Proporcidn comprome

tida de bdsicos me-
nores al 50% 18 19 22 21



21

- Para los efectos de las operaciones del FOGAIN, es Industria
o empresa pequefia aquella que cuenta con un capital, contable en--

tre cincuenta mil y dfez millones de pesos.

~ Se considera empresa meciana la que cuenta con un capital -

contable mayor de diez y hasta sesenta millones de pesos.

~ Para el manejo de las zonas econdmicas y la clasificacién de
empresas prioritarias, se deberin consultar los diarios oficlales
de la federacidn del 2 de Febrero de 1979, 31 de Enero de 1980, 24
de Marzo, 7 de octubre de 1981 y 22 de Enero de 1986.

~ En zonas 1ll1~-A se pueden otorgar créditos de habilitacién o
avio, a empresas existentes, cuya actividad esté comprendida en -

las categorias 1 y 2 del Decreto del 7 de Octubre de 1981.

- En la zona 111-A se pueden otorgar créditos refaccionarios -
iinfcamente a aquellas empresas fabricantes de productos alimenti--
cios basicos, comprendidos en la categorfa 1 del Decreto anterior-

mente mencionado.

- Zona 11l-B, s8lo créditos para las empresas existentes que -

deseen ampliarse y financiar su capltal de trabajo.

-  Se entiende por zonma "Resto del Pafs" , lo que no ha sido es

pecificada por las autoridades del Goblerno Federal y Estatal.



22

CAPITULO IV

" OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS A EMPLEAR EN LA PEQUENA EMPRESA "

Toda pequefla empresa que abre sus puertas, estard someti-
da a presiones exterlores derivadas del mercado que sirve y el am-
blente donde se desarrolla, y presiones internas originadas por -

factores relacionados con la organizacidn.

Una organizacién efectiva de la empresa requiere que ge
tomen en cuenta dichas presiones y aquellos cambios que en forma -
fatal sobrevienen, unos debido al crecimiento de la firma, otros a

imitaciones en el mercado, etc.

Los objetivos y la estructura de la empresa que ella tra-
ta de alcanzar deberdn ser objego de una detallada planificacidn -

teniendo en cuenta el futuro previsible.

Es muy importante que el duefio de la firma sepa cuales son

las metas a las cuales se dirige la empresa.

Los objetivos y las metas que toda empresa pequeiia deberd
tratar de alcanzar si aspira a sobrevivir se mencionaran en este -

capitulo.

4.1, " DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS Y METAS DE LA FIRMA "

Los objetivos y las metas.de una firma pequeiia deberédn de
trabajar paralelamente con los objetivos y metas que el duefio pien
sa ejecutar. Es por eso que iniciaremos el estudio de esta seccidn
analizando los objetivos personales del dueiio, que posteriormente

determinardn el rumbo que tome la firma.

Entre los objetivos que la firma pudiera escoger como me-
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ta estidn ¢l de servicio social, utilidad neta, incremento en tama-

o de la empresa.

1. SERVICIO SOCIAL COMO META

Ls importante que se tenga en cuenta la funcidn social que
la empresa realiza: La existencia de la empresa se debe a que la So
cledad permite a que ella funcione. Mientras que la firma continde
gsatisfaciendo las necesidades de la sociedad dentro de la cual ope=-
ra y lo haga en una forma satisfactoria continuari operando y obte-
niendo utilidades, ya que dentro del sistema capitalista o de libre
empresa es aceptable el hécho de que una firma produzca utilidades
o ganancias para sus duefios. Mds ailn, en el sistema libre empresa,
la obtencidn de ganancias por parte de la empresa se considera que
estd en el interés piiblico, ya que una firma privada no podria ope-

rar en forma permanente sin generar utilidades.

Sin embargo, inclusive en el sistema de libre empresa el
objetivo primario de la firma es prestar um servicio a la Socledad,
ya produciendo bienes o servicios que son vendidos a la Sociedad ya
que a su vez generan una justa utilidad a la empresa. El hombre de
empresa debe ver la utilidad como consecuencia del servicio que ~-

presta y nunca al revés,

2. UTILIDAD NETA COMO META

Es la utilidad neta como meta uno de los objetivos menos -
comprendidos por el pidblico en general. Debe de considerarse la -
utilidad como la recompensa logica al riesgo corrido por el empresa
rio. Al mismo tiempo, debe comprenderse que la utilidad, producto
de las operaciones, es la iinica fuente de donde salen los recursos
para crear mds trabajos, ampliarse las instalaclbnes de la empresa
y desarrollar nuevos productos o servicios. La utilidad de por sf
es casi siempre un por ciento muy pequeiio de los ingresos totales -

de la firma; en realidad, es el producto residual que le queda a la
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empresa después de cubrir los costos de los bienes vendidos o pro
ducidos y los gastos operacionales. En el sistema capitalista de
libre empresa es requisito primordial que la empresa privada pro-
duzca utilidades en forma consistente y continda, si ella ha de

sobrevivir.

En el punto anterior, indicamos que 1la uvtilidad debfa --
ser "justa" y adecuada slempre teniendo en cuenta la funcién so~-

cial y el serviecio que la empresa presta a la sociedad.

3, INCREMENTO DE TAMARG COMO META

En este caso, el crecimiento en términos de produccién, in
gresos netos o expansifn; viendo esto desde un punto de vista con-

servador , no son los objetivos o metas que se buscan.

Una empresa que haya encontrado su nicho dentro del merca
do que sirve, muy bien pudiera no aspirar a una porcién mayor de di
cho mercado del que ya tiene, tal vez por miedo a la posible reac-~
clén de la competencia o simplemente porque el empresario se siente

satisfecho de las ganancias que el negoclo ya genera.

Sin embargo, en una economfa que se estd expandiendo, el -
crecimiento es algo normal en la firma que forma parte de dicho mer
cado. Es indudable que aqufl empresarlo que es acometedor y persis
tente no aceptard que su empresa se mantenga estable sino que lucha
rd para expandir la entidad dentro de los limites de sus recursos -~

humanos como econdmicos.
4, ESTRATEGIAS A SEGUIR PARA ALCANZAR DICHOS OBJETIVOS
Uno de los primeros actos que el duefio de la pequeiia empre

sa debe realizar es el de preparar un plan operacional a largo pla-

zo tenilendo en cuenta cuales son los objetivos a obtener.

Este plan maestro en realidad debe ser iniciado antes de

que la firma sea establecida, Es muy desafortunado que la amplia -

mayorfa de las empresas pequefias carezcan de un plan operacional.El
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resultado en muchos casos es el fracaso de la empresa o la pérdida

de oportuildades.

A la hora de la preparacidn del plan el empresario debe -
reconocer la diferencia entre objetivos que son alcanzables con -
los recursos que tiene a mano o puede adquirir en el futurc inme--
diato y aquellos objetivos que no son mis que un sueno y son impo-

sibles de alcanzar,.

En dos palabras, el duefio tiene que ser altamente realis-—

ta de lo que puede y no puede lograr.

El plan es un intento de anticipar el futuro a los efec--
tos de alcanzar metas preestabletidas con un minimo de costo y ries
go. Esto necesita un reconocimiento e identificacion de problemas
potenciales que pudieran surgir en el futuro. Es de mucha Importan
cla que este reconvcimiento de la posible existencia de situaclo--
nes adversas ocurra en la étapa inicial del proceso de planifica--
cién a los efectos de que medidas preventivas puedan ser desarro--

1ladas con adecuada anticipacidn.

Serii necesarlo que se planifique la integracidn de los ob
jetlvos a lograr v se establezcan prioridades y se determinen los
estindares de ejecucifn que sean aceptables. A estos cfectos serd
necesario tener a mano la informacién que ge ha de vecesitar para

la mision que se intenta cumplir.

EL factor vital que afecta la eficacia de todo plan es el
grado de eficiencia de los prondsticos que se hagan. La calidad -
de los resultados asoclados con el plan estdn inversamente relacio

nados con el grado de incertidumbre bajo el cual se opera.

Sin embargo, la incertidumbre también afecta a la compe~-
tencia del pequefic empresario y es por eso que un empresario auddz
agresivo y que sepa planear cuidadosamente se encontrarada que tiene

una gran ventaja sobre sus competidores.

En resumén, podemos decir que alpgunos tipos de planifica-

cion formal no puede menos que redundar en forma beneficiosa en
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cualquier organizacidn que la practique, Independientemente del ta
mafio que esta tenga o de las incertidumbres a que haga frente. Los

beneficios mayores serfan los siguientes:

Primeramente, al formalizar la responsabilidad de planifi
cacidn se fuerza el dueiio a mirar y analizar el futuro, segundo |,
la planificacidn resulta en la creacldn de clertas espectativas que
son los mejores estindares que el empresario puede emplear poste-
riormente para juzgar la actuacidén de la firma y, por dltimo, la
planificacifn ayuda al ewpresario a coordinar todus sus esfuerzos
de mancra que los objetivos de la organizacidn en general estén en

armonia con los objetivos de sus partes.

5. RESPONSABILIDAD SOCIAL DE LA FIRMA

La empresa funciona siempre y cuando satisfaga las necesi

dades de una sociedad.

El modelo cldsico capitalista de libre empresa ha evolu--
cionado en forma tal que actualmente la empresa privada acepta el
control que el gobierno a trave§ de leyes y regulaciones ejerce so
bre ella. El mercado continda siendo el mecanismo competitivo por
excelencia, pero exlste pleno reconocimiento de la importancia del

papel social que la firma debe de jugar dentro del mercado.

Algo que ha influenciado gramdemente la forma actual de ha_
cer negoclos es la progresiva profesionalizacién de los cuadros di
rectivos de empresas grandes y pequenias. [s inevitable que nuevas
normas de comportamliento fuesen también incorporadas a la hora de

tomar decisiones.

4.2. FRACASO DE LA PEQUENA EMPRESA CAUSA Y PREVENCION

Uno de los mds tragicos eventos que le puede ocurrir al
empresario es que la firma que €1 dirdige llegue a fracasar. El fra

caso no solamente representa una pérdida ni la ruina del dueno, si
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no que le produce una lesidn socio-econdmica de incalculables re-
percuslones a la socledad, por ejemplo, desempleo, estancamiento -

del desarrollo econdmico, etc.

Debemos de reconocer que la posibilidad del fracaso estd
siempre presente en todo tipo de empresa, pero es en la empresa pe
quena debido a lo lImitado de los recursos con que esta opera, don

de el indice de los fracasos se deja ver con mids intensidad.

1. Causas del fracaso de la empresa pequefa

a] Falta de experiencia e inéapacidad por parte del duetio
b] Insuficiente Capital

c¢] Falta de libros adecuados de Contabilidad

d] Mala administracién de los inventarios

e] Mala administracidn de las cuentas por cobrar

f] Mala seleccidén del lugar donde se situa la empresa

Podemos mencionar otras causas, como por ejemplo, el no
poder aprovechar las oportunidades tales como grandes descuentos -
de precilo en clertas mercanclas, es en la mayorfa de los casos de-
bido a la falta de liquidéz, lo que en dGltima instancia tiene que

ser atribuido a la falta de capital.

a) FALTA DE EXPERIENCIA E INCAPACIDAD POR PARTE DEL DUENO

El fracaso final de la empresa puede ger finalmente atyi-
buido a una serie de factores tales como deficiencias del propio -
duefio expresada esta en falta de conocimiento técnico, defectos de
la personalidad y ausencia de una suficiente perseverancla una vez

que comienzan las dificultades.

Falta de experiencia en el tipo de empresa que se aspira
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a poner, forma parte de las causas que afectan a la supervivencia

de la empresa.

Para poder manejar la empresa se debe adquirir experien-

cia entre 3reas:

~ El Area Financiera
- La Mercadotecnia

- La Administracién

b) CAPITAL INSUFICIENTE

El capital insuficiente es otro factor que estd presente
en el fracas: de la empresa. FEn la mayoria de los casos podemos
observar qe si bien el duefio ha pensado durante afios abrir la em--
presa y ha acumulado ciertos ahorros que finalmente invierte, son
muy pocos los futuros empresarios que se toman el trabaje de explo
rar en forma sistemdtica tipos especificos de negocios y la canti-

dad de capital requerido para una operacidn satisfactoria de ellos

Podemos observar que el error de una inadecuada capitali-

zacldn puede resumirse en las sigulentes categorlas:

Empresarios que habiendo hecho una inversidén inicial sufi
ciente en la empresa invierten la mayor parte de sus recursos li--
quidos en el momento de abrir la empresa y se quedan sin reservas

para hacer el frente a los futuros gastos inmediatos,

2. Dependen mucho del capital prestado para iniclar la empre
ga . Egtas dos situaciones son perjudiclales para la empresa por--
que supongamos que la empresa comience a vender ripidamente su Iin-
ventario inicial, este tendrid que ser reemplazado para poderle ha-
cer frente al aumento de ventas y reponer la mercancfa vendida. De
inmediato se requeriria una conversidn del capital 1fquido de re--
serva en inventario y a falta de capital 1liquido de reserva, inyec

cidn de capltal externo nuevo que puede ser adquirido dnicamente -
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pldiendo dinero prestado. Un empresario que se encuentre e¢n proble
mas diffciles y que no disponga de capital de reserva y que ya ha=-
ya agotado todas las posibilidades de financiamiento verd que el im
pulso inicial de la empresa comienza a disminuir. S§1i es una firma

quc vende al detalle, la falta de inventario disponible hard que el
cliente que visite el establecimiento comercial salga de €l sin ha-
ber hecho ninguna compra y sl se trata de una empresa manufacturera
la pardlisis ocurriri, ya por falta de materia prima o por la impo-

sibilidad de hacerle frente al pago de la ndmina semanal.

Es de vital importancia recalcar que el problema de liqui-
dez se origina al no existir una adecuada sincronizacidén entre el
efectivo que sale de la empresa en forma de ventas a plazo o a cré-
dito y el que entra como resultado de las cuentas por cobrar. En
forma usual existe un lapso de tiempo que varia segin el tipo de em
presa de que se trate entre el momento que la venta a plazos es --
efectuada y el cobro por parte de la empresa de la cantidad adecua-
da . Durante ese periddo de tlempo, la empresa tiene que continuar
cumpliendo con sus obligaciones de pago, tales como gastos de némi~
na, cuentas por pagar, lmpuestos reemplazo de inventarios, gastos -
generales, ete, Un empresario inteligente es aquél que le hace --

frente a esta situacidn tomando y ejecutando las siguientes medidas:

~ No invertir todo el capitalen inventarlo y activos fijos. Man
tener una parte del capital en estado lIquido, es decir, efectivo -
disponible, el cual progresivamente deberd ser inyectado a la empre

sa a la medida que sea necesario.

- Nunca agotar inicialmente la totalidad del crédito dispo--
nible de la empresa, ya que silempre se debe de dejar un mirgen para

ser utilizado cuando las circunstancias lo requieran.

Debemos hacer énfasis que cuando mds vende una empresa, -
cuando mds rdpidamente penetra en un mercado y mids aceptacidn tie—-—
nen sus productos, es precisamente cuando la empresa requiere mds -

capltal adicional.
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c] FALTA DE LIBROS ADECUADOS DE CONTABILIDAD

Al existir libros adecuados de contabilidad facilitardn -
la acumulacién, clasificacidn e interpretacidn de iInformacidn con-
table que posteriormente se traducird a una Inforwacién financiera
que servird de base para la toma de declslones y que consecuente~-
mente nos va a proporcilonar la pauta para usar en forma intelligen-

te los recursos que digpone una empresa.

El ewpresario diariamente est3d tomando decislones que -
afectan el futuro de la empresa, estas decisiones deben ser hechas
en base en informaciones contables que sean preclsas, exactas, =
oportunas y pertinentes al problema que se trate, Sin embargo, la
calidad de la informacidn contable de que una empresa dispone es--
tard en funcldén del sistema de contabllidad existente y la capaci-

dad del contador.

A continuacién mencionaremos en forma breve una relacidn
de los libros de contabilidad que una empresa comercial o una ma -
nufacturera deben de emplear recordando siempre que debe haber pre
vio asesoramlento por parte de un contgdor piiblico cuando se vaya
a determinar los libros que se vayan a utilizar ya que estos tie~-

nen que ajustarse a las circunstancias que se vayan a establecer.

En caso de una empresa de ventas al detalle, uno de los
sistemas mds simples es el compuesto por los siguientes seis "1li--

bros" :

Diario de Caja. En el cual s8lo se anotan las transacclo-

nes que afectan caja (efectivo)

Diario de Compras. Es el libro el cual muestra lo que se

le adeuda a los proveedores por las compras de mercancla a crédito

Diario de Ventas. Es aquél libro especial en el que se -

anotan todas las ventas al crédito

El Mayor General. Es el libro de contabilidad que contie-

ne todas las cuentas que se necesltan para preparar el estado de
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Ingreso y ¢l estado de posicidn financiera.

1 Registro de Nomina. Es en donde se resumen los deta--

lles de la ndmina semanal de cada empleado.

El talonario de cheques. Fs el instrumento que se debe em

plear para todo desembolso.

Los libros mencionados excepto la chequera pueden estar
constituidos por hojas sueltas las cuales vienen en diferentes -~

formas.

En forma adicional pueden ser necesarios los siguientes

formularios:

Informe diario de Ventas. Aqul se detalla un sumario de

las Ventas efectuadas durante el dfa.

Informe de Efectivo Recibldo. Un andlisis del efectivo re

cibido durante el dia.

Registro de Ingresos del Empleado., Es un formulario que -~

muestra todos los detalles de lo que se le paga a una persona que

trabaja para la empresa.

Comprobantes de Caja Chica. Es un formulario que provee

la autorizacidn escrita para una transaccidn comercial.

En caso de una empresa manufacturera, los libros a utili-
zar son bdsicamente los mismos con excepcidn primero del voliimen y
tipo de transacciones con los clientes y segundo del tipo y vold-—
men de transferencla de costos que son necesarlas debido a la téc-

nica manufacturera empleada.
Registro de los comprobantes:
~ A quién se le paga
- Que se estd pagando

~ La cantidad que se paga

- La cuenta de mayor que debe afectarse
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e] La firma de la persona que recihe el dinero
f] La firma de la persona que efectda el pago
- El talonario de cheques

- El Diario de Caja

~ El Diario de Ventas

- El Diario de Fabrica. Registro de Ordenes recibidas y en los

cuales se estd trabajando
- El Registro de la Nomina

~ El Mayor General

En forma adicional al libro mayor, algunos libros auxilia
res serdn necesltados tales como en los casos de cuentas por cobrar

materliales en proceso y cuentas por pagar.

Antes de terminar con esta seccidn, considero, que un sis
tema de libros de contabilidad es 1mprescindible para poder tencr
a la mano una informacidn financiera de primera calidad que capaci
ta al empresario para tomar decisiones correctas y viables que lle

ven a la empresa a un desarrollo constante.

d] MALA ADMINISTRACION DE LCS INVENTARIOS

El empresario debe de culdar que las existenclas que tile-
ne en inventarjio sean en la cantidad adecuada, es decir, que no --

tenga sobrantes nl faltantes de inventario.

En forma especifica el inventario en exlstencia debe de
reflejar los gastos y necesidades del consumidor es por esto que
todo empresario debe conocer el mercado que sirve y ofrecerle los

productos que mids se venden,

Un inventario debe de reflejar el gusto de las necesida--
des del mercado que se desea penetrar de lo contrario, no se vende-~
rd y tendrd que ser rebajado drdsticamente con la resultante pérdi

da econdémica para la empresa. Representando el inventario, una
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parte importante de la inversidn de capital podemos decir, que un
error en su compra, puede llegar a ser de fatales consecuencias -

para la empresa que en muchos casos, no se logra recuperar.

e] MALA ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

La extensidn de crédito por parte de la pequefia empresa a
sus clientes es una de las razones que le permite a la entidad -~

atraer clientela adicional y mantenerse en operaciones.

Sin embargo, proporcionar crédito en mayor cantidad de
las posibilidades de la empresa es peligroso, por lo que se  debe

de poseer un control absoluto en este renglén.

Este control se puede ohservar tomando en consideracién -
los recursos financileros que ingresan a la entidad por medio del
"efectivo" (cuentas por cobrar) diariamente, o durante un lapso de
tiempo. Adicionalmente a esto, se obsevarid que la empresa no pre-
sente problemas de liquldéz, es decir, que no tenga problemas para
cubrir sus pagos tanto a corto como a largo plazo, si es as?, pode

mos aprobar una extensidn de crédito.

£] MALA UBICACION DE LA EMPRESA

El empresario cuando vaya a formar una firma, deberid de
elegir la mejor situacidn geogrdfica de 1a misma, ya que una vez -

establecida, le serd muy dificil cambiarla de lugar,

Es muy importante que la entidad se instale en un lugar -
adecuado, para llevar a cabo sus operaciones, y ademis lejos de la
competencia porque podria ser que otra firma produjera los mismos
artfculos que la firma que se estableciera cerca de esta y esto no
convendria porque las dos firmas se repartirlan el mercado y por

consecuencla generarfan pocas utilidades.
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4.3 SINTOMAS QUE PRONOSTICAN EL POSIBLE FRACASO DE
UNA FIRMA

Al estudiar el posible fracaso de una empresa pequeiia de-
bemos tener cuidado de no confundir los sintomas con las causas que
la originan. EIl propdsito de identificar los sintomas es el poder
poner en accidn con suficiente tiempo algiin tipo de medida con vig

ta a la causa directa, que evite, el fracaso de la empresa.
Aspectos que se deben de revisar en toda firma:
a] La Liquidez
b] La Solvencia

c] La Capacidad de la firma de la realizacidn de ingresos netos

La capacldad que tiene una empresa en convertir sus acti-
vos en efectivo, determina el grado de liquidez de la misma. El me
jor indicador de grado de liquidez estd determinado por dos razo--
nes contables. La primera de estas razones es la que compara el
activo corriente (numerador) com el pasivo corriente (denominador)
S1 esta relacidn es de 2 a 1, se considera que es adecuada. La se-
gunda razdn es aquella que se obtiene comparando ciertos activos -
corrientes tales como el efectivo y cuentas por cobrar con el pasi
vo corriente. Esta razdn es conocida como prueba del dcido y si -
la relacidn es de 1 a 1, se considera adecuada. Estas dos razones
dan una 1dea de la situacidn real del capltal de trabajo de la em-
presa. El analista antes de llegar a una decisidn deberd de estu-
diar y comparar ambas razones con las de una serie de periodos an-
teriores observando si estos indices estdn mejorando o deteriorin-
dose. Un progresivo deterioro de las razones es una segura manifesg
tacién de un posible fracaso de la empresa porque lo expresado pue
de determinar una carencia de efectivo con que hacerle frente a

los pagos de la empresa en el futuro.

Los sintomas de una inadecuada solvencia son también de--
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terminados al observarse las siguientes razones (Indice):
1. Activo Corriente a Capital Neto
2, Pasivo Total a Capital Neto

3. Activos Fijos a Pasivos a Largo Plazo

La capacidad de una empresa de generar ingresos netos con
tinuados es de vital importancia si la empresa ha de mantenerse en
operaciones en forma indefinida. En casos en que el volimen de
ventas y los ingresos netos* muestran un descenso continuado duran
te varios periodos ello constituirid sintomas que no pueden ser ig-
norados ya que representan situaciones que a menos que gean corre-

gidas llevardn a la empresa al fracaso.

Las causas de una disminucidn continfa en el volGmen de
venta son o reflejan una polfitica inadecuada de estudio de mercado
y de un inventario que no refleja el tipo de mercancfa deseada por

la clientela.

La disminucidén en los ingresos netos se debe a un control
deficiente sobre los gastos y a un margen de utilidad bajo en 1la
mercancfa vendida. Debemos tener presente, que tanto ventas defi-
clentes como utllidades pobres también se debe a que existe una -~

competencia agresiva o un mercado dificil de penetrar.

b.b COMO EVITAR EL FRACASO

En casos de falta de liquidez, el empresario dehe de in--
tentar ripidamente obtener el capital 1fquido de la siguiente ma--

nera:

1. Buscar capital de inversién adicional

2. Retener las utilidades producidas en el negocio
3. Disminuir los inventarios

4. Acelerar el cobro de las cuentas por cobrar

5. Implantar una polftica de crédito mis estricta
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* Cuando la cantidad de los ingresos es mayor que la de los gas-

tos, la diferencia se llama ingreso neto

6. Vender los activos fijos que no son necesarlios en la opera-

c16n del negocio

7. Obtencidén de pré@stamos bancarios

En muchas ocaslones, la falta de liquidez es algo tempo-
ral y la aplicacidn de una o varias de las medidas sugeridas 1le

permitird a la empresa resolver este problema.

La mejor manera de resolver casos en los que la falta de
liquidez o de capital lIquido (efectivo) es un problema para la
empresa es la de poder anticipar o preveer dichas situaciones. El
estado de flujo de efectivo preparado con varios meses de antici-
pacidn le permitird al duefio saber en forma aproximada cuando o
en que momento se necesitard efectivo. Dicho estado no es mis que
una estimacidén de la cantidad de efectivo que se espera que ingre

se y del efectlvo que se espera que salga en perfodo de tiempo.

Los problemas de disminucidn progresiva en las ventas vy
en los ingresos metos tilenen que ser tratados en forma individual
La disminucidn en las ventas se combate tomando las siguientes me

didas:
1. Mejorando el servicio al cliente
2. Llevando a cabo un estudio de mercado

3. Mejorando la promocidn de ventas por medio de una seleccidn

cuidadosa de los canales a través de los cuales se anuncia
4, Desarrollar nuevos servicios y ofrecerle al piiblico nueva -

mercancia.

La disminucidn de los ingresos netos requiere las sigulen

tes medidas:
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1. Andlisis detallado de cada partida de gastos generales con
la intencidn de eliminar aquellos que se puedan y disminuir aque-~

11los que son factibles de ser reducidos.
2. Revisidn de los costos de produccion o de mercancia

3. Andlisis de los gastos laborales.

Lo anterior no quiere decir que aplicando estas medidas
las ventas aumentardn y los ingresos netos subirdn, ya que aiin
ponerlas en aplicacidn si la empresa esta muy enferma ésta fra~-~

casara.

4.5 FACTORES QUE DETERMINAN EL TRIUNFO DE UNA EMPRESA

1. Experiencia y capacidad del dueto
2, Capital suficlente

3. Crédito Disponible

4, Buena ubicacién de la firma

5. Mé&todos de administracidn modernos que incluyen un buen -~

sistema de libros de contabilidad.

6. Adecuada cobertura o defensa contra clertos riesgos
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CAPITULO V

FUENTES DE LOS FONDOS NECESARIOS PARA ESTABLECER
LA EMPRESA PEQUERA

En el capitulo anterior expusimos que una de las causas -
mis comunes que conducen al fracaso de la pequefia empresa es la -~
falta de suficiente capital, y en forma especifica, enfatizamos que
el error de tener una capitalizacidon no adecuada podfa resumirse -

en dos categorlas:

al La de los duefios que habiendo hecho una inversién inicial
suficiente invierten la mayor parte de sus recursos en efectivoe y
a crédito en el momento de que abren la empresa y se quedan sin re

servas para hacerle frente a los futuros gastos Inmediatos.

b} Dependencia masiva en capital prestado para iniclar la em--
presa es decir, la entidad comienza a operar con dinero ajeno Gni-~
camente y esto ocasiona que empiece a depender solamente de &ste -
capital que ldgicamente repercutird en el desarrollo de la empresa
A estos dos errores le agregaremos un tercero, el caso de los pro-
pietarios que se establecen sin capital suficiente para comprar la

totalidad del inventario inilcial.

Los objetivos a exponer en este capitulo son los siguien-
tes:
1. Sefalar los problemas mds comunes que usualmente retan al
empresaric en su intento de obtener fondos para la empresa.
2. Ensefiarle como hacer un estimado de la cantidad del capital
necesario.
3. Senalarle la existencia de otras posibles fuentes de finan-

ciamiento. (NOtese que en el capitulo 111, tratames las fuentes de

financiamiento a las que puede acudir la empresa pequefia en nuestro
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pais, sin ewbargo, menclonaremos otras fuentes, o mejor dicho --

otras puslbles fuentes de firanciamiento.

5.1 PROBLEMAS EN LA OBTENCION DE FONDOS

El duefio de la pequefia empresa debe ser en forma extrema
muy realista, en cuanto a las posibilidades que tiene de obtener -
capital prestado para invertir en la empresa. Debido a que se tra
ta de capital para invertir en una empresa que va a comenzar no -
as{ en una que ya lleva afios de establecida; mas ain, que el finan
ciamiento es pedido para una empresa pequeiia con recursos financie
ros limitados que en comparacidn con una organizacifn de gran mag-
nitud no tiene la solvencia nl la liquidez queestas, podemos decir
que, el Banco examinard con cuidado y con cierta desconfianza la
peticidén de préstamos de capital para la empresa pequefia. Esta ac-
titud por parte del Banco es normal 'y légica, ya que la funcidn del
del banquero es prestar dinero a interés, con la espectativa de
poder reccbrar tanto el capital prestado como el interés. Es para
el Banco mucho mejor negocio hacerles dfez préstamos de quinientos
mil pesos cada uno a Companfas grandes y ya establecidas, que cien
préstamos de cincuenta mil pesos cada uno a empresas pequefias que
van a comenzar sus negoclos. La razén desde el punto de vista del
Banco es muy simple, ya que las empresas grandes, tienen un siste-
ma de contabilidad mucho mds eficiente que las empresas pequefias y

adicionalmente, es mucho mids econdmico para el Banco procesar y

H

administrar dfez préstamos que cien, aiin cuando la totalidad del

dinero prestado sea el mismo.

Ademis sefialaremos que el Banquero sabe muy bien la alta
tasa de fracasos de las pequefias empresas, y es muy ldgico que tra
te de proteger su inversidn mediante una seleccidn cuidadosa, in--

virtiendo en aquellas empresas donde el riesgo sea menor.

El dueiio de la empresa pequefia deberd de tener en cuenta

que la empresa grande ya establecida tiene ciertas ventajas compe-
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titivas sobre las firmas menores en el momento de obtener fondes -
de lnversién. La firma grande paga una tasa menor de interés que
la firma pequefia y el programa de pagos es en muchos casos més li~

beral, para la empresa grande que para la pequefia,

A pesar de lo dicho anteriormente existen vias y nfiodos
que pueden y deben ser empleados por el pequeiio empresario, & los
efectos de obtener el capital de inversidn necesario del Banco, la
proxima seccidn tratard de los métodos y formas a emplear en cuan-
to a los contactos bancarlos y el tipo de servicio que el Banco -

puede ofrecer.

5.2 COMO OBTENER PRESTAMOS BANCARIOS

Dos son las cosas que debe hacer el empresario a los efec

tos de facilitar la posible obtencidén del préstamo banczrio.

E]l primer aspecto. Es la preparacidn por parte del empre-

sarioc de una serie de estados financleros y proyeccicnes de ventas
futuras, que le permita al banquero efectuar una evaluvzcidn favora

ble de la peticién .

El segundo aspecto. Es establecer buenas reiaciones perso

nales con el banguero responsable de aprobar los préscamos. Estas
relaciones deberdn ser cultivadas a través de una serie de  actos
soclales o mejor dicho de atenciones, yo las llamaris atenclones a

acreedores, algunos ejemplos de estas serlan:
Invitaciones a comer
Invitaciones a actos deportivos
Obsequios d atenclones, eatc.

El objetivo es hacer del banquero un amiyo personal, que
en un momento dado sea mds accesible a una peticidn de financia~ ~

miento.
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Especficamente, el empresario deberad preparar con su con
tador estados financleros de la Compaiila, como son: El Estado de
Resultados, Estado de Poslcidn Financilera, basados en estimados vy
en Proyecciones futuras y teniendo en cuenta el dinero recibido del
préstamo. Una explicacidon detallada de como va a emplearse el dine
ro del financiamiento deberd acompafiar a los Estado:c Financieros de
la empresa. Entre los datos que se deben de presentar estdn los -
estimados de ventas y utilidades neta: durante el término del prés
tamo. De mucha importancia serd la preparacién de un estado de flu
jo de efectivo que muectra como y cuando serd pagado el préstamo.
También deberd de llevarse al Banco documentos tales como, pdlizas
de seguros, declaraciones de impuesto, informacidn financiera de

cardcter personal, etc.

El empresario debe partir de la premisa de que el banque-
ro nunca tiene informacién suficlente ¥y que mlentras mds detallada
sea la informacidn suministrada y entre menos preguntas sin respues
ta surjan, mis rdpidamente y mis favorable serd la decisidn sobre
el préstamo. Mis aiin, el empresario no deberd sorprenderse si el ~
banquero exige algiin tipo de garantia colateral antes de aprobar el

financiamiento.

Por (ltimo, enumeramos algunas de las senales de peligro
LY
que el banquero tratard de descubrir en los estados financieros vy

en las informaciones suministradas por el empresario.
1. Lentitud en la recaudacidén de las cuentas por cobrar
2. Acumulacidn excegiva de inventarios de alto precio
3. Poca rotacidn o movimiento de inventarios
4. 1Inversibn excesiva en activos fijos
5. Incremento en las cuentas por pagar
6. Ineficiente control de los gastos operacionales

7. Camblo excesivo de personal

8. Salud y edad relativa de los actuales duefios



42

9. Aumento de ventas sin correspondlente aumento de utilidades

netas.

10. Habitos personales del empresario

La existencia de una o algunas sefiales de riesgo o peli-
gro advertidas por el banquero en las informaciones suministradas
por la empresa, hard@n que se vuelva mis cuidadoso el estudic que
determinard la decisidn negativa o positiva sobre el financlamien

to.
5.3 SERVICIOS QUE PRESTA BLBANCO A LA PEQUERA EMPRESA
Mencionaré algunos de los principales servicios de cardc

ter financiero que el Banco presta:

1. Préstamos sobre las cuentas por cobrar. Cuando el Banco -~

presta dinero, ademds de los Estados Financleros que tlene que en
tregar el empresario a éste, el banquero requ;ere una relacién -
constante de las cuentas por cobrar con el objeto de que al produ
cirse el cobro de las mismas el empresario remita al banquero el

importe de la cuenta.

2. Préstamos sobre inventarios. Estos se dadn cuando el Banco

suministra fondos teniendo como garantia parte especifica a todo
el inventario, al venderse la mercancia que ha sido dada en garan

tfa el dinero recibildo es empleado para liquidar el pré&stamo,

3. Préstamos para equipos. La compra de equipos puede ser fi-

nanciada a través de un préstamo bancario. En forma usual en es--
tos casos el Banco se reserva la propledad del equipo mediante -

-

contratos adecuados.

4., Linea de Crédito. Es un acuerdo entre el Banco y la empre-

sa (8 el cliente) que le permite a &sta extraer fondos hasta un -

l1imite preestablecido luego cde un minimo de trimite. Siempre que
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el Banco le concede a una empresa una 1l¥nea do crédito, es comin
que el Banco exija que por lo menos una vez al anio el saldo de la

cuenta de financiamiento sea liquidado.

5. Préstamos a largo plazo. En los casos de inversiones de ca
pital, tales como, edificios, maquinarias, equipos, etc; general=-
mente el financiamiento necesario para dichas adquisiciones se -
concede a pagar en té@rminos mayores de tres aflos y a estos présta

mos es costumbre denominarlos préstamos a largo plazo.

Normalmente un financiamiento a largo plazo lleva consi-

go cierto nimero de restricciones para la empresa que lo recibe.

Por ejemplo el salario del dueiio puede ser objeto de 1li~
mitaciones el uso del préstamo pudiese ser restringido al pago de
los bienes de capital para el cual el préstamo se convino, etc.
Es posible la exigencia por parte del Banco de la compra de una
péliza de seguro de adecuada cobertura sobre el bien objeto del

préstamo.

6. Préstamos a corto plazo. Este es un tipo de financiamiento
que pudiera ser empleado para fines especificos y que debe ser 1i
quidado en un periodo relativamente corto, tres a seis meses con
los fondos que son generados por la propia inversidn y en su de--

fecto con los fondos propics del negocio.

Los tipos de servicios acabados de enumerar son los que
el empresario en forma general, tiene en su mente cuando piensas
en su posible relacidén bancaria. Sin embargo, existen otros servi
cios que habitualmente son ofrecidos por los Bancos comerciales ,
tales como:

1. Transferencia de fondos

2, Asistencia Técnica

3. Manejo y Administracidn de la Nomina de la Empresa

4, Cartas de Crédito

5. Contactos Nacionales e Internacionales a través de otras -

sucursales o Bancos corresponsales,



6. Agsesoriamiento sobre la mejor manera de emplear fondos so-

brantes.

5.4, OTRAS FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Habiendo mencionado anteriormente como fuente principal -

de fondos el Banco, relacionaremos otras posibles fuentes.

En el caso de un negoclo que se vaya a establecer, tene--

mos las siguilentes alternativas:

1. Los recursos del proplo empresario que serfan la principal
fuente inicial. A menos que el futuro duerio tenga acumulado cler-
ta cantidad de recursos, le serd pricticamente imposible estable--

cer la empresa.

2. Préstamo de algin amigo o familiar. Esta fuente sGlo tiene
un valor relativo y deberd utilizarse dnlcamente como una Gltima -
opcifn, ya que la casi segura interferencia por parte de los fami-
liares y amigos en la direccidn del negocio, a la larga resulta en
gorrosa, y va en detrimento tanto del propio negocio, como de 1la

unidad familiar y la amistad.

3. Vender acciones al piblico. Desgraciadamente pocas personas
estdn interesadas en invertir en una pequefia empresa que todavia -

no existe.

4. Tomar un préstamo a cuenta del valor en efactivo de una pé-
liza de seguro de vida, es una excelente fuente de efectivo ya que
el interés es relativamente bajo. Desafortunadamente el valor en

efectivo de una pSliza de seguro de vida a menudo es pequefio.

Para aquellos negocios que llevan alglGn tiempo de estable
cldos, existen otras fuentes de financiamiento de mids valor. Tales

como:

1. Utilidades netas realizadas por la propia firma y no repar

tidas . Genéricamente esta es la Optima fuente de capital de toda
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empresa, Sin embargo a menudo no es suficiente para sostener el -
crecimiento acelerado de la empresa y a la vez hacerle frente a

las exigencias del % capital de trabajo.

2. Ventas en depbsitos en garantfa de las cuentas por cobrar
Este es un procedimiento que conslste en vender o empefiar a una -
empresa bancaria o financlera las cuentas por cobrar. Si bien es
una fuente de capital rdpida y segura, por lo general resulta bag
tante costosa, ya gque el Banco o la Companiia Financiera tiene que
asumir el riesgo si adquiere las cuentas por compra o soportar -

los gastos en el caso de empeiio,

* Podemos definir el capital de trabajo como la totalidad

de activos corrientes.

3. Pedir dinero prestado contra parte del inventario. Ya dis-
cutimos anteriormente esta fuente, pero como informacidn al res-

pecto debe conocerse que cuando el Banco presta a base del inven-
tario periddicamente un representante de dicha institucién visita

la empresa para requisar la mercancia.

4. Crédito mercantil suministrado por los proveedores de mer-
cancia. Se puede decir, que el crédito ofrecido por los abastece
dores y provecdores de mercancia, es de vital importancia al em~-
presario. El Crédito Mercantil se considera como un erédito a coxr
to plazo generalmente es de treinta a sesenta dfas de duracidn ,
puesto que libera una cantidad equivalente de fondos, para ser am
pleados en otros objetivos del negocio por lo que el cré@dito mer~
cantil debe ser considerado como una fuente de financiamientos a

corto plazo,

5. Préstamo de los vendedores de equipos y maquinarias. Es
usual que los vendedores de equipos y maquinarias que ‘son emplea
dos en las empresas ofrezcan términos de compras relativamente 11
berales, que permitan al empresario la compra de ls maquinaria ne

cesaria con un depdsito pequedio.
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Ahora estudiaremos algunos de los procedimientos existen-
tes al alcance del empresario para determinar el capital necesario

al objeto del establecimiento de la empresa.

5.5. COMC ESTIMAR EL CAPITAL NECESARIO

La cantidad necesaria para financiar en forma adecuada umn
negocio varfa de acuerdo coun ei tipo de empresa de que se trate vy
esto podra ser determinado Gnicamente después de un estudio cuida-

doso de la firma que se planea establecer.

Desde el primer momento el empresario tendrd que recono-—-
cer, que €l deberd proveer suficiente efectivo para hacerle frente
a dos tipos de costos: a] Para hacerle frente al capital de traba-
jo. b] Para hacerle frente a los gastos de capital, que exigen in
versiones substanciales en activos fijos, tales como maquinarias ,

equipos, edificlos, etc,

A los efectos de la inversidn, podemos definir el capital
de trabajo, como la totalidad de activos corrlentes. Se puede de--
cir que el capital de trabajo consiste en el efectivo a mano dispgo
nible, el inventario y las cuentas por‘cobrar. A través de las ope
raciones normales de la firma el efectivo representa lo que pudie-
ramos llamar "capital circulante" es un ciclo continuo que transcu

rre de la sigulente manera:
1. Compra de mercancias
2. Venta de la mercancia a crédito
3. Recaudo de las cuentas pro cobrar a los clientes

La palabra ciclo representa el flujo circular de capital,
de caja a inventario, a cuentas por cobrar y a caja finalmente pa-
ra la iniciacién del ciclo nuevamente. Podemos decir que el efec-
tivo que ingresa a la empresa pocas veces estd sincronizado en for
ma paralela con el efectivo que sale, sera necesario que cada em—-

presa tenga una reserva de efectivo disponible y adecuada para ha-
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cerle frente a las operaciones diarias.,

El monto de esta reserva en efectivo dependeri de una se-
rie de factores, tales como voliimen de venta, pero teniendo en -~
cuenta si las ventas son a crédito o al contado y de ser a crédito
deberd tenerse en cuenta el tiempo que tardardn en ser cobradas.
Por Gltimo slempre pueden surgir imprevistos que hay que afrontar,
por lo que una actitud conservadora es la mejor en este caso parti

cular.

La cantidad de capital inicial que ha de ser invertido en
el inventario de mercancias, normalmente representa una porcidn con
siderable del capital de trabajo y aunque la cantidad total fluc--
tuard segin la temporada y el tiempo que toma el ciclo del "capi--
tal circulante", slempre serf una porcidn substancial del capital

invertido.

El tercer elemento que forma el capital de trabajo es el
de las cuentas por cobrar. Algunos de los factores, que necesaria
mente afectan la cantidad de la inversidn requerida para apoyar en
forma satisfactoria un programa de ventas a crédito, incluye el -
porcentaje de las ventas, que son de crédito y los té€rminos bajo -

los cuales se pactan las mismas.

El invertido en activos fijos deberd ser el menor posible
(El Capital), pero siempre suficiente para permitirle a la empresa
competir satisfactoriamente en el mercado. La cantidad de capl--
tal invertido en activos fijos dependerd en forma 1légica del tipo
de empresa de que se trate, siendo relativamente pequefio en casos
de las firmas detallistas y de servicio y serd mds grande en los

casos de las firmas manufactureras.

La recomendacidn de mantenerse al minimo la inversidn de
activos fijos se debe a la poca liquidez que estos activos tienen,
asi también que en el caso de que la empresa esté paralizada hay
que soportar los gastos de mantenimiento y de depreclacidén de -~
ellos. E§Plicaremos un método que le permitird al empresario esti

Bl
ik
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mar con exactitud la cantldad necesaria de capital.

Existen tablas de razones o coeficientes contables publi--
cados por Instituciones Bancarias y Entidades Gubernamentales que -

pueden servir como punto de partida para hacer el estimado.

El primer paso en la determinacién del capital consiste en
estimar el volumen de ventas necesario para poder realizar la canti
dad de ingreso neto que se desea. Esto se puede hacer empleando la

siguiente tasa contable:

INGRESO NETO., (Ventas Netas) En el supuesto que se desee
establecer una empresa de ventas de muebles al detalle y que la ra-
z0n o coeficiente contable que eéstablece la relacién de ingreso ne-
to a las ventas netas sea de 2,57 y que se desea una utilidad neta
anual de veinte mil pesos, el voliimen de ventas tendrd que ser cua-

renta veces mayor a ochocilentos mil.

Sabiendo que el volidmen de ventas requerido es de ochocien
tos mil, el proximo paso es la determinacion del tamafio del inventa
rlo de mercancfa que habrd que tener a mano para hacerle frente en
forma satisfactoria a la cantidad de ventas anteriormente estimada.
Una vez mds hacemos uso de la razén o coeficiente contable que esta

blece la relacidn de ventas netas a inventario,

Ventas Netas

Inventario

si la tabla de razones contables muestra que este coeficlente es ~-
igual a cinco, entonces el inventario de mercancfa deberd@ ser apro-

ximadamente cilento sesenta mil.,

Al estimar la cantidad de capital necesario a invertir en
cuentas por cobrar, las tablas de Indices contables establece que ~
el promedio de tiempo de cobro de determinado giro es de cien dias.
Habrd que estimar entonces que en cualquier momento existird el ~—-
27.39% de la totalidad de las ventas anuales al crédito en cuentas

por cobrar.
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Esto lo podemos determinar aplicando la sigulente razén:

Promediv de ticmpo de cobro en dias x volimen de = voldmen de -

Namero de dfas en el ano Ventas Netas cuentas por co
brar en un wo -
mento dado.

Por consiguiente si las ventas de la Mueblerfa de que ha-
ble anterlormente son de $800,000.00 el voliimen de cuentas por co

brar en cualquiler momento serd de $219,178.00 calculado como sigue:

100 ~ $800,000.00 _  $219,178. & el 27.39% de las ventas anuales
365

La cantidad de capital que ha de ser invertido en activos
fijos puede ser estimado comparando la razdn contable de activos -
fijos con el capital neto, habiendo sido estimado este Gltimo pre-
viamente por medio de una razdén o coeficiente contable que estable
ce la relacidén de ventas netas a capital neto, Sigulendo con el -
ejemplo supongamos que el coeficiente contable que establece la re
lacién de ventas a capital neto es 4, como ya hemos estimado el vo
ldimen a 800,000.00 tenemos que el capital neto debe ser $200,000 M
81 los activos fijos son usualmente el 10% del capital neto, el em
presario potencial deberd planear invertir $20,000.00 en activos -

fijos al establecer la Muebleria.

Ademdis de dichos estimados, el empresario también deberé
hacer sus proplos estimados en base a la experiencia y a las condi

ciones del mercado donde se vaya a establecer la entidad.

Por ejemplo el volimen de efectivo disponible que se debe
mantener en reserva estd en funcidén de los gastos que la empresa -
va a incurrir y que tendrdn que ser cublertos antes de que comien

ce a entrar el flujo de efectivo producto de las operaciones.

Algunos de estos gastos son: ndminas, alquiler, gastos de
oficina, electricidad, etc, Una provision de efectivo equivalente
a la cantidad necesaria para cubrir tres meses de operacilones debe

ser el minimo con que debe contar el duefio antes de abrir el nego-



50

clo,

En el caso de las cuentas por cobrar debemos comnsiderar -
qué porcentaje de ventas se hardn al crédito, cuiles son los térmi-
nos que se empleardn y tratar de anticipar los hdbitos de pago de

los clientes.

En cuanto al inventario de mercancias seria conveniente vi
sitar empresas similares y también a los abastecedores, para obte--
ner asesoramiento adecuado; pero éste no debe ser ni tan grande que
absorva una porcién considerable del limitado capital inicial, nil
tan pequefio que hiciera que los futuros clientes no encontrardn su-

ficiente variedad de mercancia,
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CAPITULO VI

ESTRUCTURAS LEGALES DISPONIBLES BAJO LAS CUALES
ES POSIBLE OPERAR

El empresario tiene que considerar el tipo de estructura
legal bajo la cual va a operar. Esta es una decisidn que el duefio
no debe de tomar por sI mismo, sino que debe de ejecutarla bajo el

asesoramiento legal de un abogado y de un contador piiblico.

El objetivo de este capitulo es sefialar una correcta in--
formacidn de las diversas organizaciones legales que existen, ba-

jo las cuales se operan las empresas o negocios.

En términos generales pueden mencionarse las sigulentes -

formas legales de operar:
6.1 NEGOCIO O EMPRESA INDIVIDUAL 0 UNIPERSONAL

Este es un tipo de empresa de la cual es duefio una sola -
persona quién es responsable con todos sus bienes o propiedades por
cualquier deuda o reclamacién. En forma usual el duefio debe mante
ner los libros de contabilidad que la ley requiere y estar regis--
trado o ingcrito en la agencla gubernamental correspondiente que -
en el caso de nuestro pals es la Secretarfa de Hacienda y Crédito

POblico.

El operar la empresa en esta forma lleva implicito los si

guientes beneficios:

1. Desde el punto de vista legal este tipo de negocios se crea
y se liquida facilmente, si bien es verdad que serd necesario la
obtencidn de clertas licencias.

2. Unidad de mando y de Accion. Con la propiedad, el control

y la administracidn de la empresa combinados en la misma persona no
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exlste la posibilidad de una divisidn de mando.

3. La flexibilidad por parte del empresario para reaccionar ri-
pldamente en casos de camblos bruscos en el mercado que puede afec~

tar en forma negativa a la empresa.

4. Un mfnimo de regulaciones a las que hay que hacerles [rente.
En términos generales puede decirse que la empresa individual, debi
do a su pequeno tamaiio y limitado potencial econdémico, no esta obli
gada a cumplir ni estd sujeta a las regulaciones que usualmente -~

afectan a las Compafiias y Sociedades.

Sin embarge, es importante que el empresario reconozca una
serie de limitaciones y desventajas que conlleva el operar bajo la

forma de propietario individual.

1. Responsabilidad ilimitada. El duefic tiene que estar prepara-

do a gsatisfacer las deudas de la empresa con todos los bienes y to-
dos sus recursos que posea en caso de que el nepocio sea incapaz de

hacerle frente a las deudas.

2. Limitaciones en el voldmen y cantidad de capital. El capital

generalmennte estd limitado, esto puede representar serios proble--

mas al crecimiento futuro de la firma.’

3. Falta de continuidad en las operaciones de la empresa en ca-

so de enfermedad del dueiio. Una enfermedad del empresario que le im

pida participar activamente en la direccidn del negocio afectard no

tablemente las operaciones de éste. B

6.2 SOCIEDADES MERCANTILES COLECTIVAS

Existe un tipo de organizacidn que es creado cuando dos &
mids individuos se juntas y deciden combinar sus recursos, trabajo
y talento. FEl nombre legal de este tipo de empresa en nuestro pais

es!



53

Sociedad en Nombre Colectiveo
Sociedad Civil

Sociedad Andénima

El elemento principal que distingue a la Sociedad Colec—
tiva es que todos los sociog tienen responsabilidad ilimitada, es
decir, que estos pueden tomar parte de la representacidn y admi--
nistracidén de la firma, Al acuerdo inicial de los socios creando
la entldad se le denomina Egcritura Constitutiva, la cual tiene =~

que ser registrada en el registro correspondiente.

En términos generales, la Escritura Constitutiva debe de

tener la sigulente informacidn:

~ Nombre y Domicilio de los soclos

- Nombre de la firma

- Objeto de la Sociedad

~  Fecha del comienzo y término

~  Nombre de los soclos autorizados para actuar y para flrmar

en nombre de la Sociedad.

Este tipo de organizacidn legal tiene un serie de venta-~

jas tales como:

l. Una combinacidn de recursos,trabajo o talento que permite
a la socledad competir m@s favorablemente en el mercado. Este tipo
de escritura facilita el qué individuos con diferentes tipos de in

teligencia y de eapecializaciones se unan para crear un negocio.

2. El tipo de organizacifn es relativamente simple y de un al~-
to grado de equidad, ya que cada soclo sabe que el triunfo de la
empresa se deberd en parte al esfuerzo personal que haga cada uno
y que a medida que el negocio progrese y los ingresos netos aumen-
ten, el serid recompensado de acuerdo con lo pactado en la escritu-

ra constitutiva de la sociedad.

3. Divisidn del trabajo y de la administracién de la empresa .

Cada socio podrd dedicar su esfuerzo y talento en aquellas &reas -
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administracidn y el nidmero de actividades que lleva consigo la ope
racidn de un negocio, puede ser compartido y distribufdo entre los-

soclos,

4. Un minimo de regulaciones y de impuesto, Tanto una Socledad
Colectiva como una Sociedad Civil estdn sujetas a menores regula-—-

ciones que las Compafifas An6nimas.

Entre las desventajas mds notables de este tijc de orgari

zacidn legal tenemos las sigulentes:

1. Responsabilidad ilimitada. Como explicamos anteriormente en

1la Sociedad Colectiva, todos los soclos sujetos al concepto de res
ponsabilidad ilimitada, teriendo en caso mnecesario que responder
a los acreedores de la Sociedad con sus recursos personales en ca-
go de dncapacidad de la empresa de hacer frente a sus obligac’ones
En otras Sociedades, por lo menos uno de los socios tendrd respon-
sabllidad 1limitada. La responsabilidad ilimitada que caracteriza

estas socledades obliga a los socios, aunque éstos no tengan cono-

cimiento de los actos del socio o de los socios.

2, La muerte de algin socio produce la disolucidén de la Socie-
dad en forma automdtica. También la existencia de la sociedad pue-
de terminar cuando uno de los socios se encuentre incapacitado o

nuestre desinterés para con la sociedad.

3. Dificultad en mantener buenas relaciones entre los socios -
uno de los aspectos mds dificiles de una sociedad en la cual parti
cipan varios socios, es la de las relaciones humanas. Debe tenerse
en cuenta, que si blen la igualdad de los socios es simple en teo—
rfa, ella es muy diffcil en la practica, ya que la divisién de au-

toridad y de responsabilidad no es siempre igual entre los socios.

4, Cada socio es responseble por los actos de cada uno de los

otros soclos.,

5. Problemas potenciales en el momento de la liquidacidn de la
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ficadu en forma detallad: la manera de liquidacion de la socledad

y la forma en que los activos de la empresa han de ser valorados y
distribuidos, pueden crearse grandes diferencias y malos entendi--

dos euntve {ow socios.

6.2.1, SOCIEDADES Y COMPANIAS ANONIMAS

La Compafifa y la Socledad Andnima es una entidad que  se
forma por acciones, con responsabilidad circunscrita al capital -
que estas representan y como tal, se consideran una persona moral
con personalidad juridica con plena capacidad para realizar tran--
sacciones de negucio, contratar, tener titulo de propiedad real vy

establecer demandas.

El proceso de formacién de una Sociedad Andnima es mis —-
complejo que el de la formacifén de los otros tipos de organizacio-
nes legales. La cantidad mInima de personas que se requieren como

accionistas aquf en México es de dos o mids personas.

La caracteristicas que distingue a la Sociedad Anduima es
la limitacidn de la responsabilidad de los accionistas. La respon
sabilidad de &stos esta limitada a la cantidad invertida en la em-

presa.

La constitucidn de la Sociedad o Compaififa Andnima, se -~
efectla por medio de un docuemnto llamado escritura constitutiva -
de la Socledad, este documento tiene que ser suscrito por los ac--
cionistas que constituyen la compania y normalmente deben de conte

ner la informacidn siguiente:
1. Nombre y Domicilio de la Sociedad o Compaiila
2. Lugar Donde la Compafifa Ejerce su Negocio

3. Objeto o Tipo de Negocio
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4. Nombre y Domicilio de los Acclonistas
5. Capital Suscrito y Capital Pagado

6. Nimero y Valor de las Acciones y s éstas son Registradas en
forma Nominativa o al Portador y si son convertibles de una a otra

forma.

7. Valor Dado a una Inversién que no haya sido pagada en efec-

tivo.

8. Cualquier tipo de Beneficlo Especial counferido a los funda-

dores.
9. Poder de los acclonistas en las asambleas de este tipo.

10. Quienes van a ser los Directores y cuales van a ser sus --

obligaciones y poderes.

11. Reglas relativas a la preparacidn de los Estados Financie--

ros y la manera de calcular y distribuir las utilidades.

La Compaiifa o Sociedad Andnima tiene una serie de ventajas
excepcionales que hacen de ella,un tipo de organizacién legal muy

comiin, entre las ventajas mencionaré las siguientes:

1. Sociedad se constituye como una entidad legal con persona-

lidad independiente de la de los acciounistas.

2. La responsabilidad de los accionistas estd limitada a su in

versién en la compra de las acciones.

3. La continuidad de la vida de la ecmpresa estd asegurada ya
que la muerte o incapacidad de alguno de los accionistas no deter-

mina la disolucidn legal de la sociedad.

4. La posibilidad de obtener recursos adicilonales por medio de
la venta de acciones al plblico se puede efectuar.

5. La facilidad con que se transfiere la propiedad de las ac--
ciones origina que éstas sean vendibles rapidamente sin necesidad
de costosos tramites legales.

Entre las desventajas podemos mencionar las sigulentes:
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l. Requisitos legales y formales que hay que cumplir para la -

constitucidén de la socledad y la posterior operacién e la misma.

2. La diffeil sltuacidn en que quedan colocados os socios mi-
norltaries cuando otro grupo con la mayoria de las c..iones requie

re el control de la companla.

6.2.2. QUIEBRA Y DISOLUCION DE LA EMPRESA

Cualquier empresa se determina por medio de la quiebra. -
Técnicamente puede decirse que cuando una empresa cesa sus opera--
ciones por falta de liquidéz y estdi en estado de inscilvencia, se
estd frente a una situacién de quiebra., Este es el caso tipico de
la empresa que no puede cumplir sus obligaciones coz sus acreedo--
res. Cuando la empresa cesa o termina sus operacione: en estado
de solveuncia, habiendo cumplido sus obligaciones ccz los acreedo--
res se estd frente a un caso de disolucidén o liquidzcidn, segin -~

sea un comerciante individual o sea una sociedad o :ompaififa.

En términos generales el orden de prioridad:s para el pa-

go de las reclamaciones a la empresa serd el siguiexzte:
1. Pago de salarios a los empleados
2. Pago de las obligaciones fiscales pendientes

3. Pago de cualquier tipo de adeudo a los acreelores de la em-

presa.

4. Distribucidn del resto del capital lIquido & los duefios de

la empresa.
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6.3 ESTADOS PFINANCIEROS, SU ANALISIS E INTERPRETACION

En el capftulo IV se habia expuesto como una de las cau--
sas por las cuales la pequena empresa podla fracasar era por falca
de registros adecuados de contabilidad. Se seiiald que la existen-
cia de esos registrosfacilitaban la acumulacidn, clasificacidn e
interpretacion de la informacidun contable, la cual es absolutamen-
te necesariapara la toma de declsiones por parte del empresario ,
por lo cual considerd que la informacidn generada por el sistema -
de contabilidad no finicamente debe de medir el resultado de las
operaciones pasadas sino también proporcionar informacién predicti
va, esto es, dar informacidn proyectada a futuro; la cual serd em-
pleada por el empresario en la toma de decisiones, ya sea de caridc
ter inmedlato como mediato. Ejemplo de esta informacidén son los

Estados Financieros Proyectados y los FEstados Financieros Proforma

Mis adelante nos ocuparemos de tratar en otros capltulos
lo referente & la organizacidn contable de la empresa pequeia asi
como un caso prdctico de la implantacidn de un sistema de contabi-

lidad también la forma de contabilizacidn de sus operaciones.

6.5.1. OBJETIVOS ESPECIFICOS DE UN SISTEMA DE CONTABILIDAD

1. Brindar informacién que sea precisa y que sirva para el --
planeamiento y control de las operaciones diarias.

2. Ofrecer informacifn que pueda ser comparada con Ilnformacién
de ejercicios anteriores.

3. Suministrar informacidn que sirva para la preparacidn de es
tados financleros,

4. Proveer informacidn que sirva para la preparacidn de las de

claraciones de impuestos.

5. Detectar posibles fraudes, robos y errores de registro. A
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los efectos de que el sistema de contabilidad de la empresa pueda -
cumplir en forma adecuada los objetivos antes senalados se requeri-
rd que ¢l sistema de informacién financiera incluya foruularios --
contables, registros manuales de instruccidn y reportes que se  =-
adapten a las necesidades propias del negocio. Es por ello que el
disefio de un sistema contable y su implementacidn deberd ser reali
zado inicamente por un Contador Piblico especializado en ese campo

de la contabilidad y nunca por el propio empresario.

6.3.2, ESTADOS FINANCIEROS PRODUCTO DE LA INFORMACION FINANCIERA

La eficiente Administracidn Financlera de la empresa re-
quiere que el empresario tenga pleno conocimiento de la Informa--
cifn financiera, la cual refleja la productividad de las operacie
nes que estan sucediendo en la entidad y la situacién financiera
de 1la misma; la informacidn financiera que se debe preparar es

la siguiente:

1. Un informe en donde se expliquen las politicas y criterio
contables y de informacidn que se utilizaron en la preparacidm de

la Informacidén Financiera.

2. Un Estado que muestra la situacidén Financiera (Balance Ge-

neral) de la empresa a la fecha del cierre del ejercicio.

3. Un Estado que muestre, en forma debida y explicada los re-
sultados de la empresa durante el ejercicio (Estado de Resulta--
dos) .

4. Un Estado que muestre los cambios en la situacién Finan—-

ciera durante el ejercicio .

5. Un Estado que muestre los cambios en las partidas que in-

tegran el patrimonio social, que haya habido en el ejercicio.

6. Las notas que sean necesarias para completar o aclarar a

la informacién que arrojen los Estados Financieros anteriores.
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6.3.2.1., ESTADO DE POSICION FINANCIERA (BALANCE GENERAL)

El Estado de Situvacidn Financiera o Balauce General, ecs -
un Estado Financiero que muestra la Situacidén Econdmica y Financie

ra de una empresa a una fecha determinada.

El estado de situacidn financiera clasifica a los activos

en tres grupos:

- Activo Circulante
-~ Activo Wo Circulante (Fijo)
-~ Actlvo Diferido

Los Pasivos estdn clasificados en tres clases:

- Pasivo Circulante
- Pasivo Fijo
- Pasivo Diferido

En el Activo Circulante tenemos el efectivo disponible ,
el efectivo en Bancos, valores negoclables y Bonos ya sean Cetes,
Petrobonos, etc., Cuentas por Cobrar, Inventarios y los pagos anti
cipados. La caracteristica principal de los activos circulantes
es que se pueden convertir en efectivo dentro de un periodo rela-

tivamente corto.

EFECTTV0O. 1Incluye el dinero disponible as? como cheques
y glros postales. Efectivo en Bancos se compone por el dinero en
depdsito contra el cual la empresa puede emitilr cheques, el dine~
ro depositado en cuenta de ahorro, asl como el colocado en certi-
ficados de depdsito. Se debe sefialar que en los Estados Financie
ros que usualmente se publican se engloba el efectivo en caja vy

Bancos.

ACCLONES BONOS Y VALORES, Esta denominacidn incluye los

bonos que el Goblerno Federal emite y son: CETES (Certificados de
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la Tesorerfa de la Federacidn, los Petrobonos, etc., las acclones

y los bonos de otras empresas asi como otros valores bursitiles.

CUENTAS POR COBRAR. Representan las cantidades adeudadas -
por los clientes del negocio por concepto de transacclones reali-

zadas que envuelven la compra de bienes o servicios.

DOCUMENTOS POR COBRAR. Representan cantidades adeudadas =
por los clientes del negocio por concepto de transacciones reali-
zadas y que nos quedan a deber por medio de letras de cambio, pa-

garés o cualquier otro documento o titulo de cré&dito.

INTERESES POR COBRAR. Es el interés acumulado en aquellos

activos, tales como pagarés y bonos.

INVENTARIOS. Esta representado por la mercancia en existen
cia que ha sido adquirida para ser revendida en el caso de empre=~
sa comercial y por la materia prima, produccidn en proceso y pro-

ductos terminados en el caseo de empresas manufactureras.

Es importante sefialar que las mercanclas o efectos destl
nados a la operacién y el mantenimiento de la empresa se denomi--
nan suministro o abastecimiento, estdn inclufidos en la cuenta de

inventario lo que sigue: Lubricantes, Material de Mantenimiento ,

etc.
Entre los activos que componen al activo no circulante -
tenemos:
- Terrenos
~ Edificios
- Maquinaria

Equipo de Transporte

1

Equipo de Oficina

Mobiliario y equipo, etc.

EL ACTIVO DIFERIDO. Son los costos de organizacidn que

son las cantidades pagadas por razdn de honorarios legales, conta
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bles etc., que necesariamente se producen al crearse la empresa,
Como explicamos anteriormente el pasivo se clasifica en tres gru

pos importantes que son:

- Pasivo Circulante
- Pasivo Fijo

- Pasivo Diferido

EL PASIVO CIRCULANTE. Llamade también exigible, esta for
mado por todas las deudas papaderas a corto plazo, generalmente -
menor de un afio a partir de la fecha del Balance ¢ Estado de Posi

cién Financiera.

Las cuentas de Pasivo Circulante mias usuales en la empre

sa comercial son las siguilentes:

- Proveedores

-~ Acreedores Diversos
- Documentos por Pagar
- Impuestos por Pagar
-~ Préstamos Bancarios

- Intereses por pagar

PROVEEDORES. Representan deudas contraidas con personas

que nos entregan mercancia para las operaciones de la empresa.

ACREEDORES DIVERSOS. Son deudas por concepto de préstamo
bancario a corto plazo que hay que liquidar o bien deudas de prés

tamo de dinero que nos hacen otras empresas.

DOCUMENTOS POR PAGAR. Letra o pagaré representa una pro
mesa incondicional de pago; es decir, la promesa de pagar una su-

ma determinada de efectivo, mis los intereses a una fecha sefiala-
da,

IMPUESTO POR PAGAR. Son los impuestos retenidos por la -

empresa los cuales deberd enterar al fisco en la fecha sefialada -
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por la ley como el Impuesto sobre Productos del Trabajo. El 1m-
puesto sobre la Renta (este impuesto se entera en doce pagos men

suales en el ejercicio) y el Impuesto al Valor Agregado.

PRESTAMOS BANCARIOS. Son préstamos que nos hace el Ban-
co los cuales se deben de liquidar generalmente a plazo menor de

un ano.

INTERESES POR PAGAR. Son los intereses que generan los -~

documentos por pagar.

PASIVO FIJO. Representa todas las deudas contraldas por
la empresa pagaderas a largo plazo que generalmente son a plazos

mayor de un ano a partiv de la fecha del Balance.

Las deudas a largo plazo se registran en las siguientes

cuentas:

DOCUMENTOS POR PAGAR A LARGO PLAZO. Son deudas adquiri-
das por la empresa por compra de mobiliario y equipo o por maqui
naria que en forma general se firman documentos a plazos y cuyos

vencimientos son a largo plazo esto es, a miis de un afo.

ACREEDORES HIPOTECARIOS. En algunas ocasiones la empre-
sa solicita y obtiene préstamos, otorgando como garantfa un te--
rrenc o un edifici, se dice entonces que estos bienes han sido -
hipotecados. Esta deuda es un pasivo y se reglstra en el haber -
de la cuenta Hipoteca por pagar o Acreedor Hipotecario. Disminu
ye este pasivo a medida que van a ser efectuando pagos por ese
concepto. El saldo representa la cantidad a cargo de la empresa

que solicitd el préstamo.

PASIVOS O CREDITOS DIFERIDOS. El pasivo diferldo repre~
senta cantidades que se deben por haberse cobrado en forma anti-
cipada a cambio de servicios que se prestarin con posterioridad
a la fecha del Balance y que por lo tanto, se consideran como Pa

sivo. Las cuentas de pasivo diferide son las sipulentes:

- Renta cobrada por anticipado
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- Intereses cobrados por Anticipado

RENTA COBRADA POR ANTICIPADO. Hay ocasiones en que una
empresa renta parte del local que ocupa por no utilizarlo total
melte, entonces cobra renta anticipadamente al arrendatario, Ls-
tas cantidades las anota en el haber de esta cuenta y represen--—
tan un pasivo para el arrendador mientras no transcurra el tiem—
po al que corresponde dicha renta. Al paso del tiempo estas can
tidades que habian sido cobradas por adelantado, se irdn convir-

tiendo en un producto o ganancia para la empresa.

INTERESES COBRADOS POR ANTICIPADO. Son los intereses que
.se le carpgan al cliente en su cuenta y se cobran posteriormente
a su vencimiento. En esta cuenta se abonan las cantidades cobra-
das en forma anticipada por concepto de Intereses y se cargan -
las cantidades que se van devengando por el transcurso del tiem-
po, constituyendo esto una utilidad. Esta cuenta es Pasivo mien-
tras no tramscurra el tiempo por el cual se han cobrado los inte

Yeses.

En el Estado de Posicidn Financiera o Balance General,
la dltima clasificacidn se refiere al Capital del Empresario y -
que se constituye por los recursos invertidos por el duefio, mis

las utilidades menos las pérdidas.

El saldo de la cuenta de Capital del propietario es -

igual al total de los activos menos los pasivos.

Debe tenerseen cuenta que como el Estado de Posicidn Fi
nanciera es preparado en forma perfodica, el representa la medi

da de los cambios ocurridos en la empresa en ese ejercicio,

A continuacidén se muestra el Estado de Posicion de wuna

empresa,



" COMPANIA GONZALEZ "
ESTADO DE POSICION FINANCIERA PREPARADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1983.

ACTIVO ) PASIVO
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO CIRCULANTE

CAJA 10,000.00 PROVEEDORES 13,000.00
BANCOS 4,000. 00 ACREEDORES DIVERSOS 10,000.00
DOCUMENTOS POR COBRAR 1,000.00 DOCUMENTOS POR PAGAR

CUENTAS POR COBRAR 36,000.00 (A CORTO PLAZO) 5,500.00
INVENTARIO 40.000.00 CUENTAS POR PAGAR 2,500, 00
PAGOS ANTLCIPADOS ' ~4.900,00 TOTAL PASIVO CTRCULANTE 31,000. 00
TOTAL DEL ACTIVO CIRCULANTE 92,500,00

PASIVO F1JO
ACTIVOC NO CIRCULANTE (F1JO)

HIPOTECA POR PAGAR 35,500.00
DOCUMENTOS POR PAGAR
TERRENO 9,000.00
EDIFICIO 30,000. 00 (A LARGO PLAZO) 15,000.00
TOTAL PASIVO F1JO 50,500.00
MENOS:
DEPRECIACION
ACUM, DE EDIFICIO 10,000.00 20,000. 00 PASIVO DIFERIDO
MOBILIARIO Y EQUIPO 18,000.00 RENTAS COBRADAS POR ANTICIPADO 1,500.00
MENOS: INTERESES COBRADOS POR ANTICIPADO 1,500.00
DEPRECIACION 3,000.00
ACUM, DE MOBILIARIO
Y EQUIPO 8,000.00 10, 000. 00 39,000.00 CAPITAL
JOSE ANTON1O PICON FUENTES,CAPITAL 47,000.00
TOTAL DEL ACTIVO 131,500.00 ggiALng; PASIVO + CAPITAL O 131,500,00

<9
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6.3.2.2. EL ESTADO DE RESULTADOS

El Estado de Resultados como su nombre lo indica un Esta
do Financiero que muestra el resultado econdmico de una empresa

en un ejercicio contable.

Las partes principales de que se compone el Estado de
Resultados son: el de los Ingresos, la parte que representa el -
costo de la mercancia vendida y la parte que presenta los gastos

operacionales de la empresa.

La seccidn de ingresos se incluyen todos los que entran

a la empresa. Estos ingresos bdsicamente son por concepto de:

Ventas
Intereses Ganados

Dividendos Ganados

La seccidén donde se muestra el costo de la mercancia ven
dida en cascs de firmas comerciales comprende el inventario ini--
cial de mercancia durante el periodo en cuestidn, mds todas las
compras de mercancia realizadas durante el periodo, menos el in--

ventario final de mercancias durante el periodo.

Para las empresas manufactureras el costo de la mercan--
cia vendida se obtiene sumindole al inventario inicial de produc-
tos terminados el costo de la produccidn durante el afio y restdn—
dole a dicha suma el inventario final de mercancias de productos

terminados.

Se debe tener en cuenta que el costo de la produccién en
firmas manufactureras estd compuesto de la materia prima directa,
de los sueldos y salarios directos y de los gastos indirectos de
produccién tales como, seguros, depreciacidn, energia eléctrica ,

teléfono, etc.,

La diferencia entre las ventas y el costo de ventas o ¢l

costo de la mercancia vendida nos da como resultado la utilidad -
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bruta a la cual hay que restarle los gastos de operacidn para lle-

gar al ingreso neto.

La Gltima seccién, que es la de los gastos de operacidn ,
esta compuesta por aquellos gastos que contribuyen directamente a
la venta de la mercancia. FEntre los gastos operacionales tIplcos
tenemos a los sueldos de empleados, seguros, publicidad, teléfo--

nos, etc.

A continuacifn se muestra el Estado de Ingresos, es de-

cir el Estado de Resultados de una empresa comercial:
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6.3.2.2.

" MUEBLERIA FANTASIA "

ESTADO DE RESULTADOS PREPARADO POR EL PERIODO ANUAL
DEL 1°, DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1983

Ventas Netas 250,000.00

Costo de Mercancfas Vendidas:

Inventario Inicial 30,000.00
Compras 170,000.00

Costo de mercancias disponibles

para su venta 200,000.00

Menos:

Inventario Final 18,000.00

Costo de Mercancfa Vendida 182,000.00
Utilidad Bruta 68,000.00

Sueldos 25,000.00

Publicidad 5,000.00 L
Teléfono 1,500.00

Depreciacidn 3,300.00

Total de Gastos de Operacidn 34,800.00

Ingreso o Utilidad Neta antes de 1.S.R. 33,200.00
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El Estado de Resultados es de vital importancin para pre

parar el modelo de impuestos asi como también es fundamental para

obtener préstamo en los Bancos o en las Instituciones Financie--

ras,

6.3.2.3. EL ESTADO DE FUENTES Y USOS DE CAPITAL DE TRABAJO

El Estado de Fuentes y Usos de Capital de Trabajo, que

se considera de extrema importancia para toda empresa, es el que

suministra informacion relativa a las fuentes, aumentos, usos —

disminucion de capital de trabajo o Capital Circulante de la em

presa durante el perfiodo,

al
b]
cl
d]

a}
b)
c]
d)

Las Fuentes de Capital de Trabajo son cuatro

Operaciones
Emisiones de Bonos o Pagarés a largo plazo
Emisiones o Venta de Acciones en el Mercado

Venta de Activos no Circulantes tales como Planta y Equl

po

Los Usos de Capital de Trabajo son los que siguen:

Pago de Dividendos en Efectivo

Reduceidn de Bonos o Pagarés

Adquisicidn en el mercado de Acciones de propla empresa
Adquisicidn de Activos no Circulantes tales como Plan--

ta, Equipos, Terrenos, etc.

A continuacidn se muestra el estado de fuentes y usos

de Capital de Trabajo de una empresa:
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6.3.2.3.

COMPARIA COMERCIAL DE LA LAGUNA, S.A.

Estado de Fuentes y Usos de Capital de Trabajo al 31 de Diciembre

1983

FUENTE DE_CAPITAL DE_TRABAJO

Operaciones

Ingreso Neto 40,000,00

Depreciacidn 10,000,00

Total de Fuentes de Operaciones 50,000.00
Emisidn de Pagarés con venc. a 2 afios 30,000,00
Emisidn de Acciocnes 10,000.00
Venta de Equipos y planta 40,000.00

130,000.00

US0S DE_CAPITAL DE_TRABAJO

Pago de Dividendos 5,000.00

Compra de Terrenos 70,000.00

Total de los Usos de Capital de Trabajo 75,000.00

Aumento Neto en el Capital de Trabajo

Durante el afio 222000.00

130,000.00

SIS ST RN
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6.4. INTERPRETACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

1. Los Estados Financieros son escencialmente reportes entre
perfodos y por lo tanto no pueden ni deben de considerarse como fi
nales, ya que la ganancIa o pérdida real de una empresa solamente

puede ser determinada uma vez que esta sea vendida.

2. El Estado de Posiclén y el Estado de Resultados es el re-
sultado de transacciones realizadas con moneda de diferentes anos

con diferente poder adquisitivo.

3. Los Estados Financieros no reflejan muchos factores que
son de vital importancia para la empresa. Por ejemplo, la moral de
los empleados, la eficiencia, lealtad e integridad de los adminis-

tradores, etc.

4, Los Estados Financieros ne muestran el valor de los Acti-
vos en un momento dado, sino que moralmente senalan el valor del
costo de los activos, ajustados segiin las reglas convenclonales de

contabilidad aplicables a cada gituacidn.

Es por la serie de limitaciones acabadas de mencionar que
el andlisis de los Estados Financieros debe basarse no solamente
en el cdlculo matemdtico, que resulta de una comparacién de cifras
contenidas en dichos Estados, sino también del estudio de datos e

informaclones complementarias a que se tenga acceso.

6.5 ANALISIS DE INDICES O RAZONES

El empleo de las razones contables como instrumento &
técnilcas de andlisis se basa, en que debe de existir una propor--
cién adecuada entre las distintas cifras que ofrecen la situacién
financiera de un negocio y el resultado de operaclones se debe de
comprender que una razdn no es mids que una proporcién o una rela -

cidn matemdtica entre dos niimeros cuya razén o Indice puede ser ex



presado en distintas formas. Por ejemplo, sI descamos establecer 1la
proporcidn que existe entre el Activo Circulante de cien mill pesos
y el Pasivo Circulante de veinticinco mil pesos, podemos expresar —

dicha relacidn, en las siguientes formas:

1. La razén de Activos Circulantes contra Pasivos Circulantes
es de 4 a 1 (es decir 4:1)

2. Por cada $§ de Pasivo Circulante hay 4 § de Activo Circulan
te.

3. Los Pasivos Circulantes representan § de los Activos Cir-
culantes,

Mencionaremos las razones que se emplean para analizar los

Estados Financieros:

Activo Circulante /Pasivo Circulante. Este es el Indice de sol-
vencia que da una idea del grado de liquidez de la empresa analiza-
da. En forma usual se desea que el resultado de ésta razbn sea por

lo menos 2:1, es decir, dos pesos de Activo contra uno de Pasivo.

Capital Neto/ Pasivo Total. Esta razdn es un indicador de la re
lacidn existente entre dos fuentes de donde se financia la empresa
aquella que corresponde a los acreedores y la que corresponde a -
los duefios de accionistas. Este es un Indice importante, ya que

ofrece una idea del grado de endeudamiento que tiene la empresa.

Ventas/ Activo no Circulante § Fijo. Esta razdn permite deter-
mninar, si la empresa estd obteniendo el volimen de ventas adecuado

o sl esta frente a una situacién de sobre inversgidn.

Ventas/ Cuentas por Cobrar. Esta es un indicador de la politi-
ca crediticia de la empresa y de la mayor o menor rdpidez en el co

bro de las cuentas.

Ventas/ Inventario. Ofrece una idea de la relatlva ripidez con
que se mueve el inventario. Entre mds alto es el resultado de es-—

te indice miis rapidéz es la rotacidn del inventarlo,
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Utilidades o lugresos Netos/ Ventas. Es un fndice que refleja -

el grado de eficiencia de operacidén de la empresa.

Costos de Operacidn/ Ventas Netas. Esta razdn también refleja la‘®
eficiencia de la empresa, Entre mis bajo sea este fadice mejor es

para la empresa.

Ventas/Capltal Neto Tangible. Da una idea de la rotacidén del
capital invertido. Entre mis alta es esta razén mejor para la em~
presa; siempre y cuando se esté frente & una GerencIa habil y ca-

paz.

6.6. COMENTARIOS FINALES. Relativos a la Interpretacidn de los

Estados Financleros

La interpretacidn es el objetivo del andlisis y es aqui -

donde el analista hace uso de su juilcio y experiencia.

El propGsito final de la interpretacidn de los Estados Fi
nancieros y la posterior accién correctiva es la de situvar a la em

presa en una posicidn financlera desde la cual sea capaz de:

1. Hacerle frente a las deudas a corto plazo cuando &stas se -
venzan.

2. Mantener un nivel de capital de trabajo que sea adecuado pa
ra hacerle frente a las demandas normales de las operaciones.

3. Hacerle frente a los pagos normales de dividendos y de inte
reses.

4. VPreparar la empresa para afrontar las deudas a largo plazo

5. Mantener una posicidn competitiva dentro del mercado
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6.7. CONTROL DE EFECTIVO Y OBJETIVOS QUE DEBE OBSERVAR UN
BUEN SISTEMA DE CONTROL INTERNO

Toda empresa, por pequefia que sea, debe tener un sistema -
de control interno el cual debe observar los siguientes cuatro obje

tivos:

l. Resguardar los recursos de la empresa contra malgastos, frau

des e ineficiencilas.

2. Estimular precisifén y confianza en la informacidn contable,

que es generada por el sistema de contabllidad en existencia,

3. Asegurar que dentro de la empresa todos cumplan y obedezcan

la polftica administrativa de la empresa.

4. Ver u observar si 12 operacidn de la empresa es eficiente.
la proteccidn y control del efectivo cae dentro del ambito del pri-
mer objetivo de control interno, En forma minima el sistema de con
trol interno debe garantizar la existencia de las siguientes condi-

clones:

al Que todo el efectivo que debfa haber sido recibido &ste en
forma efectiva en caja o en bancos y que su importe se encuentre re

gistrado correctamente en los registros contables.

b] Que todos los desembolsos de efectivo fueron realizados por
razones proplas de la empresa y que dichas salidas de efectivo ha--

yan sido adecuadamente registradas.

¢] Que el total de efectivo disponible en caja este adecuadamen

te protegido.

A los efectos de garantizar las condiciones de control in-

terno acabadas de mencionar se debe observar lo sipguilente:

- Que se registre en forma inmediata el recibo de efectivo
= Que se deposite diariamente el ingreso total de efectivo

- vue se separe la funeidn de manecjar el efectivo de la fun- -
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cidn de llevar los libros de contabilidad.

- Que se centralice la recepcidn de efectivo tanto como sea po
sible.

-  Que se separe la funcién de recibir dinero de la funcidn del
desembolso del mismo.

- Que se hagan todos los pagos mediante cheques, con excepcidn
de los gastos de la caja chica,

-  Que se mantenga bajo llave el dinero de caja

-  Que las conciliaciones bancarias sean realizadas por perso-
nas que no tengan la responsabllidad de emitir cheques o manejar -

el efectivo.

6.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Une de los procedimientos mids dtiles al alcance del ewpre
sario, a los efectos de la planificacidn, es el andlisis de costo

volimen, utilidad.

El método de anflisis de costo, voldmen, utilidad se basa
en el comportamiento de los ingresos y los costos en relacidn a los
cambios de volamen de actividad de una firma. Este tipo de anili-
sis es empleado para pronosticar resultados de la sgeleccitn de po-
sibles alternativas contempladas por el empresario y que es la ba-

se de todo presupuesto,

Para poder llevar a cabo el anidlisis es necesario que los
costos de la empresa los dividamos en tres clases: Costos Varia— -

bles, Costos Fijos y Costos Semivariables.

l. Costos Variables. Son los costos que estan uniforme por -

unidad de produccidn *, su total aumenta o disminuye en proporcidn
directa al nivel de actividad de la empresa. Ejemplos de costos va
riables son: La mano de obra directa y la materia prima directa que

se ewmplea en la fabricacidn de un producto.
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S1 por ejemplo fabricamos escritorlos, cada uno de los cua
les requiere treinta pesos de materia prima y tenemos un voldmen de
produccidn de cien escritorios duvante el mes, el total de los cos-
tos de materia prima directa serd de tresclentos pesos en caso  de
fabricarse cien escritorios, el costo serd de treinta mil pesos. A
cunt inuacién mostramos como debe de lucir el costo variable en for-

ma prafica:

COSTOS VARTABLES

CosSTOS §$120.00

' T A O
¥ ¥ 1] 1 1 L

10 20 30 40 50 60 UNIDADES PRODUCIDAS

* En caso de empresas donde no se fabrique nada tales co-
mo, el caso de mayoristas, de detallistas, etc. los costos varia-
bles son los menores, estando concentrados en forma usual en gas-~

tos de comisidn.

Los costos variables se representan graficamente como una
1Inea recta diagonal alvértice donde los ejes verticales y horizon

tales se cortan.

2. Los Costos Fijos. Son aquellos cuyos totales no cambian,

aunque existan varlaclones enelnivel de actividad de la firma, pe
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ro que tienden a disminuir en promedio por unidad a medida que el -
nivel de actividad aumenta, ejemplos de costos fijos son: Los cos—-
tos de depreciacidon, la prima anual del seguro de la firma, sala-

rios de los supervisores, ete,

Siguendo con el ejemplo de 1la fabrica de escritorios, su-
pongamos que los costos fijos de la empresa durante el mes scan de
ciento velnte pesos, los costes fijos totales serian representados

gridficamente como sigue:

COSTOS |$120.00 COSTOS FI1JOS

“T100
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Los costos fijos totales se representan por una linea ho-
rizontal paralela al eje horizontal que intercepta el eje vertical
en el punto donde de acuerdo con la escala seleccionada estd la -

cantidad de costo fijo gastada,

Es de mucha importancla explicar el comportamiento de los
costos fijos por unidad. Por ejemplo si con costos fijos de ciento
veinte pesos se fabricaron diez escritorios durante el mes, a cada
escritorio se le asignarian doce pesos de costo fijo; pero si la -

"produccidn hubiera sido de veinte nnidades, la cantidad asipgnada -
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por escritorio hubiese sido de seis pesos y asl sucesivamente, utl

lizando esta formula:

COSTOS F1JOS TOTALES
COSTO F1JO PROMEDIO POR UNIDAD =

UNIDADES PRODUCTIDAS

Graficamente los costos fijos por unidad son mostrados co

mo sigue:

COSTOS
12.00 COSTOS FILJOS PROMEDIO POR UNIDAD

PP
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Existe una relacldén inversa cntre el Costo Fijo promedio
por unidad y el nivel de actividad de la empresa. Intre mis alto
es el nfvel de actividad, (Unidades Producidas) mas pequefio es el

costo fijo promedio asignado de cada unidad producida.

3. Costos Semivariables. Son aquellos cuyo comportamiento, -~
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aunque relacionado con el nivel de produccidéu de la empresa, lo es
td en una cifra menor a la proporclonal. Por ejemplo supongamos -
que tenemos un camidén que empleado en la fdbrica de escritorios
para entregar las unidades vendidas. Si la depreciacidn anual del
camidn es estimada en quinientos pesos fijos mdAs dfez pesos por ki
lometro después de los primeros mil kildmetros, recorridos y el ca
midn es manejado once mil kildmetros, la depreciacién total seria

de un mil quinientos calculados en la sigulente forma:

Costo Variable $.10 X 10,000 Km. 1,000.00
Costo Fijo primeros 1,000 Km, 500.00
1,500.00

La representacién gridfica de los costous semivariables se-

ria como sigue:

COSTOS COSTOS SEMIVARIABLES
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de equilibrio es como aquél voliimen de activi--
donde el monto total de sus ingresos sea exacta
gastos de &sta. También podemos definirlo como

del cual la empresa empleza a obtener un ingre-
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FABRICA DE ESCRITORIOS "EL ALAMO"

COSTOS VA-
COSTOS VA~ RIABLES COMO 7
RIABLES POR DEL PRECIO DE
ESCRITCRIO VENTA
Precio de Venta por
escritorio 100 100 %
Costos Variables:
Mano de Obra Directa
y Materia Prima Directa 60 60 %
Maérgen de Contribucidn § 40 40 %

Costos Fijos

Tales como: Administracidn
Venta, Depreciacién, Sala-
rios. 4,000.00

Este problema puede ser resuelto utilizando uno de los 3

sigulientes procedimientos:

a] Empleando una ecuacidn de voldmen y utilidad
b] Empleando el método basado en el mirgen de contribucidén a -
las ventas.

¢] Empleando un andlisis grafico,

El procedimiento basado en una ecuacidn de volidmen y uti-

lidad se basa en la siguente fdrmula:
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Ventas (V)= Costos Variables (CV) Mis Costos Fijos (CF) Mas Ingre-
so Neto (IN)

Esta férmula puede ser empleada para la determinacidn del
punto de equilibrio, ya sea &ste determinado en el volimen de ven-—

tas en pesos, o en el nimero de escritorios vendidos.

Si deseamos determinar el punto de equilibrio en pesos el

ingreso neto o sea la utilidad o la ganancia serd cero. Luepo:

V= CV + Cr + 1IN
V= 0.60 V + 4,000,00 + $0

]

4,000.00
40 V= 4,000,00

v = 4,000.00
.40

V== 10,000.00

SEIRFSSSER

El segundo método como dijimos anteriormente, se basa en
el mirgen de contribucidén., Podemos definir el término mArgen de
contribucidn como el exceso del precio de venta sobre el costo va
rlable. Este exceso de Ingresos sobre costos variables es aplica-
ble a cubrir los gastos fijos y obtener un ingreso neto. La razdn
del mirgen de contribucidn se estima por medio del método siguien-
te!

Costos Fijos

Punto de Equilibrioc en § =

I- Costos Variables

Ventas
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Costos Fijos

Punto de Equilibrioc =
Razdn del Margen
de Contribucidn

S1 queremos determinar el punto de equilibrio a base del
nimero de unidades vendidas, entonces empleamvs la siguiente f{&r-

mula:

Costos Fijos

Punto de Equilibrio en u =

Miargen de Con--
tribucién por
unidad

81 queremos obtener el punto de equilibrio en $, la solu~

cidn es:

4,000.00
Punto de Equilibrio en $=
60

I_ ————

100

Punto de Equilibrio en $= 4,000.00 4,000.00
I- .60 .40

Punto de Equilibrio en $= $ 10,000.00

=

El tercer método que se puede emplear es el grafico, don-
de por medio de una combinacién de lineas rectas, que representan
los costos fijos, costos variables e ingreso neto podemos hallar -

el punto de equilibrio.
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FABRICA DE ESCRITORLOS " EL ALAMO "

PUNTO DE EQUILIBRIO e
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Fn la grafica anterior, el eje horizontal representa el -
nimero de escritorios producidos y vendidos, el eje vertical repre
senta los $ de ingresos o gastos. FEl procedimiento a svpulr para

preparar el o la griafica mostrada es el siguiente:

a] Primero se traza una lfnea horizontal y paralela al eje hu
rizontal que representa los gastos fijos y que en el caso de la -
fabrica de escritorios era de cuatro mil pesos. Esta 1Inea hori-
zontal cortard el eje vertlical en el punto donde la escala marca

cuatro mil pesos.

b] Se traza una linea de ingresos, que partiendo del vértice
donde los ejes verticales y horizontales se cruzan asclenda per--

pendicularmente a razdn de cien pesos por cada escritorio vendido.

c¢] Partiendo del punto en el eje vertical donde estd la esca-
la de cuatro m!l pesos (que es donde la 1inea horizontal, que re-
presenta a los gastos fijos, intercepto el eje vertical ). Se -~
traza la 1inca de costos variables a razén de sesenta pesos por -
escritorio. Esta linea representa asf mismo la 1lInea de costos -
totales, puesto que tiene su origen encima de la linea de los gasg

tos fijos.

El empresario no debe ldgicamente dirigir el curso de la
empresa cn direccién al punto de equilibrio puesto que, el objeti
vo buscado es el de obtener una ganancia, ahora bien, si es de --
extrema importancia saber cual es el punto de equilibrio, ya que
a partir de este es donde la firma comienza a realizar una utili-

dad.
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CAPLTULO Vi1

VENTAS A CREDITO Y CONTROL DE INVENTARIOS

La decisidn de ofrecer o no ofrecer ventas a crédito, tie
ne mucha relacldn con el nivel de los inventarios, pues estos dos
aspectos estdn Intimamente relacionadas a través de lo que general
mente se conoce como ciclo operacional, el cual se define como el
tiempo que le toma al efectivo invertido en ser transformado en -
mercancia cuya venta a crédito posteriormente se recauda del clien
te,

Una empresa que planee ofrecer crédito deberd proveer su-
ficlente capital 1iquide para que sea inyectado progresivamente en
la flrma de manera que sea reemplazado el inventario que salid de

la empresa por concepto de ventas.

Lo interesante de esta relacién; Crédito Nivel de Inven-
tario, es que a medida que la empresa aumente sus ventas a crédi--
to, mids necesario se hace adquirir nueva mercancia, que sustituya

a la que sale.

Por lo tanto el primer objetivo de este capftulo serd es
tablecer ciertas reglas y pardmetros que le permitirdn al lector
desarrollar su propic erlterio en relacidn a si su empresa debe -

0 no debe ofrecer crédito a su clientela.

El otro objetivo del capitulo serd familliarizaruos con -
un método prictico de control de inventario cuyo proposito es re

ducir al minimo los costos asociados a los inventarios.

7.1. VENTAS A CREDITO

La decisién de s se le debe ofrecer o no al cliente la
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oportunidad de comprar a cré&dito es algo ‘que no se puede tomar sin

tener en cuenta los siguientes factores:
a] 51 la venta a crédito es algo comlin en el tipo de sector o
Industria en que se desenvuelve el negocilo.

b] La cantidad de capital adicional necesario que habrd que -
invertir para poder sostener una adecuada campaila de ventas a cré-
dito,

c¢] El sistema que habrd@ que establecer para garantizar una ~
adecuada seleccidn de clientes y el eficiente cobro de las cuentas

por cobrar.

d] La necesidad de emplear, o tal vez reentremar personal ca

pacitado para el manejo de esta nueva fase del negocio.

Todos estos factores deberdn ser evaluados en detalle y,
sobre todo, el empresario tendrd que desarrollar una politica admi
nistrativa relativa a las ventas a cré&dito que deberd tomar en -~

cuenta lo sigulente:
a] E1 término que se habrd de conceder a los clientes para el
pago bien sea a treinta, sesenta o mis dfas.

b] El proceso por medio del cual se selecciona al cliente que

recibird crédito.
¢] La cantidad de cr&dito que se le conceda al cliente.
d] El sistema de Contabilidad que habrd que insgtalar.

e] El método de cobro que habrid que emplear y el manejo de --

las cuentas atrazadas.

7.2, TIPOS DE CUENTAS POR COBRAR

§i la empresa es una fdbrica o un mayorista, es lbgico que
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esta firma ofrezca crédito a los detallistas que venden el produc~
to al pidblico consumidor. Este tipo de crédito, conocido como cré
diio comercial es aquél en que la mercancfa se vende sujeta a cler
tos términos de ventas especificas, tales como 2/10 neto 30. Es de
cir que el comprador puede obtener un 2% de descuento si hace el -
pago dentro de los diéz dfas. En caso de que el pago no se hicle-
se en dfez dfas el comprador estd obligado a pagar el monto total

de la factura dentro de 30 dfas. Otra serie de t&rminos de crédi-

to comercial son los que siguen:

al 3 /10, 1/15, n/60. 3% de descuento durante los primeros
10 dias 1% de descuento durante 15 dfas y el precio total de la -~

factura se vence en 60 dias,

b] 2/10, n/30m M:D.M. 2% de descuento durante los primeros -
10 dias, el precio de la factura se vence en 30 dfas; pero ambos
perfodos comienzan desde el dfa 15 del mes sigulente a la fecha de

la venta.

¢] 2/10, n/30, F.B.M. 2% de descuento durante 10 dfas; la fac

’

tura se vence el dfa 30 pero ambos perfodos comienzan a partir del

fin del mes en el cual ‘la venta fue realizada.

En caso del Agéallista que vende a crédito en forma direc
ta al piiblico, algunos de los tipos de cuentas que deben usarse —-

son:

2] Cuentas a crédito -de 30 dfas. Este tipo de cuenta le ex-

tiende cré&dito a los clientes y les permite adquirir mercancia a
crédito durante el mes y pagar el saldo total de la cuenta a fin

de mes.

bl Cuentas Rotativas., Es muy parecida a la tradicional cuenta

de ventas a crédito en el sentido de que el cliente puede comprar
mercancia a crédito y pagarla al final del perfodo de 30 dfas. Sin
embargo, difiere de la cuenta a cré&dito de 30 dfas en que el clien

te no estd obligado a pagar todo lo comprado mensualmente.
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Este tipo de cuenta solamente requiere un pago percial de

la cantidad adeudada.

El pago minimo se basa en el saldo pendiente. Como es 1§
gico clerta cantidad de interEs en el saldo que queda después del

pago mensual es cargado a la cuenta.

¢] Ventas a plazos. Este tipo de cuenta a menudo fluctiia en-

tre 24 y 36 meses y se consideran como activo clyculante si dichos
plazos corresponden a condiclones usuales o comunes dentro de la -~
empresa., las cuentas a plazos se emplean usualmente cuando ¢l =--
cliente adquiere artfculos o mercancia cuyo costo asciende a cien-—
tos y miles de pesos. Tal es el caso de autombviles, muebles, coci
nas, etc. Normalmente el cliente tienen que firmar un contrato de

venta a plazos y este contrato deberd de contener informacidén ta--—
les. como, la cantidad que serd financlada, y la tasa de interés -

que se pagard por la cantidad adeudada.

Desde el punto de vista de liquidez de la empresa el em-
pleo del sistema de ventas a plazos por periodos larpgos requeriria
un financiamlento especial. por lo general en el caso de empresas
pequefas los saldos de las cuentas por cobrar en forma de contra--
tos de ventas a plazos se acostumbra venderse a bancos comerciales

compaiilas de financiamiento, etec.

7.3 SELECCION DEL CLIENTE QUE RECIBIRA CREDITO

La aprobacidn de crédito a un cliente es un proceso que

requiere una serie de &tapas.

La primera consiste en llenar una solicitud de crédito ,

la cual contlene clerta informacidn bisica que normalmente inclu—-

ye:

1, Nombre y direccidn, tanto presente como pasada.

2. Empleo actual, Posicidn que ocupa, tiempo que lleva en la
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firma, Direccidn del empleado.

3. Estado Financiero actual, Especificamente el salario men--

sual, otros ingresos, propiedades que se tlene, etc.
4. Banco en el cual tiesne cuenta.’
5. Informacldn relativa a la familia
6. Lugares donde actualmente tiene crédito

7. Cantidad de crédito que se desea

Se debe de verificar que los datos de la solicitud sean -
fidedignos. El proximo paso serd el determinar la cantidad de cr@
dito que se le ofrecerd, es muy Importante que hagamos énfasis en
que la decisién de dar crédito o no es totalmente independiente de
la cantidad de crédito que se cree que un cliente pueda manejar sa
tisfactoriamente, se puede decir que es la segunda etapa del proce
so de adquisicién de créditoc por parte del cliente. Aqui son va-

rios los factores a tomar en consideracidn, entre ellos tenemos:

a} lLa capacidad del cliente de pagar la obligacidn cuando €s
ta se venza. lé6gicamente, la determinacién de dicha capacidad es
tard medida en funcidén de los recursos financieros, nivel de ingre

sos y grado de endeudamiento que afronta el cliente,.

b] (Para que el cliente va a usar el crédito? Légicamente el
crédito otorgado para la compra de un automdvil seri diferente que
el crédito para 1la compra de artfculos personales en una tienda -
al detalle.

En el caso de credito comercial, es decir aquél entre -
fabricantes mayoristasy detallistas, la firma que ofrece el crédi-
to normalmente requeriria que la empresa que desea comprar a crédi
to le suministre una serie de estados financieros, Hoja de Balance

y Estado de Resultados.

Estos Estados serdn evaluados a los efectos de la deter
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minacidn de si se concede 8 no crédito y del monto de Sste =n caso

de una decision afirmativa.

La tercera etapa del establecer un método eficiente de
ventas a plazos es el de la implantacidn de un sistema de contabi-
lidad que garantice un control adecuwado de dichas ventus y permita
una perfodica evaluacidn de las cuentas por cobrar, Utilizando pa-
ra este efecto los auxiliares de cuentas por cobrar vaya funcidn
es mantener un registro cronoldgico y continuo de las transaccio-
nes que afectan a cada una de las cuentas de los clicntes. Perid-
dicamente el contador de la firma deberd preparar lo que es conoci
do como un "andlisis de cuentas por cobrar por edades”" lo cual per
mita al empresario tener un cuadro dtil del estado de los cobros y

de las probabilidades de p&rdidas en los cré&ditos. Un ejemplo de -

un an&lisis de este tipo:

NO 1/36 31/60 MAS DE
CLIENTE TOTAL,  VENCIDAS  DIAS _ DIAS. 60 DIAS
L. FERNANDEZ 120.00 120.00
N.RODRIGUEZ 300.00 300.00
C.SANCHEZ 400.00 400.00
§. bOU 275.00 275,00
N.GARCTA 100.00 100.00
A.CRUZ 180.00 180.00 o
Totales 1375.00  520.00 400.00 180,00  275.00
Porcentajes 100% 38% 29% 13% 207

Como podemos observar tres de las cuentas estdn vencidas
y requieren atencién imediata del duefo. Debemos de ten=r en cuen
ta que mientras mis atrazada se encuentre una cuenta, mayor es la
posibllidad de perderla y mas dificil se hace cobrarla eun su tota-

lidad.
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Debemos de conslderar la determinacidén de la creacitn de
unat provisién para cuentas malas o dudosas, la cual tienen come fi

natidad lograr dos objetivos:

al Cargar la pérdida por la vent: a crédito de la mercancTa a
los clientes cuyas cuentas resulten imposibles de cobrar coutra -

los resultados del perivdo en que se orlgind la pérdida.

bl Mostrar el valor realizable estimade de las cuentas de los

clientes,

La determinacidén del porcentaje de la provision y el ti~
po de ajuste que se requicre es algo que cae de lleno dentro del
campo de la técnica contable, sefialaremos que esto es, un problema
que debe ser tesuelto con el asesoramiento de uwn Contadur Piblico,
el cual también deberd ser responsable por la implantaciin del sis

tema de contabilidad.

La cuarta etapa es aquilla que se reiicre al método de
cobro que habrd que emplear y como manejar las cuentas atrazadas,
Hlay que reconocer que un método sistemdtico dv cobro es tan impor~
tante como es un eficiente sistema de contabilidad. Lo segundé es

nada si no se implanta en forma correcta.

El procedimiento de cobro se inicla con el envio por co-
rreo al cliente de la factura de la mercancia adquirida tan proanto
esta sea enviada. la factura le informard al cliente del costo to
tal de su compra, de los descuentos que se ofrecen y de la fecha -

de vencimiento.

El sepundo paso es el envio al cliente de un estado de
cuenta el cual servird de recordatorio de los pagos que &1 debe ha
cer la frecuencia de estos estados varia segln la estrateégia de

cobro vigente.

Se pueden enviaw Estados de Cuenta mensuales a todos los
clientes o Gnicamente a aquéllos que estdn atrasados en sus pagos.

La rdpida identificacidn de cuentas vencidas es escen--
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cilal ya que tan pronto una es detectada debe entrar en accldn al -~
momento un procedimiento de cobro que consistird en una serie de -
pasos, cada uno progresivamente mis enérgico que el anterior, y

que tendrd como objetivo dnico el cobro de la cantidad vencida.

La secuencla de pasos puede ser iniciada por medio de 3
cartas cada una mds enérgica que la anterior, enviadas durante -
un perfodo de tres semanas y seguldas de telegramas y llamadas =~

por tel&fono o visitas del cobrador.

7.4, CONTROL DE INVENTARIO

Cuando nos referimos a control de inventario nos esta-
mos refiriendo no solamente a las medidas necesarias de controles
contables y administrativos cuyos efectos es proteger la integri-
dad de los inventarios contra robos, fraude y deterioro sino tam-
bién la necesidad de tener una cantidad Sptima de mercancia a ma-

no que maximice el capital en ella invertido.

El empresario pequerio, debido,a sus siempre recursos 1i
mltados se encuentra en medio de una dfficil situacidn en cuanto
a la cantidad de capital a invertir en la empres;,en la partida =
de inventario de mercancfas. Esta situacidn es la sigulente: los
costos asoclados con el mantenimiento de existencias y los costos

resultantes de no mantener suficiente existencias.

Entre los costos atribuibles al mantenimiento de exisg--
tencias de mercancfas tenemos el de obsolescencia, costo de espa-
clo ocupado y el correspondierte seguro, asl como el impuesto so-

bre la propledad.

Entre los costos por concepto de falta de mercanclag -
tenemos primero que nada la pérdida de la clientela que entra a -
la empresa y sale con las manos vacfas sin haber efectuado compra

alguna al no encontrar la mercancfa deseada, costos adicionales -
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de compra y transporte, desaprovechamlentos de descuentos por voli

men, etc.

La forma de resolver satisfactoriamente esta situacldn -
es por medio de la determinacién de un pedido de mercancia compues
to de una cantidad Gptima de manera que los costos combinados de -

almacenamiento y de ordenar la mercancia sean los menores.

El di8grama sigulente muestra los dos tipos de costos ¥y

la cantidad &ptima del pedido,
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La determinacidn de la cantidad optima del pedido se ob
tiene resolviendo la siguiente raiz cuadrada:
2CP

Co =
A

donde CO representa la cantidad &ptima del pedido, la C es la can
tidad anual en ventas, la P es el costo de colocar un pedido y la

A representa el costo anual de almacenar una unidad.

Supongamos que un fabricante de muebles compra a otras
fabricantes cierta cantidad de pilezas de madera para la construc-
c1dn de gavetas al precio de $8.00 cada pleza. Supongamos que -
las necesidades anuvales son de 1,000 piezas, a razdén de 100 pie--
zas por dia laborable., Adicionalmente se dispone de la siguilente

informacldn sobre los costos.

Rendimiento anual deseado sobre la inversién

en inventarios 10% X $8.00 $.80

Alquiler* , seguro e impues

tos anuales por unidad . .20

Costo de almacenamiento por U. 1.00

Costo por pedido de compra:
Costos de oflcina, correo,

teléfono, etc, 20.00

Aplicando la f6érmula de la cantidad éptima tenemos la
slguiente:
2CpP
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2 (10,000) (20.00)

Co =
1.00
400,000
CoO = —
1.00
400,000
co =
co = =ggg Es la cantidad 6ptima de pilezas

que deben ser pedidas,

Una vez que se ha establecido la cantidad dptima de ca-
da pedido el sigulente paso serd el de determinar la frecuencia -
de cada pedido. A estos efectos tenemos que establecer, primero,
el nlvel de existenclas minimas y segundo conocer el tiempo que -
le toma al abastecedor entregarnos el pedido desde el momento que
la orden fue efectuada. La cantidad de existenclas minimas es de
terminada por medio de un estudio detallado de los registros de -
perfodos pasados donde se identificardn las situaciones que die--

ron lugar a que se agotardn los inventarios.

Supongamos que hemos comprobado por experiencia que le
toma un mes a nuestro proveedor entregarnos la mercancia., Y que -
la existencia mInima de mercancia deseada es de 1,000 unldades vy
que el uso total al afio de unidades es de 30,000 con un promedio

de ventas mensual de 2,500 unidades.

Empleando los datos anteriores el punto de cuando se de

be poner otro pedido es determinado como sigue:

Existencias mInimas deseadas 1 000
Demanda promedio durante el tiempo

que tarda el proveedor entregar la

N

mercancia,

50

o

Punto de volver a pedir 3 500 Unidades

t 4
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Esto quiere decir que cuando el nivel de inventario ha -
bajado a 3 500 unidades inmediatamente se debe de poner una requi-

sicidn de pedido.

7.5 CONTROL DE INVENTARIO EN LA FIRMA DETALLISTA

Mencionaremos algunos métodos de control entre ellos te-

nemos los sigulentes:

EL, DE OBSERVACION PERSONAL. Como su nombre lo indica, -~
consiste en una inspeccién periodica de los inventarios de mercan-
cfa a los efectos de determinar los niveles de existencia de cada
tipo de producto que se vende. Es 18gico que para este método sea
efectivo debe 1levarse a la prdctica en forma regular, por ejemplo
dos veces por semana el empresario debe hacerse el propdsito de re
correr la tienda tomando nota de la mercancia que falta, a los -—-
efectos de ordenar en forma inmediata las requisicilones de mercan--

cia que falta.

EL DE CONTEO FISICO. Es aquél que consiste de una inves
tigacidn personal por el empresario que requerird un conte detalla
do de toda mercancis a mano y ya ordenada en vez de simplemente ob

servar las exilstencias de mercancia.

Como este segundo método congume mucho tiempo tenemos el
método del Inventario Perpetuo que es necesario que sea llevado pa
ra cada tipo de artfculo de mercancfa. Este registro contiene 1a

siguiente informacidn:
Mercancia comprada y recibida, mercancia vendida y, el

saldo de la mercancia disponible en el inventario. A los efectos
de que este sistema funcione en forma eficiente, es requisito que
sea mantenido al dfa, es decir, que tan pronto la mercancia es ad-
quirida y recihida sea registrada en la tarjeta y en la misma for~

ma la venta o la salida de mercancia debe ser anotada todos los -
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dfas de forma tal que el balance o saldo de la mercancfa disponible
siempre este correcto. Esta constante actualizacidn de tarjetas nos
lleva mucho tiempo por consiguiente es recomendable que el inventa-
rlo perpetuo sea aplicado Gnicamente a los artfculos de alto valor

asI como aquellas lineas de relativa importancia.

Un método de control de inventario que en forma comin es
empleado en las ferreterfas es el de doble depésito de mercancias.
Cuando el primer depSsito sea consumldo, el segundo es puesto a la
venta al mismo tiempo que es elaborada la requielcidn de pedido de

mercancfa adicional de tal forma que cubra el depdsito consumido.
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CAPITULO VIII

IMPORTANCIA DE LA ORGANIZACION CONTABLE DE LA
EMPRESA PEQUERA

PARA LA OBTENCION DE UNA EFECTIVA Y EFICIENTE INFORMACION FINAN--
CIERA.

En capftuleos anteriores en forma particular em los capl
tulos IV y VI, mencionamos en un aspecto superficial lo importan-
te que es para la empresa pequefia el llevar un buen sistema de -~
contabilidad para la obtencién de informacidn financiera que nos
lleve a una buena y efectiva toma de decislones, ahora, en éste -
capitulo trataremos de explicar de una manera mis awplia la impor
tancia que adquiere el llevar una organizacidn contable perfecta-
mente adecuada a las operaciones de la empresa, y adicionalmente
gefialar y definir a la contahilidad como " UNA TECNICA DE REGIS--
TRO Y CLASIFICACION LA CUAL. RESUME EN FORMA SIGNIFICATIVA Y EN -~
TERMINOS MONETARIOS LAS TRANSACCIONES Y OPERACIONES DE CARACTER ~
FINANCIERO, ASI  COMO LA INTERPRETACION DE SUS RESULTADOS, CUYA FIL
NALIDAD ES DE PROPORCIONAR INFORMACION QUE MUESTRE LA SITUACION
ECONOMICA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA, ASIL COMO LOS RESULTADOS DE
LA MISMA EN UN EJERCICIO 0 PERIODO DE QOPERACIONES ",

La definicién de la organizacién contable se explica -
como:

La determinacidon, coordinacidon y control de los elemen-
tos necesarios para registrar los hechos y operaciones de una em-
presa con finalidad de establecer su método de investigacion y

eficiencla en el desarrollo de sus actividades.

Los elementos necesarios para el registro contable son:

-~ Catdlogo de cuentas e instructivo para su manejo
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1

Documentos comprobatorios.

Documentos contabilizadores

Libros auxlliares, o de detalle

Libros principales o de sintesis

Resimenes contables informativos

A continuacidn presentaremos grafica del sistema conta-
ble:
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8.1 OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION CONTABLE

L.os elementos anteriormente mencionados nos proporcionan -
las bases para llegar a los objetivos de un sistema de organizacién

contable que son los siguientes:

1. Divisién de Funciones
2. Direccién Eficlente
3. Control de Operaciones

4., Mejoramiento de las Condiclones de Trabajo

1. DIVISION DE FUNCIONES

Consiste en asignar a cada persona su trabajo, con lo cual
se permite el aprovechamiento de las aptitudes y adquisicidn de la -
habilidad de los trabajadores y empleados de la empresa, coordinando
sus labores con el plan de organizacldén contable, de tal manera que
sus actividades se complementen, llegando en forma individual a 1los
mismos resultados y poder ejercer vigilancia entre sf como &tapa del

propio trabajo.

2. DIRECCION EFICIENTE

La direccldén consiste en coordinar, dirigir y supervisar
las actividades que de acuerdo a una divisidn de funciones sefialadas
les corresponde. Una direccién eficiente se di cuando se han alcan-
zado las metas deseadas y se tienen los elementos determinados por -
medio de esa direccién para el mejoramiento de las condiciones opera
tivas del trabajo, vy su supervisién para que estas metas scan supe——

radas.



104
3. CONTROL DE OPERACLONES

Por cada actividad especIfica el jefe del departamento tie-
ne el conoclmiento y los elementos necesarios para poder controlar al
personal a su cargo, asf como los resultados respecto a informacidn
por funciones, para presentar la informacidn correspondiente a sus su
periores, hasta lograr el control general por actividades y funciones
especificas y se tienen elementos particulares (por actividades) y ge
nerales (por funciones), susceptibles de ser evaluadas, que se refle~
jardn como el resultado del sistema implantado, con lo cual se deter-

mina la eficlencia de la direccidn del propio sistema.

4, MEJORAMIENTO DE LAS CONDICIONES DE TRABAJO.

De los resultados obtenidos que se desprenden del control
de operaciones, si son o no satisfactorios, se estd en posibilidades
de determinar las causas posibles que disminuya o incrementen el es--
fuerzo de los empleados y obreros, ya que se pueden reflejar por defi
ciencias del sistema, del personal mismo o 'de las condiciones de ope-
raciones o condiciones fisicas del trabajo, para lo cual se estable--

cen esténdares de eficiencia.

8.2 ENUNCIADO DE LOS ELEMENTOS

Los princlpales elementos de la organizacidn contable de -

toda empresa son los siguientes:

1. Catalogo de cuentas
2. Documentacidén contable
3. Libros y auxiliares

4, Informes contables
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I, CATALOCO DE CUENTAS

Ex una relacidn o enumeracidn debidamente ordenada y porme
norizada de las cuentas que tiene una empresa, clasificindolas por
grupos homogéneos o similares conforme a la divisidn cldsica de valo
reg agrupindolas en las operaclones semejantes que la Compaiifa efec-—
tlla en aspectos legales, financleros y administrativos, Los objetl-

vos que se tienen al aplicar un catdalogo de cuentas son?

- Dejar establecidos por escrito las politicas contables para
el registro de las operaciones.

- Minimiza los errores en el registro de las transacclones

- .Ayuda a ejercer control interno en las actividades de los di

versgos departamentos de la empresa.

- Ayuda a cumplir con las disposiciones fiscales acerca del re

gistro contable de la empresa.

Los grupos en que se divide un catdlogo de cuentas son:

- Cuentas de Activo

-~  Cuentas de Pasivo

- Cuentas de Capital

- Cuentas complementarias de Activo

-  Cuentas de Regultados

- Cuentas Transitorias de Costo de Produccién

- Cuentas de Orden

Ll catdlogo de cuentas ldentifica los conceptos que maneja
una empresa de acuerdo con las transacclones que realiza y que a su

vez se expresan en los Estados Financieros principales.
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2, DOCUMENTACION CONTABLE

Representa el instrumento fisico de carlcter administrati
vo que capta, comprueba, justifica y controla las transacciones finan
cieras efectuadas por una empresa, aportando los datos necesarios pa

ra su procesamiento en la Contabilidad.

La coordinacidn y el coantrol de las actividades realizadas
por los distintos niveles jerdrquicos de la estructura organlzacional
se efectiian mediante Srdenes de ejecucidn generalmente por escrito,
las que se traducen posteriormente en informes sobre lo ejecutado. Las
6rdenes e informes abarcan aspectos operacionales sobre la administra
cidén de la empresa y en nuestro caso de cardcter contable., Los docu-
mentos de naturaleza financlera sirven para ordenar, controlar e in--
formar sobre el movimiento operacional de valores, funcidn principal,
que constituye 1las actividades de laempresa en relacién con sus he--

chos financieros y/o econdmicos.

La documentacidn contable representa la fuente de Informa--
cién financiera bisica para el registro cronSlogico y el control de
las operaciones contables y administrativas que se realizan en cada

ejercicio operativo.

La documentacidn contable a través de la cual se coordinan

los heclios u operaciones financleras tiene las silguientes funciones:

a] Captar las operaciones para tomar conocimiento de ellas y po
der controlarlas.

b] Comprobarlas, La verificacidn la constituyen el proplo docu-
mento contable autorizado con las firmas de las persomas que inter--
vienen en la operacidm,

c} Justificarlas. 1la razdn de ser o motivo de las operaciones
con la autorizacidn del funcilonamiento responsable.

d] Instrumento para ordenar e informar sobre el movimiento de
valores y asI poder establecer un control sobre los mismos.

e} Como medio de contabilizacidn o registro en libros y auxilia
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res de contabllldad. Al contabilizarse se esta determinando cuanti-
tativamente y sistemiticamente, las cuentas de catdlogo que resulta-
ron afectadas estableciendbcon esto la relacidn de causa y efecto que
se ha originado con motivo del hecho financiero o econdmico que se -

trata de registrar.

3. LIBROS Y AUXILIARES

Los 1ibros y registros auxiliares constituyen la memoria -
financlera contable de la empresa ya que conservan las cifras y he--
chos de todas las transacclones efectuadas por la empresaen cada -
ejercicio de calendario. El objeto de estos libros consiste el rea-
lizar el agrupamiento metddico de los hechos expuestos y por los do-

cumentos contables mediante concentraciones analiticas y sintéticas.
El Cédigo de Comerclo y la lLey del Impuesto sobre la Renta

establecen como obligacidn para las empresas el uso de los siguien--
tes Iibros principales.:

l. Libro Diario General

2. Libro Mayor

3. Libro de Inventarios y Balances

4. Libro de Compras

5. Libro de Ventas

6. Libro de Actas

Ademds de contar con libros, se deberdn llevar registros -

auxiliares de las principales cuentas colectivas, para conocer su
andlisis y llevar un mejor control; los cuales se llevan en tarje--
tas individuales, utilizando una tarjeta para cada cuenta de mayor

como se indica a continuacidn (para andlisis):



AUXILIARES
INDIVIDUALES

REGISTROS
TABULARES
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Bancos

Clientes

Documentos por Cobrar

Deudores Diversos

Proveedores

Acreedores Diversos

Documentos por Pagar

Almacén de Materias Primas
Almacén de artIculos Terminados

Mobiliario y Equipo

Cargos Directos
Gastos de Venta
Gastos de Administracidn

Gastos Financieros

El saldo de la cuenta de mayor serd igual a la suma de las

tarjetas auxiliares que Integran el rubro de la cuenta respectiva.

Los libros y reglstros protegen a la empresa contra posibles proble

mas de tipo legal o fiscal, puesto que crean y conservan las prue--

bas de las transacciones internas y externas de la empresa, que pu-

dieran sujetarse a julcio por el fisco o por terceros, asi como tam

bién para llevar el registro contable y el control administrativo -

necesarios para fines de informacidn a la Gerencia.

4. INFORMES CONTABLES

Los informes contables representan la comunicacidn escrita

de los sucesos relacionados con la obtencién y aplicacién de recur-

sos materiales expresados en unidades monetarias.

La informacidn contable se presenta en forma de Estados Fi
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nancieros los cuales proporcionan informacidn acerca de la situacidn
y el desarrollo financiero a que ha llegado la empresa como conse-
cuencia de las operaciones reallizadas en la cual se basan los fun-

cionarlos para la toma de declslones administrativas y financieras.

Alm cuando en los libros y reglstros contables, se tiene -
toda la informacién financiera necesaria, esta no es la que utili--
zan los directivos de la empresa para estar informados de la situa-
cidn financlera y los resultados obtenidos. Por lo cual surgen las
informaciones contables que revelan perfodicamente el concentrado -
de los reglstros de las operaciones practicas, para apreciar las di
ferentes situaciones de la empresa, asf como las actividades que la
condujeron a ellos y estar en condiciones de tomar decisiones para -
el futuro de las operaciones y proyeccién de la Compafifa. Esta in-
formacidn escencial se proporciona a la Gerencia en forma de Esta--
dos Financleros y reportes complementarios que muestran las condi--
ciones en que se encuentra la empresa tanto en los aspectos adminis

trativos como en los financleros.

Estado de Posicidn Financiera

INFORMACION Egtado de Resultados

FINANCIERA A

PRINCIPAL Estado de Costo de Produccion y de
Venta

Egtado de Cambios en la Pogicidn F.

Informe de Compras
Informe de Ventas

FINANCIERA Informe de Cré&dito y Cobranzas

INFORMACION
SECUNDARIA l

Informe de Inversiones en Activos F.

Informe de Variaciones del Capital
L Contable,

La informacifn contable para comunicar objetivamente lo -
ocurrido en el ejercicio financiero debe de reunir las caracteristi

cas que siguen:
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CARACTERISTICAS DE LA INFORMACION CONTABLE:

1, UTILIDAD

a] Adecuacion

- Significatividad
-  Relegancia

-~ Veracidad

=~  Comparabilidad

b} Oportunidad

2. CONFIABILIDAD

a] Establlidad
b] Objetividad
c¢] Veraficabilidad

3. PROVISIONALIDAD

La informacidn financiera reportada no silempre representa

hechos conmados totalmente.

8.3. FLUJO DE LA INFORMACION A CONTABILIDAD, PROCEDIMIENTOS Y
METODOS

la corriente de informacidn alimentada para el rﬁgiscro -
en la Contabilidad de las operaciones de una empresa se establece

a través de dldgramas de flujo.

Un didgrama de flujo es un esquema o dibujo en el que, por
medio de una simbologfa conectadas por flechas, se indica la secuen
cia de una operacidn, o bien la trayectoria de un documento desde

su origen hasta su destino £final.
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Los didgramas de flujo representan una metodologia en los

tramites v operaciones que realiza una empresa en la terminacifn -

de sus operaciomnmes,

TIPO_DE DIAGRAMA

1. DE OPERACION

2. DE DOCUMENTOS

al

c]

a]

b]

c]

CONTENIDO

o e i e i o e

Descripcion de la operacidn
Nombre del documento y niimero de -
ejemplares.

Destino del documento

Departamento que origina el documen-
to.

Nombre del documento y nilmero de ejem
plares.

Destino del documento

Las actividades de flujo de informacidén a Contabilidad se -

reflejan a través de un sistema de informacidn financiera integral

que implica lo siguiente:

1. Aprobacién de sistema disefiado
2. Adquisicidén de los recursos humanos y materiales necesarios
3. Entrenamlento y capacitaclén del personal seleccionado

ELEMENTOS DEL
SISTEMA DE IN-
FORMACION FI=-
NANCIERA

(
]

Cat@logo de cuentas
Documentacidn Contable
Didgramas de flujo
Gula Contabilizadora

Informes Contables
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8.4 DIFERENCIAS ENTRE ORGANIZACION CONTABLE Y REORGANIZACION
CONTABLE

La organizacidn contable facilita la obtencién de informes
necesarios para la eficlente administracién de la empresa, de acuer

do con los puntos siguientes:
1. Que el registro de las operaciones se lleve en forma adecuada
y con oportunidad.

2.  Que exista una eficiz salvaguarda de los bilenes y derechos de

la empresa.

3. Que exasca un control efectivo de las operaciones que se reall
cen.
4. Que el costo de operacidn del sistema contable de organizacidén

resulte econdmico de acuerdo con la magnitud e importancia de la en
tidad.

5. Que la informacidén que proporcione sea verdz, completa, oportu

na y entendible a las personas a quiénes va dirigida.

LA ORGANIZACION CONTABLE RESPONDE A LA PREGUNTA:

{Cémo lo vamos hacer?

Una reorganizaciofi contable se refiere a reorientar la ac
tividad de la organizacién existente o a la creacidn de nuevos ins-
trumentos de organizacién, siguiendo siempre lo adecuado para hacer
mejor las cosas; es decir, se debe de aplicar de una manera correc
ta la organizacifn para incrementar la eficiencia y eficacia en la

operacidn contable y administrativa.

Los pasos para reorganizar una empresa son como sigue:



{. Conocer ol objetivo principal, sc refiere a conocer el tipo -

de empieun y que clase de ohjetivo persigue en su organizacidn.

2. Descomponer el trabajo contable que se realiza en las dife--

rente.. actividades, hasta detallar cada actividad.

3. Agrupar las actividades contables en unidades practicas por
sinilitud, por su mayor o menor trascendencia para el logro de los

objetivos se agrupardn por departamentos.

7/,

4. Para cada actividad contable o grupo de actividades defInase

claramente los deberes, Indicandn a cargo de quién estén.

5. Asignaclin de personal contable calificado, obligaciones de
cada uno el personal debe tener las condiciones necesarlas para que

las obligaciones de su puesto puedan llevarse a cabo.

6. Delegacidn de autoridad al personal asignado a cada drea con
table redefinida.
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CASO PRACTLCO INTHGRAL SOBRE ORCANIZACION CUNTABLE

La empresa a estudiar eu este caseo, se dedica al ramo de -

la Industria quimico-farmacéutica. Es una Sociedad Andénima. Su ra-

zén social es:

" LABORATORIOS FRU Y VFU, S.A. "

9.1 HISTORIA DE LA COMPANIA, SU POSICION EN LA INDUSTRIA Y

SUS CARACTERISTICAS GENERALES

ESCRITURA CONSTITUTIVA

Nimero 80,109

Yecha:

20 de Julio de 1982

Notario: Lic. Manuel Ferndndez . Notario #8, México, D.F.

Tipo de:

Socledad Andnima

Objeto:

ACCLONISTAS
SUSCRITO

E. Soldrzano
M. Rangel
S. Margain
M. Esquivel
R. Rosales

A, Guerrero

Fabricacidén, Compra, Venta y Distribucién de Pro-

ductos Farmac@uticos y Quiriirgicos.

ACCIONES INPORTE
14 000 14'000,000.00

8 000 8'000,000,00

7 000 7'000,000.00

7 000 7'000,000.00

7 000 7'000,000.00
_.1.009 _7!000,000.00
0. 001 _501000,000.00
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EXHIBICION DE CAPITAL. Cada uno de los acclonistas wmen-
cicuados ha - exhibido en efectivo y entregado al Presidente del Conse
jo de Administracidn: Sr. E. Solérzano el equivalente al 50% del capi

tal suscrito, o sea, $25'000,000.00 (VEINTICINCO MILLONES DE PES0S).
CLASE DE ACCIONISTAS. Nominativas y su propledad sera -

trasmitida por endoso, previo reglstro que se haga en el registro de

socios.

Los socios tienen derecho de voto

Domicilio: Av. Centenario #88, México, D.F.

ADMINISTRACION. Lla Sociedad sera regida por un Consejo -
de Administracidén, compuesto de: Un Presidente, Un Secretario y Un Vo
cal que durarin en su cargo hasta que sus sucesores sean electos. El
Consejo tendri las facultades que menciona el artfculo 2554 del Cédi-

go Civil.

VIGILANCIA. La vigllancia de la sociedad estard a cargo

de una comisaria que podrd ser o no accionista.

EJERCICIOS SOCIALES. Los ejercicios comenzarin el 17 de
Enero y terminarln el 31 de Diciembre de cada afio com excepcidn del

primero, que se contara desde la fecha de escritura.

DISTRIBUCION DE UTILIDADES. Las utilidades que obtenga -~
la sociedad una vez descontado el Impuesto sobre la Renta, distribui-

rdn de la siguiente manera:

10% por concepto de participacidn de los trabajadores en
las utilidades.

5% para la creacidn de la reserva legal

107 para la creacifn de la reserva de previsidn social

El remanente serd aplicado a los socios en forma propor--

¢lonal a sus acciones.

Nombramiento del Consejo de Administracidn: El Consejo de
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Administracion quedo integrado por los siguientes acclonistas:

-~  Presidente: E. Soldrzano
~  Secretario: 8. Margdin

-  Vocal: M. FEsquivel

Nombramiento del Comisario: Fue designado como comisario
el C.P. Mendivil, adicionalmente fue nombrado el C.P. R. Quijano -

como Auditor Externo.
Registro de la Escritura:

Registro Pidblico de la Propiedad, seccidn de comercio, a

fojas 250, voldmen 200, 1ibroe 7 con fecha 28 de Junio de 1982 en ME
xlco, D.F.

CONTROL

Toda vez que se trata de una empresa que se acaba de cons-
tituir no hay nada de interés que comentar para este estudio, acla-
yéndose, como mis adelante se indica en el punto de organizacidn,
la existencia de un adecuado control alhaberse estableido la co- -

rrecta separacion de funciones.

HISTORIA FINANCIERA

Esta empresa fue promovida por el sr. E. Rivera, quién du-
rante varios afios desempefio muchos puestos de importancia dentro de
la Industria Farmacfutica. Para lo que se dedicd a interesar a ~
otras personas para reunir el capital de operacidn minimo que era
de § 25'000,000.00 (VEINTICINCO MILLONES DE PESOS )

Las personas que aceptaron son las que se consignaron  en

el capital social del primer punto de este estudio.

Para cumplir con sus planes, construyeron la féabrica y las
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oilicinas en el dowmicilio citado al inicilo de este estudio, con una

superticle total de 170,000 m2.

La ewpresa ha decidido distvibuir sus productos en los Es
tudo: principales de la Repiblica, ademis del D.F. y zeonas circun-
vecinas. Todo lo anterior, por medio de un cuerpo de agentes ven-

dedores, que tendrYan su residencia en dichas poblaciones.

Para la eficaz labor del cuerpo de agentes, se determind

dotarlos de automdviles, que quedarfIan bajo su responsabilidad.

La empresa por el momento solo se dedicard a la actividad
menclonada como su objeto principul; sin descartar para un futuro
proximo, la reallzacidn de otras actividades similares o inclusive

diversas.

SITUACION DE COMPETIDORES

De acuerdo con los estudios realizados, existen en México
muchas empresas dedicadas a la actividad farmacéutica, que econdmi
camente son muy poderosas, y por lo mismo el objeto elegido por la

empresa, representa para esas empresas una actividad secundaria.

Es por elle, que la calidad y el precio de sus productos
serdn los factores mis importantes para el éxito financiero y eco~

némico de esta Industria.
ESTABILIDAD DEL NEGOCIO

Tratdndose de una empresa de reciente creacidn, no hay --

elementos para juzgar su estabilidad,

Unicamente se pucde agregar, que lo realizado hasta la fe

cha es lo razonablemente aceptable.

PRACTLCAS DE LA CONTABILIDAD DE ESTA INDUSTRIA

Como resultado de las entrevistas realizadas a perentes -
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de finanzas de empresas simllares, podemos conclulr que: No existo
ninguna practica de contabilidad que sea especial para esba empre-

Sa.

El sistema de Contabilidad seleccionado para estua indus—-

tria, se detalla en anexos posteriores.

ORGAN1ZACION

Como anexo a este respecto se agrega la grafica de la or-

ganizacidn funcional de la empresa.
POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS

Nada de inter&s que comentar en relacién con este punto.

(se anexan en detalle estas politicas)
EXITOS O FRACASOS PASADOS

No es aplicable este punto en funcifn de que acaba de --

constituirse esta empresa.

RELACIONES LABOQRALES

+

En este punto se aplica el mismo comentario anteriormente

menciconado.
9.2. ESTUDIO DE LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA
al DESCRIPCION GENERAL

Los productos que fabrica y distribuye esta Industria son

los sigulentes:

-  Ténicos y Jarabes
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~  Grageas
- Sueros

~ Agujas y suturas cuticulares

Las dlversas presentaciones de estos productos totalizan:

400 artIculos diferentes,

Para la elaboracidn de estos productos serd necesario im--

portar materias primas de otros paises.

La empresa producird todos los artIculos mencionados en su
@inica planta industrial; pero contratari los servlicios de algunas -

maquiladoras, para el acabado final de algunos de sus productos.
b] AGRUPACION DE LOS PRODUCTOS

1. TONICOS Y JARABES

l1.1. Ténicos y Jarabes para clientes normales

l,1.1. Clase A
1.1.2, Clase AA
1,1.3. Clase B
l.1.4. Clase C
1.1,5. Clase D
1.1.6. Clase E

1.2. Ténicos y Jarabes para las Instituciones Gubernamentales
1.2.1, Clase A
1.2.2. Clase AA
1.2.3. Clase B
1.2.4, Clase C

2. GRAGEAS

2,1, C(rdgeas solo para adquirirse con receta médica
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2,1.1. Clase A
2.1.2. (Clase B
2.1.3. Clase C
2.1.4. Clase D
2,1.5. C(Clase E

2.2. Grageas para ventas sin receta médica

2,2,1. Clase A
2.2.2. Clase B
2.2.3. Clase C
2.2.4. Clase D.
2,2.5. Clase E

c] SUERQOS
31. Clase A
32. Clase B
33, Clase C

d] PRODUCTOS QUIRURGICOS

41. Agujas

41,1, Clase A,
41,2, Clase B
41.3 Clase C

42, Suturas Cuticulares

42,1, Clase A
42,2, Clase B
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9.3. ESTUDIO DE LA ORGANIZACION Y PERSONAL DE LA EMPRESA

al ORGANIZACION

El estudio de la grdfica de la organizacidn administrati-
va, nos da un panorama visual, de fidcil comprensifn de los nIve—-
les jerdrquicos que existen en la empresa, las funcilones genéricas
de los departamentos y sus relaclones entre sf con la Gerencfa Ge-

neral.

De tal manera, se determina que la empresa se encuentra -

dividida en cuatro grandes freas, a saber:

La Gerencia de Mercadotecnia

La Gerencfa de Finanzas

La Gerencfa Técnilca

La gerencfa de Relaciones Industriales

LA GERENCIA DE MERCADOTECNIA. Es responsable de encausar el
verdadero propdsito de laempresa; la produccién de los productds y
en forma adicional la distribucidén de estos, c¢on una utilidad razo-
nable . Todo esto a través de la venta, tanto al contado como a -

crédito de los productos que elabora la empresa.

Para tal finalidad, este departamento estd integrado por -
un responsable con el cargo de Gerente de Mercadotecnia; quién serd

auxdliado por el jefe de ventas y los Agentes Vendedores.

LA GERENCIA DE FINANZAS. Tendrd a su cargo las siguientes

Areas:
-~ Caja
~ Crédito y Cobranza

-~ Presupuestos

~ Auditoria Interna
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- Contabilidad

Cada uns de estas secciones estd integrada por las diversas
personas necesarlas, para la realizacidn de las funciones inherentes

a ellas.

LA GERENCIA TECNICA. Tendrd a su cargo las siguientes &reas

Produccién

Compras

- Almacén

Transportes

Cada una de estas secciones estd lntegrada por las diversas
personas necesarias para la realizacidn de las funcilones propias de

las Areas descritas anteriormente.

LA GERENCIA DE RELACIONES INDUSTRIALES. Tendrd a su cargo
capacitacidn y desarrollo del personal necesario para el cumplimien

to de los objetivos fijados por la empresa.

b] PERSONAL

Personal Ejecutivo de la Empresa:

Gerente General L., Morales
Gerente de Mercadotecnia R. Reyes
Gerente de Finanzas G. Calvillo
Gerente Técnico F. Barrera
Gerente de Rel. Ind. L. Sullivan
Jefe de Ventas S. Martinez
Jefe de Crédito y Cob. M. Guzmin
Jefe de Compras R. Aldnis
Jefe de Almacén L. Monroy

Jefe de Produccién D. Ibafiez
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Jefe de Transportes E. Septien

9.4, POLITICAS, PROCEDIMIENTOS Y OPERACIONES DE LA EMPRESA

a)] Politicas de la Empresa

POLITICAS DE FINANCIAMIENTO

Las polfticas de financiamiento por las cuales la empresa
se allegard los fondos necesarios en las condiciones mis favorables
y de acuerdo con sus abjetivos que le permitan estar abastecida -
de los recursos financieros necesarios para lograr su meta, son los

que siguen:

1, Ventas al contado y recuperacidn de lac ventas a crédito

2. Créditos hasta por cuatro meses que le otorgard el provee=-
dor cuyas mercancias distribuye a través de la aceptacidén de paga--

rés mensuales, con un inter&s que no excederd del 18% anual.

3. Cr&ditos hasta por 18 meses que le otorguen las diversas -
Instituciones de Crédito, mediante préstamos directos con la garan-—
tia colateral de los pagarés tnicos a cargo de los clientes aceptin
dose pagarés con vencimientos mensuales y con un cargo por concepto
de interés del 18% anual.

4, Créditos por préstamos directos sin garantIa alguna y has-—
ta por 12 meses, que conceden los Bancos de 'depdsito con los cuales
se manejen las cuentas de cheques, con venclmientos mensuales con

un cargo de interés del 12 % anual.

5. Exhibiciones del capital suscrito no pagado y exhibiciones

por incrementos al capital social.

POLITICAS DE COMPRAS

Las comprag implican compromisos y obligaciones a cargo —-
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del negocio; por lo tanto, deben ser juiclosas, necesarias, debida-~
mente autorizadas y adecuadas a la capacidad de compra de la empre
sa. De ahf que se hayan fljado las siguientes polfticas genera--

les:

1. Efectuar solicitudes de compras mensuales, una vez compro-
bada la necesidad de compra de mercancfa previa revisién de las

existencias del almacén.

2. Deberdn tomarse en consideracidn los minimos que el provee

dor ha impuesto a la empresa para la compra de sus productos.

3. Tratindose de compras de lmportacidn deberd prestarse espe
cial atencldn en el cumplimiento de todos los impuestos y dere---

chos de importacidn.

POLITICAS DE VENTAS

Por medioc de las ventas se realiza el verdadero propdsi-
to de la empresa y por ello se han fijado las siguientes politicas

generales:

I. El mercado que abarcard serd:

Distrito Federal
Estado de México
Puebla
Guadalajara

Monterrey
2. Llas ventas se efectuarin bajo las siguientes condiciones:

Ventas al contado

Ventas a crédito: cuyo plazo no excederd de 90 dfas.

3. En las ventas a cré&dito a 30 dfas se otorgardn descuentos -
por pronto pago si el cliente decide pagar dentro de los diez dfas

siguientes a la fecha de la factura. Dicho descuentos serd del 10%



4. Se le cargard al cliente una pequenia cantidad extra por con-
cepto de cobranza; que podri bonificdrsele; cuando éste haya cubicer-
to directamente a la empresa el importe de su adeudo, ademds de ha~-—

berlos efectuado en forma oportuna.

5. Para llevar a cabo las ventas se contard con un cuerpo de -

agentes debidamente entrenados.

6. Los agentes adoptardn la polftica agresiva de ventas; por --
consiguiente localizardn a clientes prospectos a través de visitas -

personales y conforme a su plan previamente establecido.

Para cumplir en forma eficiente dichos planes todos los agen
tes contardn con los catdlogos de los productos que distribuye la em
presa; ademds de muestras de dichos productos para obsequiarlos a

los posibles clientes.

7. Para el adecuado cumplimiente de sus labores promocionales ,
se les cubrirdn a todos los agentes los gastos que efectden con moti
vo de esas actvidades. As{ mismo se les otorgardn vidticos de acuer

do a la zona geogrdfica de su residencia.

8. Como estimulo adicional se les cubrirdn comisiones y compen-

saciones de acuerdo al voldmen de sus ventas.

9. Cuando el pedido haya sido tomado por un agente y promovido

por otro, la comieildn se repartiri entre los dos.

POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZAS

L1 voliimen principal de las ventas de la empresa lo consti
tuyen las ventas a crédito; por Lo que las cuentas por cobrar repre-

sentan para la empresa una inversidn importante y continua,

Las polfticas de este apartado, en términos generales  se

han fijado las sipuientes:

L. El urédite se otorgard sievp e y cuando el cliente asegure -

o
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a la empresa la recuperabilidad de la misma, para lo que deberdn efec

tuarse low entudios correspondientes del miswo y del aval,

2. Se¢ ofrecerd al cliente el servicio de cobranza, quedando a su
eleccidn el aceptarlo o blen, cfectuar directamente sus pagos en las

oficinas de la empresa.

3. Para evitar atrazos en la recuperacidn de la cartera se lleva
rd un control riguroso de todos los clientes; efectuando de inmedlato
los recordatorlos que sean necesarios, ya sea por teléfono o por co--

rreo.

4. Para la eficaz labor de los cobradores se les dotd de automd-—

viles que quedardn bajo su completa respousabilidad.

3. Los cobros atrazados, cuya recuperacion no pueda efectuarse
a través de los cobradores serdn turnados de Iinmediato al Licenciado

encargado de cobrarle al cliente por el procedimiento legal.

POLITICAS DE INVENTARIOS

La empresa en razdn de su giro deberd mantener una lnver---
s16n grande en inventarios y su administracidn es una funcidn altawen)
te lmportante. Ls por esto que se han fljado las siguientes politi--

cas gencrales:

1. Mantener existencias que en promedio no excedan en 6 meses de
venta.

2. La rotacidn de los inventarios deberd ser analizada en forma
culdadosa para obtencr el mejor resultado posihile en su aprovechamicn
to.

3. Los productos que se han devuelto deberdn nantenerse en una -
seccidn especlal a efccto de que posteriormente sean revisados y apro

bados unuevamente o desechados en forma definitiva.
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p]  PROCEDIMIENIOS DE LA EMPRESA

A continuacldn se relacionan todos los procedimientos con

log cuales la empresa efectuard sus operaclones:

i, De ingresos
1. Ingresos Directos

9. Cobros por conducto de cobradores

2. De egresos
1. TFondos de caja chica |
2. Pagos por medio de cheques

3, Néminas

3. De compras

1. Tramitacidn de compras

4, De Ventas

1. Ventas al contado y a crédito

7, Devoluciones sobre ventas

5. De Crédito y Cobranza
1. Tramitacidn de Crédito

6. De Inventarios
1. Entradas
a] Por compras
b] Por devoluciones de Venta
2. Salidas

a] Por Ventas

b] Por devoluciones
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3. CONTROL DE EXISTENCIAS

A continuacidn se explicard en forma general la tvamita- -
c1lén que seguirdn estos procedimientos, la cual se obtuvo a través

de las diversas pliticas sostenidas con los gerentes de la empresa.

De acuerdo a las pléticas sostenidas con cada uno de es-
tos funclonarilos, se han expuesto con bastante claridad las metas -
que se han fijado, y los procedimientos de trabajo que seguirdn, asi
como la informacidn que necesitardn, se puede afirmar que son los -
ejecutivos 1ddneos para realizar con eficlencia las tareas que les

han sido encomendadas.

Se anecxan al presente estudio las politicas y los procedi-
mientos que dichos funclonarios han establecido en forma conjunta con

el Gerente General de la Empresa.

A continuacidn se describe a todo el personal que labora-

rd en la empresa asf como funciones que efectuard:

TRABAJADORES FUNCIONES
Depto. de Ventas Promoveer la venta de los productos de -
100 Agentes la Cia. labores de mecanografia en gene-
5 Secretarias . ral.
Depto. de Crédito y Cob. Expedicidén de remisiones, facturas y no-
3 Facturistas tas de crédito. ,
2 Investigadores Determinar la solvencia de los clientes
2 Secretarias Taquimecanograffa y archivo.
Depto. de Caja Recibir los ingresos y efectuar los pa—-
2 Cajeros gos.
Depto. de Compras Efectuar las compras y vigilar al Alma--

5 Encargados cén.



Depto. de Almacén

5 Almacenistas

Depto. de Transportes
20 Operadores

5 Ayudantes

Deptos. de Produccidn
300 Operarios
10 Supervisores

3 Secretarlas

Gerencia General
1 Secretaria

2 Mozos

Gerencia de Mercadotecnia
5 Analistas de
Mercado

1 Secretaria

Gerencia de Finanzas
2 Supervisores

| Secretaria

Gerencfa Técnica

1 Secretaria

Gerencia de Relaciones
Industriales-

| Secretaria
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Custodia de la mercancia,

Efectuar la entrega de los productos en

los domicilios de los clientes

Realizacidén Manual de las Actividades -
Productivas

Vigilar y coordinar las Actividades Pro
ductivas,

Labores de Mecanografia

Labores de Mecanografia

Actividades Varias

Reallzar encuestas y entrevistas a los
consumidores, para crear nuevos produc-
tos.

Labores de Mecanografia

Coordinar la actividad financiera de la
Compaiiia.

Labores de Mecanograf{ia

Labores de Mecanograffa

Labores de Mecanografia
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1, INGRESOS DIRECTOS

Para el pago que diariasumcente efectlen los clientes en la -
empresa, s¢ les proporcionard a estos un vecibo de papo, donde la ca
jera anotara el importe recibido mismo que con el correspondiente ni-
mero de cuenta queda registrado en la tira sumadora de la miquina re

glstradora con que cuenta la caja.

Diariamente se hard el corte de caja depositindose la tota
lidad de los ingresos. La tira sumadora de la miquina registradora

se enviard a Contabllidad como documento comprobatorio del ingreso.

Para ingresos que se reciban en la caja por conceptos dife
rentes al indicado, se expedird un recibo de diferente folio, cuya -
copla conservard la caja; la cual se enviari a Contabllidad una vez

terminado el corte.

2. COBROS POR CONDUCTO DE COBRADORES

Para efectuar la cobranza, el Departamento de Crédito y Co
branzas elaborard un reporte de cobranza, en donde se indicard el nil
merc de cuenta del cliente, su direccidén y el importe del cobro que
debe recibir. Conforme vaya el cobrador obteniendo los ingresos co
rrespondientes de los clientes ird anotando &stos enel original del

reporte.

Sino, se realiza la cobranza se anotard en el proplo repor

te la causa.

Una vez termlnada la gestidn, el cobrador se presentard a
caja y hard entrega de la cobranza junto con el reporte el cual des-

pués del corte se turnard a Contabilidad.

Posteriormente se hard entrega de la copia del reporte cré
dito y cobranzas para que este departamento esté enterado de las ges

tiones realizadas,
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3. FONDOS DE CAJA CHICA

Se constitulrdn dos fondos: uno para camblos y otro para -
gastos menores. Los dos estardn a carge del cajero. El primeroc se

estima que deberid de ser de 30,000.00€fgpara el segundo de $50,000.00

Los pagos del fondo para gastos se amparan siempre contra
comprobante, el cual deberd estar autorizado previamente a su papo -

por el Gerente Financiero.

Se efectuardn reembolsos de este fondo, cada gemana, me--
diante la expedicidén de un cheque a favor del cajero y por el impor-

te exacto de los comprobantes,

4, PAGOS POR MEDIO DE CHEQUES

La empresa trabajard con dos cuentas de cheques

Estos egresos se amparardn mediante "P51liza de Cheque" que
serd revisado por el Gerente Financiero y autorizada por el Gerente
General., La pSliza serd igual para las dog cuentas por lo que serd
necesario anotar en ella el nombre del Banco, de cuya cuenta se expl

di6 el cheque,

Al finalizar el dfa y una vez ordenadas en forma progresi-

va, las pdlizas cheque se enviardn a Contabilidad,

5. NOMINAS

Los sueldos se pagardn semanal y quincenalmennte y serd el

personal de Contabilidad quién elabore la Nomina,

La ndmina se constituird por un listado, un recibo y un
sobre para la guarda del dinero por cada uno de los empleados.

Antes de que la némina sea pagada, &sta serd revisada por
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el Cerente Financiero y autorizada por el Gerente General.

Por las comislones de los agentes de ventas se procederd
en 1gual forma, elabordndose en forma mensual una némina especial -

para estos pagos.

6. TRAMLTACION DE COMPRAS

Con base en el "Reporte Mensual de Existencias del Alma--
cén" se formulard una "Orden de Compra", que previamente revisard -
el Gerente Técnico y después serd autorizada por el Gerente General
Al recibirse las mercancfas solicitadas, el almacenista expedird -
una Nota de Entrada al Almacén enviado una copia de ésta a Contabi-
lidad y el original a Compras, para que sirva como constancla de ha
berse recibido los productos, ejemplar que se anexara a la factura.
La nota de entrada al almacén como la orden de compra, se turnard a
Contabilidad para que la persona encargada de las cuentas por pagar
las registre contablemente, y posteriormente a su vencimiento las

mande a la caja para su pago.

7. VENTAS AL CONTADO Y A CREDITO

Al efectuarse la venta se elaborard un pedido de ventas,
pedido que se turnard a la Gerencla de Ventas para su revisidn, cuan
do se trate de ventas a crédito se pasard al Departamento de Crédito

y Cobranzas para su autorizacidn.

Una vez autorizado el pedido de ventas, se expedird una re
misidn factura, previa consulta hecha al almacén para determinar si

los productos solicitados se encuentran en existencia.

En el caso de ventas al contado, despu@s de formularlo el
pedido se formulard de Inmedlato la remisidén factura, omitiéndose -

por tanto el tr@mite con cré&dito y cobranzas.
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Una vez elaborada la remisidn factura y con auxilio de -
algunos de los ejemplares de este documento, se procederd a despa-
char y entregar al clieute la mercancfa, manddndose un ejemplar de
esta forma a Contabilidad para registro de esta operacidn, enviin-
dose a crédito y cobranzas el nilmero de ejemplares necesarios para

la gestidn de cobro.

8. DEVOLUCIONES DE VENTAS

La devolucién de ventas puede ser de hecho, amparar dos -

operaciones distintas:

1. Cancelacidén de la venta, en cuyo caso el cliente devuelve -~
los productos, los cuales los toma la empresa a un precio inferior
por el uso que tuvieron y al cliente se reintegrard el gsaldo que re

sulte a su favor del enganche y abonos que haya pagado.

2. Reposilcidn a cambio que se le cfect@a a un cliente cuando -~

los productos hayan resultado defectuosos.
En los dos casos, por la entrada al almacén se elabora una
Nota de entrada para que pueda identificarse de las entradas por -
compras, Un ejemplar de esta nota se turnard a Contabilidad y otra
a Crédito y Cobranzas, sirviendo a este filtimo departamento para la
expedicién de la nota de crédito, con la cual se procederd a acredi

tdrsele al cliente,

S5i la operacidn corresponde a una reposiclidn o cambio, se
tramitard como gi fuera una venta, es decir, se volverd a elaborar -

de nuevo una remisidn factura.

9. TRAMITACION DE CREDITO

Formulado el pedido de ventag, el Departamento de Crédito
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y Cobranzas procederd a investigar la solvencia del cliente, auxi--
liafdose para tal efecto, del formulario que en el caso de los clien

tes que no han operado en la empresa, tiene el agente vendedor,

Con dicho formulario se efectuard la investigacidn y si -
esta resulta favorable, es decir, si el cliente reiine los requlsi~-~
tos delineados en el formulario de investigacién, se aceptard su
crédito expidiéndose entonces la remisidén factura a la que se alu--

dio anteriormente.
10. ENTRADAS AL ALMACEN

Ya sea que se trate de entradas por compras o por devolu-
ciones deventas, el almacenista las amparard con la nota de entrada
al almacén turnando, como ya se dijo, a Contabilidad un ejemplar y

otro a Compras.

11, SALIDAS DEL ALMACEN

Si la salida se refiere a una venta, como ya se indicd -

estd quedard amparada con la remisién factura.

Si corresponde a una devolucién al proveedor se expedird
una nota de devolucidn al proveedor, turnindose un ejemplar a Conta

bilidad y otro al propio proveedor, conservando otro mis el almacén

12. CON'TROL DE EXISTENCIAS

Las mercancias estardn almacenadosya sea en el almacén de
articulos terminadoso el de materias primas, seglin sea su naturale-
za, existiendo separacifn, para efectos de control de los dos, se

abrirdn tarjetas de existencias en unidades y valores que abarcarén
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los productos localizados en los almacenes mencionados.

La empresa levantard inventarios fisicos de todos los pro
ductos semestralmente y llevard a cabo las aclaraclones por las di-

ferencias resultantes, efectuindose los ajustes necesarios.

En el departamento de Contablilidad se estahlecera a su ——
vez, el mayor auxiliar de almacén, compuesto de tarjetas de existen
cias en unidades y valores, las que en forma mensual se cotejardn -

de manera selectiva con las existenclas f¥sicas.

c] OPERACIONES DE LA EMPRESA

1. Constitucidn de la Sociedad, conforme a lo que estipula la
escritura constitutiva.

2. Fxhibicidn en efectivo del capital suscrito, conforme a lo
que indica la escritura constitutiva.

3. Decreto de posteriores exhibiciones del capital suscrito, --
aiin no pagado por los acclonistas. A

4. Entrega en efectivo delas exhibiciones decretadas

5. Aumentos al capital soclal, segiin acuerdo de la Asamblea de
Acclonistas.

6. Diversas erogaciones realizadas con motivo de la organizacidn
de la Sociedad,

7. Compra al contado de un terreno para las instalaciones de la
empresa.

8. Pago de los materiales,honorarios ydemis gastos para la cons
truccién de un edificio destinado al objetivo de la empresa.

9. Diversas eorgaciones por instalacilones

10. Inversidn en mobiliario y equipo de oficina, anaqueles y ex-
hibidores, asi como en diversos automdviles para los funclonarios y
camionetas para el reparto de mercancias,

11. Entrega de depOsitos para garantizar servicios, como a la --
Compaiifa de Luz y Fuerza, telé&fonos, etc.

12, Constitucidn de fondos fijos de caja para pagos menores y -
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para camblos.

13. Cancelacidn total de cualquiera de los fondos fijos de caja
establecidos.

14. Incremento a los fondos fiios de caja ya establecidos

15, Pago por anticipado de primas de seguro de Incendio y robo, -
por otra parte existen las flanzas del personal de fidelidad de la -
empresa.

16. Compra de papelerfa y erticulos de escritorio, cuyo consumo
se estima realizar en varios ejercicios.

17. Apertura de cuentas de cheques en bancos de depédsito

18. Inversidn en bonos y valores de inmediata realizacidn, para -
utilizar disponibilidades osciosas.

19. Adquisicidn de mercancias para su venta, ya sea al contado o
a crédito en cuenta ablerta, o bien a cré&dito a largo plazo, aceptan
dose en este Gltimo caso pagarés mensuales que causan intereses.

20. Obtencidn de préstamos directos con garantla colateral de los
pagaré@s Unicos a cargo de los clientes, aceptindose pagarés con ven~-
cimientos mensuales y causando intereses.

21. Ventas al contado o a crédito, segiin las remisiones, facturas
expedidas diariamente, y en donde se carga a log clientes, ademds —-
del importe a precio de venta de los productos, el ilmpuesto al valor
agregado que se traslada a los clientes; el cargo de los intereses y
la cuota de gastos de cobranzas.

22. Registro mensual del costo de las ventas al contado y a cré -
dito.

23, Pagos hechos por los clientes directamente en la empresa.

24, Cobros reallzados a los clientes por el cuerpo de cobradores
de la empresa.

25. Notas de crédito expedidas a los clientes por bonificaciones -
del cargo de cobranza o del cargo de intereses, o bien por cualquier
otro concepto.

26. Notas de cré@dito expedidas a los clientes por devoluciones de

mercancias, al cancelarse la operacidn, reintegrdndole en forma par--
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cial lo que haya pagado.

27. Registro del costo de ventas de las devoluciones de mer—-
cancfas sefialadas en el punto anterior, o bien el asiento respectivo
que se refiere a la cancelacidn de ventas.

28. Pago al cliente por el reintegro parcial a que se hizo -~
alusidén en el punto anterior.

29. Reembolsos que efectiien los empleados de la empresa  por
los préstamos que se le hayan otorgado, o por las compras de produc-

tos que hicieron.

30. Ventas de los bilenes comprendidos en el Activo Fijo, las

que pueden reportar a la empresa utilidad o pérdida.

31. Obtencidn de ingresos por conceptos diversos ajenos al gi

ro de la empresa.

32. Reembolso que hagan los funcionarios o empleados de la —~
empresa por sobrantes de anticipos que se les hayan dado para gas—-—

tos.

33. Todas las diversas erogaciones que lleve a cabo la empre
sa en la distribucidén y venta de las mercanclas, conforme al presu--

puesto respectivo.

34. Todas las diversas erogacioneﬁ en que incurra la empresa
por los diferentes gastos en las oficinas, segin el presupuesto res

pectivo.

35. El impuesto sobre la Renta que mensualmente se estime ,

conforme a la utilidad obtenida.

36. Los anticipos del mismo impuesto aludido en el punto an-

terior que cada mes liquida la empresa.

37. Comisiones sobre ventas que mensulmente se acreditan a

los agentes vendedores.

38. Cancelacidén de las cuentas por cobrar que se consideren

incobrables siempre y cuando sean aprobadas por la GerencIa General

39. Registro de la ndmina, tanto del personal de ventas como

el de las oficinas generales y de la planta industrial, donde se
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consignan los descuentos por préstamos por ventas de mercancias ,
por el Impuesto sobre Productos de Trabajo y la Cuota del trabaja-
dor al Instituto Mexicano del Seguro Social.
40. El registro al pasivo acumulado por los impuestos sont
Impuesto al Valor Agregado, 1Z sobre remuneraciones, Cuo-
tas de las aportaciones al INFONAVIT, Impuesto Predial, Impuesto -

sobre Productos del Trabajo e Impuesto sobre la Renta.

41. Provisiones mensuales por la depreciacidn del edificio,
mobiliario y equipo de oficinas, anaqueles, exhibidores y del equi

po de transporte, asf como la maquinaria y equipo.

42. Amortizacidn mensual de los gastos de organizacidn y de

instalacién.
43. Préstamos que se efectiien al personal de la empresa

44. Anticipos entregados a funcionarios y empleados para gas-

tos por cuenta de la empresa.

45, Anticipos entregados a pergsonas que no son empleados de
la empresa por cualquier concepto, ya sea a cuenta de la presta---
cidn de servicios o por la compra de artIculos que no sean los que

distribuye la empresa.

46, Las aplicaciones mensuales a los gastos que se hagan de -

los pagos anticipados.

47. Pagos al proveedor por los créditos en cuenta ablerta o -

de los documentos aceptados.

48. Pagos de los documentos a favor de las Instituciones de

Crédito por los financilamientos otorgados a la empresa.
49. Registro de las notas de devoluclones hechas al proveedor
por devoluciones de mercancias.

50. Reglistro mensual de la provisidn para el pago anual de -

las gratificaciones del personal de la empresa.

51, La provisidn mensual para el pago anual de la participa-

cidn a los trabajadores en las utilidades de la empresa.
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52. Documentos otorgados por el proveedor de compras que exce
dan del limlte fijado, bonificacidn que se considerard como un pro

ducto [inanciero.

53. El traspaso que se haga a pé€rdidas y ganancilas al clerre
del ejercicio por los saldos de las cuentas de resultados.

54, La aplicacidn de la utilidad que se haya obtenido en el -
ejercicio; de conformidad con lo que estipule la escritura consti-

tutiva.

55. Ventas de los bonos yfo valores de inmedlata realizacidn
en la cual podrd obtenerse un producto si llega a realizarse a ma-
yor precio del adquirido, o bien, una pérdida si se realiza abajo

de su costo de compra.

56. Anticipos efectuados a los agentes vendedores de la empre

sa a cuenta de sus comlsiones.

57. Deudas contraidas por la empresa de conceptos diferentes
a compras de mercanclas, de cr&ditos otorgados por los bancos de -

depdsito o Sociedades Financleras y de Pasivos acumulados,

58. Pagos efectuados por la empresa sobre las deudas contrai-

das mencionadas en el punto 57.

59. Cobros de intereses moratorios a losg clientes por incum--
plimiento de los plazos concedidos.

60, Disminucién a los fondos fijos de caja establecidos.

61. Pago de los impuestos a cargo de la empresa, o por los ~-
que tenga la obligacion de retener. (I,S.R., L.S.P,T., INFONAVIT,
Cuotas del Seguro Social, 1Z sobre remuneraciones, etc.)

62, Cancelacidn de cheques expedidos para los cuales haya ---
transcurrido el perfodo de prescripcidn o de obligacidn de pago.

63. Las comisiones por situaciones o conceptos similares, que
los bancos carguen a las cuentas de cheques de la empresa, tienen

que ser reportados mediante el aviso respectivo.
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64. Los cargos que efectiien los bancos por el importe de che-
ques depositados que no hayan sido hechos efectivos por falta de

fondos o por cualquier otra causa.

65, Pagos que los clientes efectilen a la empresa por concepto

de ventas anticipadas, o por dejar apartadas diversas mercancias.

66. E1 importe de los tItulos de crédito por cobrar que se re

cilban de personas que no sean clientes.
67. Cobro de los documentos aludidos en el punto anterior.

68. Registro de cargo a clientes morosos por concepto de inte

reses moratorios.

69. Entregas que hagan los funcionarios y empleados, de com=--

probantes de gastos efectuados por estos, por cuenta de la empresa

70. Pago complementario que se haga a los funclonarios y em~-
pleados cuando el anticipo entregado mencinado en el punto 44, re-

sulte inferdior a la justificacidn mencionada en el inciso 69,
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9.5 SISTEMA DE INFORMACION

El sistema que tlene implantado la empresa es el de la -
comunicacidén lfneal descendente, la cual consiste en lo sigulen--

te:

- Asambleas Informativas

~ Folletos

- Graficas

~ Bases para estimulos y recompensas
- Capacitacidn '

- Manuales de Organizacidn

Tomando en cuenta los datos anteriores, mostraremos a con-
tinuacidén la clase de informacién necesaria a los gerentes de la em

presa para su eficiente administracidn:
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al ESTUDIO DE LAS NECESIDADES DE INFURMAG1ON

Evaluando todos los datos expuestos hasta este momento de
la empresa, se puede concluir entonces cuidles son sus necesidades -

de informacidn, puntualizando los siguientes aspectos:

1. ;Qué informacidn se requiere ?
2. (Quiénes son los que necesitan informacién?

3. iCuéindo y con qué frecuencia se solicita la informacién?

Por lo tanto podemos resumir el contenido de cada uno de

los informes como sigue:

CONSEJO DE ADMINISTRACION

Este 6rgano planea sesionar cada dos meses y por lo tanto
requiere informacidn con esa periodicidad; la informacidn requerida

por el consejo, es la siguiente:

1. Los resultados completos de la empresa mostrando el voli-
men de las ventas, separando las realizadas al contado con las efec
tuadas a crédito. El costo de lo vendido y la utilidad bruta en la
misma clasificacién utilizada para las ventas.

La relacidn de los gastos de los departamentos de ventas -
y administrativo, separando de Estos el valor devengado de los inte
reses pagados por la empresa, ya que &stos filtimos deberdn presen--

tarse en un rengldén especial.

Deberd planearse el formato de este informe de tal manera
que contenga ademds de los valores reales de la empresa, los valo--

res relativos en porcentajes.

2. Los resultados reales manifestados en el punto anterior ,

comparados con las partidas prvesnpu -tadas corvespondientes para de
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terminar las variaciones que existan entre los resultados reales y
estimados,

3. Por dltimn se requiere cl informe sobre la situacldn {inan
ciera de la cmpresa, el cual sl se trata del primer ejercielo, debe
ra compararse contra el bimestre anterior, A partir del segundo -
ejercicio social este informe se comparard contra el mismo bimestre

del ano anterior.

GERENCIA GENERAL

Para poder realizar su trabajo con la eficiencia requerida
la Gerencfa ha manifestado su deseo de contar con informacidn men-
sual, por lo que todos los reportes que se le proporcionan deberin

entregarse con esa periodicidad.

La informacién que necesita esta Gerencia es la misma que
la mencionada para el Consejo de Administracién, salve la frecuen--

cia con que deberd proporcionarse.

GERENCIA DE VENTAS

E1l Gerente de Ventas solicita wensualmente la siguiente in

formacidn:

1, Los ingresos de la empresa, mostrando el volimen de las ~-
ventas agrupadas en la misma clasificacién adoptada para el counsejo
de administracidn, el costo de lo vendido y la utilidad bruta es -

la misma clasificacidn adoptada para lag ventas.

Deberd planearse el formato de tal manera que contenga, -
ademds de los valores reales de la empresa, los valores relativos -
en porcentajes.

2. Relacién de los gastos incurridos por el departamento de -
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ventas, mostridndose los erogados en el mes y los acumulados hasta

el mes del informe.

3. Los resultados reales manifestados en los puntos anterio-
res, comparados con las partidas presupuestadas correspondientes ,
para que se obtengan las variaciones que existan entre los resulta

dos reales y los estimados.

b4, Relacidn de los productos en existencia mostrando en uni-
dades y valores dichos productos los cuales, serdn clasificados en

los sigulentes grupos:

- Articulos de rdpido movimiento
~ Articulos de lento movimiento

- Artfeulos sin movimiento

GERENCIA DE FINANZAS

El Gerente de Finanzas necesita la siguilente informacidn:

DIARIA

1. Informe de los ingresos del dfa anterior, detallado por
conceptos similares. En forma adiclonal se mostrardn los egresos,
también clasificados por conceptos semejantes. Por Gltimo se indi
cardn los saldos disponibles en las diferentes cuentas de cheques

que tenga establecida la empresa.
QUINCENAL

2. Informe de cuentas por cobrar clasificadas por antigiiedad

de saldos, para mostrar:

a) Saldos totales de las cuentas por cobrar
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b] Saldos no Vencidos

c] Saldos vencidos clasificados a su vez como sigue:

1. Del a 60 dias
2. De 60 a 90 dias

3. De 180 dias en adelante

3. Informe de las cuentas por pagar clasificadas mensualmen-
te por fechas de vencimiento; formando grupos homogéneos de las -

cuentas,

MENSUAL

4. 5. y 6. Los mismos informes mencionados en los puntos 17 ,

20 y 3er. del Consejo de Aministracidn.

7. El mismo informe que se menciona en el punto 5 de la Ge---

rencfa de Ventas.

8. Relacién de los productes en existencia, mostrada en uni-

dades exclusivamente y por cada articulo:

1. Existencia al inicio del mes

2. Unidades compradas durante el mes
3. Unidades devueltas por los clientes
4. TUnidades devueltas al proveedor

5. Existencia al finalizar el mes

9. Por {iltimo, informe de los saldos localizados en la cuen-
ta de Deudores Diversos a través de mostrar por cada deudor:
Concepto y probable fecha de recuperacidn de cada saldo o

en su caso, comprobar y justificar la incobrabilidad.

9.6 SISTEMA DE CONTABILIDAD
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aj INTRODUCCLON

La Compaiifa utiliza el sistema centralizador y pdlizas. -
Son utilizadas las entradas al almacén para el registro de los mo-
vimientos de entrada de la mercancfa, pdlizas de ingresos y egre—-
sos para registrar el flujo de efectivo segiin sean entradas o salil

das de éste.

Pdlizas de ventas para el registro de sus ventas a crédi~
to y pblizas de dlario para las compras a crédito y operaciones di
versas, Para las actividades de produccidn se elaboran Grdenes de
fdbricacidn y el sistema empleado para el registro de la produc—=-
c¢idn es el de costos estdndar, mismo que es utilizado para valuar

los inventarios.

El control de existencias se realiza a través de registro
auxiliares de inventarios perpetuos, prdcticandose inventarios fi-

sicos cada seis meses.

Con base en los documentos contabilizadores mencionados ,
se afectan los auxililares correspondientes, todo esto, mediante -~

los servicilos de una computadora.

En base a toda la informacidn recibida por dicha computa-
dora, se procede a elaborar periddicamente los reportes auxiliares

correspondientes en forma de listados.
VALUACION DE INVENTARIOS

Es importante sefialar que los inventarios son valuados -
por el método de costos estdndar, a efecto de revisar en forma -~
exhaustiva las variaciones significativas con respecto a los datos

reales.

b} DOCUMENTOS FUENTE

Estos documentos propledad de la empresa o ajenos a ella,
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son y constituyen la principal fuente de datos para la organiza--
clén. contable. Contlenen en la mayorla de los casos, la informa-
ci8n necesaria para el registro contable de una operacién, y con
frecuencia desarrollan la funcién de comprobar en una forma razo-

nable la realidad de dicha operacidn,

La caracteristica de estos documentos es que todos asien
tan un Thecho, ya que &sto es lo que registra la Contabilidad. Una
factura ajena implica una compra, una factura propiedad de la em-
presa implica una venta; y asI un cheque recibido, un contra reci
bo, una acta constitutiva, una hoja de trabajo, ete. Implican -
otros hechos. Por otro lado al hacer un pedido no afectamos ni -
nuestros Inventarios, nl el pasivo correspondiente, hasta que se
recibe o blen las materias primas o en su caso el aviso del pro--

veedor de que viene el trinsito de dicha mercancia,

Es responsabilidad del Contador General toda la documen-
tacidn antes mencionada as1 como también su correcta contabiliza-

cién,

El punto mis importante es la Comprobacidn, es decir, la
revisidn de que los documentos fuente estén debidamente formula-
dos, Llega a suceder que un banco regresa un cheque al deposi--
tante por falta de continuldad de endosos, por no corresponder al

beneficiario y hasta por no estar firmado por el librador.

Hemos sefialado que la informacidn es un conjunto de datos
seleccionados; de ahf que antes de contabilizar los documentos ex
ternos deben ser selecclonados, desechando los no relevantes para
la funcidn contable o aquellos cuyo contenido no produzca-un asien
to contable. No se 1ignora la utilidad que tlenen por ejemplo los
Estados de Cuenta Bancarios, Proveedores y Acreedores, sino que -~
nos referimos a la seleccifn de documentos que de inmediato gené--

ren un aslento contable.

Debemos hacer énfasls que la verificacidén debe constar en

el documento revisado por medio de la ribrica o firma de la perso-
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na responsable para ello, con la finalidad de deslindar responsabi-

lidades en caso necesario.

¢] DOCUMENTOS CONTABILIZADORES

Por documentos contabilizadores puede entenderse tanto el
documento fuente debidamente requisitado, o la p&liza que contiene
el asiento contable; de cualquier forma es el documento conductor -
de la informacion para efectos de registro. Es conveniente que -~
los documentos cumplan con la doble funcion de ser fuente y contabl
lizadores a un mismo tiempo. Los documentos que cumplen esta doble
funcibn, los consideramos documentos que tiene informacidn para re-

gistrar en forma correcta el asiento contable. ejemplo:

l. La copila de la factura por venta realizada, se anexard@ a una
pdliza (contabilizadora) en la que se asentard el cargo a Clientes

con la subcuenta respectiva y el abonoa Ventas.

2. La copla de la factura tiene impreso un rayado que permite ~
contemplar el efecto contable a simple vista; puede llevar lmpreso

" Cargo a Clientes '

' vy se complementari con el niimero de la sub——-
cuenta, a veces ni esto serd necesario, ya que la redaccidon misma
lo contiene; de manera similar tratar el abono a ventas, resultan-

do de esta manera un documento fuente— contabilizador.

El disefio de estos documentos depende del sistema de con
tabilidad que tenga implantado la empresa, asi como de los medios
manuales, mecanizados o electrdnicos que se utilicen; teniendo en
cuenta de que la empresa es un sistema que conjuga elementos huma-
nos, materiales y técnicos tendientes a lograr un objetivo y que a
su vez engloba a otros sistemas, tales como el de produccidn, ven-

tas, contabilidad y otros.



Intimamente relacionados con los documentos contabiliza-
dores estéin los reglstros auxiliares (de anidlisis) y los diarlos
(de enlace) con los oficiales (de sintesis), por lo que su disefio
obedecerd en buena parte, al de los documentos contabilizadores ,
produci@ndose una secuencla ordenada para el vaciado de la infor-

macidn. .
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Recepcién de los externos, seleccidn, distri-

bucidn . Generacidn de los internos.
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DOCUMENTOS CONTABILIZADORES: Generacién de documentos contabilizado-
res en el departamento de contabilidad y en otros departamentos de la

empresa.

LA EMPRESA

1
ENTIDADES DOCUNENTOS
EXTERNAS | FUENTE
1
' EXTERNOS

! : DEPARTAMENTO DE:
\ SELECCION ) \ CONTABILIDAD
! - e
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| B = CONTABILYZADO
! DOGUMENTOS] g [ —
! FUENTE ‘;,2
| INTERNOS :
! —— '
1 !
! !
1 | [pocunentos ! J
' CONTABILI- , AL PROCESO
ZADORES )
| e — !
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CATALOGO DE CUENTAS
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CONTENTIDO

DISTRIBUCION

Activo
Activo
Activo
Pasivo
Pasivo

Pasivo

b o et e e

Circulante
Fijo
Diferido
Circulante
Fijo
Diferido

Capital y Reservas

Gastos

Gastos

de Venta

de Administracidn

Costo de lo Vendido

Ventas

Totales

Disminuciones sobre Ventas

Otros Productos

Otros Gastos

Gastos

Financieros

1100
1200
1300
2100
2200
2300
3000
4000
5000
6000
7000
8000
9000
9100
9200

1113
1240
1330
2170
2240
2320
3030
4200
5220

8020
9060
9140
9220
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ACTIVO

GRUPO CIRCULANTE 1100

NUMERO CUENTA

1101 Bancos

1102 Caja

1103 Clientes

1103~1 Clientes por Ventas al Contado

1103~2 ‘ Clientes por Ventas a Crédito

1104 Documentos por Cobrar

1105 Depdsitos en Garantia

1106 Anticipo a Funcilonarios y em~

' pleados

1107 Anticipos y Gastos a Funcilona~-
rios, empleados y Agentes Ven-
dedores. ‘

1108 Anticipos al Ingreso Global de
las Empresas

1109 Deudores Diversos

1110 Almacén de Articulos Terminados

1111 Alrmacén de Mercancias

1112 Almacén de Papeleria

1113 Almacenes de Mantenlmiento
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GRUPO _FIJO 1200

NUMERQ CUENTA

1210 ' Edificios

1220 Mobiliario y Equipo ‘
1230 ' Equipo de Reparto

1240 : Acciones, Bonos y Valores

GRUPO DIFERIDO 1300

NUMERO CUENTA

1310 Seguros y Flanzas

1320 Intereses Pagados por Anti-
cipado

1330 ‘ o Gastos de Organizacidn e Ins-

talacidn
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PASIVDO

GRUPO CIRCULANTE 2100

NUMERQ CUENTA

2110 Proveedores

2120 Cuentas por Pagar

2130 v Acreedores Diversos

2140 Intereses por Devengar

2160 Impuestos por Pagar

2160~1 Provisidén para el pago al Ingre
so de las Socledades Mercanti--
les.

2160-2 Provisidén para el Pago de IMSS

2160-3 Provisidn para el pago del Im--

' puesto 1% s/remuneraciones
2160-4 Provisién para el pago del Im~~
' puesto 5% INFONAVIT

2160-5 Provisidn para el pago del Im-—-
puesto sobre Productos del Tra-
bajo.

21790 Provisidn para el pago del Im-—

puesto al Valor Agregado
21 80 - Comisiones por Pagar "Agentes

Vendedores



o huippai

3010

3020
3030

GRUPO FIJO 2200

158

CUENTA

Document.os por Pagar

Hipoteca por Pagar

Préstamos a largo plazo

Cuentas |por Pagar a Largo

Plazo.

GRUPO DIFERIDO 2300

CUENTA

Intereses Cobrados por Anti-

cipado.

pados

GRUPO DEL CAPITAL Y RESERVAS 3000

Ingregsos Cobrados por Antici

Capital Social

Utilid

Reserv

Zdes por Aplicar

Legal
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GASTOS DE VENTA 4000

NOMBRE CUENTA

4010 Sueldos Generales

4020 Sueldos de Vendedores

4030 Compensaciones

4040 Gratificaciones Especlales

4050 Incentivos a Vendedores

4060 Prima de Vacaclones

4070° Segurc Social (I.M.S.S.)

4080 Gastos de Comedor

4090 Seguro de Grupo

4100 7 Fianzas

4110 Provisidn para aportaciones
al INFONAVIT

4120 Muestras

4130 Gastos de viaje y Represen-
tacldn

4140 Convenciones

4150 I.8.P.7. Compania

4160 Cuotas y Suscripciones

4170 : Donativos

4180 Telé&fono, Telégrafo, Correo

4190 Depreciaciones

4200 Mantenimiento
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GASTOS DE _ADMINISTRACTON 5000

NOMARE CUENTA

5010 7 Sueldos Generales

5020 ’ Gratificaciones Especiales

5030 : Prima de Vacaclones

5040 . Gastos de Comedor

5050 : Seguro de Grupo

5060 Flanzas

5070 Mantenimiento

5080 Impuesto sobre Productos del
Trabajo

5090 Amortizacion de Gastos de Or

ganizacién e Instalacién

5100 a Deprecilaciones

5110 Cuotas y Suscripciones

5120 Gastos de Viaje

5130 Gastos de Representacidn
5140 : I.M.S.S.

5150 Provisidn para el Pago de -

Gratificaciones Anuales

5160 | Luz

5180 ‘ ) Correos

5190 Telé&fono

5200 Telégrafos

5210 Telegramas

5220 ‘ Combustibles (carros de Fun-

cionarios)
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COSTO DE VENTAS 6000

COSTO DE VENTAS 7000

DISMINUCIONES SOBRE VENTAS 8000

NOMBRE CUENTA

8010 Bonificaciones y Descuentos -
sobre Ventas

8020 : o Devoluciones sobre Ventas

OTROS PRODUCTOS 9000

NOMERE CUENTA

9010 Utilidad en Venta de Acciones
Bonos y Valores

9020 Utilidad en Venta de Activo -

, ' Fijo

9030 Intereses Ganados

9040 ‘ Intereses Ganados s/Clientes

9050 : Desctos. sobre Compras

9060 ’ Otros Ingresos
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OTROS GASTOS 9100

NUMERO ’ CUENTA

9110 : Pérdida en Ventas de Acciones,

Bonos y Valores

9120 Pérdidas en Ventas de Activo -
Fijo

9130 ' Pérdidas en Cuentas por Cobrar

9140 Pérdidas en Documentos por Co-
brar

GASTOS FINANCIEROS 9200

NOMBRE CUENTA

9210 Comisiones Pagadas a Bancos

9220 _ ‘ Situaciones Pagadas a Bancos
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" LARCRATORIOS FRU Y VEU, 5. A, "
el GUIA CONTABILIZADORA
DOCUMENTOS CUENTAS
KUM, OPERACIONES FUENTES DE DATOS CONEXOS CORTABILIZADOR DE CARGO DE ABOND DIARIO
1. OBTENCION DE CAPITAL
PROPIO
) Constitucifn de 1a Sociedad Egeritura Constitutf- P3liza de Dia~ Accfonistas Capltal Social
va Tio 0. b
2 { Exhibicidn del Capital Escritura Constituri- Regintro de P§liza de Ingra Cala Accionistas lyk
va Acclonistas a0s
3 3 Decreto de Exhibiciones Acta de Conssjo PSilza de Dig~- Exhibiciones Accioniatas
posteriores ti0 Decretadas ' 0. m
4 4 Cobro de las Ixhibiciones Acta da Consejo PS1iza de Ingrs Caja Exhibiciones 1.y E
sos Decretadas
3 3 Futurcs Aumentos de Capi- Acta de Conssjo PSiizx de Dia-~ Acclonistas Capital Social g, D.
tel rie
1T IMVERSION DE CAPITAL
L] I Gastos de Organizacisn e Recibo~ Factura Cheque Pélige de Egre- Gastos & Oy Cajn
Inatalacidn 80 ganizacidn e
Iastalacisn 1. y E.
17 2 Apertura de cuenta de Solicitud sl Banco Recibo de Cajls P§1iza de Egre~ Bancos Caja I. v E.
cheques %0 .
3 AdquisiciSn de Propleda~ -
des
a] Terzano Escritura de Compra Chaque PSliza de Pgre- farcenos Bancos 1.y B,
208
b} Construceldn dal Edi~ Recidos~ Yacturs Chequs PSiiza de Egra~- Edificio Bancos )
ficto sos
¢ Imecalaciones del Bdi~ Reeibos~Facturs Chequa P311za de Egre- Gastos de Or Bancos

fiein

SOR

ganlzacidn e
Instalacidn



10

68

15

10

‘18

19

4 Adguisicibn de Equipo

a) Mobilisrio y Equipo
b} Equipo da Rsparto
5 Entrega de depSsitos

para gavantirzar

6 Constitucifn de Fondos
Fijos

7 Incremento a ios Fondos
Fijon

8 TStulos de Cridito por
cobrar recibidos de par—
sonas que no son clien-~
tes

9 Pagos por anticipado
de primas

10 Compra de papeleria

11 Inversiones en Ronos
y Valores

12 Adquislicién de mer—-
cancias:

a} Mediante pago al countg -

do por la entrada al
almacén

~ Por pago

A cridito en cuenta
ablerta

b

£

Aceptando documentos
con cargo de Intereses

- Por la entrada al alma-
cén

Facturas

Facturas

Recibos-contrates

Recibos de Entraga

Recibo de Encrada

Copia del Documan-
to

P6lizas de Seguros
y Flanzas

Facturas

T{tulos de Inver-
sién

Remisidn Factura

Remision Pactura

Remisidn Factura

Raminidn Factura

Chegque

Cheque

Cheque

Cheque

Cheque

Cheque

Cheque

Cheque

Cheque

Orden de Compra

Cheque

Pedido

Oxden de Com
pra

P6liza de Egre
808

P51iza de Egre
s08

P6liza de Egrs
803

PSliza de Egre
s08

P61iza de Egra
BoA

Péliza de Egre
808

PGliza de Egre
808

Péliza de Egra
408

P3liza de Egre
tos

Nota de entrada
al alnacén

P&liza de Egre
|08

Nota de entrada
al almacén

toty de entrada
al almacén

Mobiliario y
Cquipo

Equipo de Ra
parto

DepSaitos en
Garantfa

Fondos Fljos
de Caja

Fondos Fijos
de Caja

Documentos porv
cobrar

Castos pagados
por Antlcipado

Gastos Amarti-
zables y por
aplicar

Inversiones emn
Bonos y valores
de inmediata reg
Lizacidn

Almacén de Mevr~
cancfas

Proveedores Com
pras contado

Almacén de Mer-
¢anc fas

Almacén de Mer-
cancfas

Bancos

Bancos

Bancos

Bancos

Bancos

Pzacos & Inters-
ses Ccurados por
Anticipado

Bancos

Bancos

Bancos

Proveedores -
Compras contado

Bancos

Proveedares

Provsedores

L, ¥

I.

1.

I,

y B



20

99

22

2)

61

- Por el reglstro de loe
Documentos

184 QBTENCION DE CAPI~
TAL AJENO

e

| Obtencidn de Préstanos
Directoe

) Deudas contrafdas que
no se refieran a compras
de mercanc{as Créditos
otorgados © pasivos acum.

1V INGRESOS  ENTRADAS
DE_FONDOS . _ovmmmmem™

venta de Hercancia

al Al contado por el
ingreso

- Por el registro de 18
Venta

b

A cridito en cuents
Abjerta

¢] En abonod con cargo de
Interanes ¥ Gaatos de
Cobranza

2 Cobro de pocumenton gué
no son 8 CATEC de clientes

Aplicacién da los Interesss
devengados »/Doctos. que 0
son 4 carge de cliented

3 Regiatro mensual de costo
de ventas

4 Raglstro Mensual de Costo
de Vsntas

b} pisminucibn 8 joa - Fondos
Fijos

6 Supresibn 4¢ los fondos
fFijos

Copia de 1os Documen=
tos

Contrato de préstamo

Recibo

Reminibn Facturs
Remisifn Facturs

Remisifn Facturd

Contrato de comprs
venta con reserva
de doninio

Reporte de Cobran
ra

cdula Anslftics de
Interesed cobrados
por anticipado

Tarjetas de E;lltln-
clas

Tarjetas de Existea-
clas

Recibo de entrada 8
cajs

Recibos de entrada
a cals

Documentos

Aviso de Crédito
al Banco

ficha de Depl-
sito

Fichs de Depb-
aito

Pedido

Remisibn Factu=
ra

Ficha da Depf-
sito

Remisibn Facturs

Renisibn Facturd

Ficha de Deps-
aito

Ficha de Dapb~
[ 34]

pS1ra de Dia-
rio

p6liza de Ingre
80

PSiies de 1NBFE
#08

p61isa ds IngTe
s08

Renisiln Facture

RenieiSn Factu
ta

psliza de Ingre”
g08

pé1isa de pisrio

pé1ine de Diario

péliza de plario

ps1isa de Ingre-
sos

P61iza de Inpre”
8o

Provesdores ¢ In-
tareses pag: por
anticipado

Bancos,
1ats. Pag. POT Ant.

Bancos

Bancos

Clientes

Ventas Contado
Clientes
Clientes PO¥ Ven

tan &n Abonos
por afio [$3]

Bancos

Intexesss cobrd
dos por antici-
pado

Costo da Ventas

Costo de Ventas

Bancos

pancos

poctos. por Pa-
gar.,,Doctod por

166

Pagar 8 Largo plazo. 0.0

Doctos. por P2
gar

Acreedores pi-
versos

clientes Ven-
tas contado

Ventas Contado

ventas & cridite

Amacén de Nercad

clas, utilidades
por realizsr &0 =
ventas &t abonos
ado (X)

Doctos. POT cob.
Ints. POt deven~
gat sfio (X)

1nterases Gans=
dos

Almacén de Nat=
cancias

Almachn de Mer”
cancias

Fondos Fijos de
Caja

Fondos Fijos de
Cajs

1.y E

1.y &

1,y B

0. Dv
0. Do
0. B
1. vy E.

f.yE



24

25

26

27

28

57

30

3t

7 Supresi{fn de los Fondos
Fijos

= Por ventas en Abonos

8 COBROS REALIZADOS A LOS
CLIENTES

a] Por ventas a crédito

b) Por Ventas en abonos

9 Notas de crédito expedi
das 8 los clientes por bo
nificaciones

10 Notas de crédito expa-
didas a los clisntes por
devolyciones

Il Registro del Costo de
Ventas de las devoluciones
y_cancelacionas

~ Por devoluciones o cance
laciones

12 Refntegros a Clientes
13 Ventas de bonos y/o va-

lores de inmediata realiza
cisn

a] Con utilidad

bjCon Pérdida

14 Reemboiaes hechos por
los empleados por crédi-
tos atotgados

{5 Aplicacidn de los Inte-
reses Devengados cobrados a
los clientes en las ventas
en abonos

Recibos de entrada &
caja

Recihos de¢ entrada a
caja

Repcrce de cobranza

Reporte de cobranzas

Notas de Crédito

Nota de Crédito

Recibo del cliente

Recibo de Entrada a
Caja

Recibo de Entrada a
Caja

Recibos de Entrada a
Caja

Cédula de aplicacidn
de Intersses cobrados
por anticipado en ven
tas en Abonos

Ficha de DepS~
sito

Pepdsito

Ficha de Depd-
slito

Ficha de DepS-
sito

Reporcs de En~
trads al aleacén

Cheque

Ficha de Deps-
sito

Picha de Dapd-
sico

Ficha de Deps-
sito

PG5liza de Ingre-
LI

P3liza de Ingre-
s08

P6liza de Ingre~
808

PSliza de Ingre-
S508

Nota de Crédito

Nots de Crfdito

Nota de Encrada
al almacén

PSliza de Egre-
808

DapSsito Ingre-
808

PSliza de Ingre
808

PSliza de Ingre-
808

P3l1za de Diario

Bancos

Bancos

Bancos

Bancos

Bonificaciones
Desctos. sobre
ventns

Devoluciones
sobre ventae

Almacén de Mer
cancfas

Clientes

Bancos

Bancos

bancos

Intereses por
Dsvengar (afio)
X

Fondos Fijos de
Caja

Clientes por Ven

tas en abonos
afio (X)

Clientes
Cliantes por Ven

tas en Abonos afio
(X)

Clientas

Clientes

Costo de Ven~
tas

Bancoa

Inversiones en Bo
nos y Valores de -
Inmediate realiz.

Inversiones en Bo

nos y Valoras de
Inmddiata resliz .

Adeudos de Funcis
narios y empleados

Interoses Canados

167

I, y E.

1.y E.

1. y E.

1. y E.

\z

v.

1.y E.

1.yE.

1. yE
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32

3

10

61

67

36

64

35

16 VENTA DE MOBILIARIO

- Reportando Utilidad

- Reportando Pérdida

17 Obtencidn de Ingresos
diversos

|8 Cargo a clientes de
{ntereses woratorios

19 Cobro a clientes de
intereses moratorios

20 Anticipos recibidos
de clientes

21 Reembolsos que hagan los
funcionarios o empleados por
sobrantes de anticlpos que

les hayan hecho para gastos

22 Cancelacifn de cheques
para los cuales haya trang
currido el perfodo de preg
cripeién o de obiigacibn -
de pago

v EGRESOS Y SALIDAS DR FON
pOS

{ Erogacliones que efectua
1a empresa en la distribu~
¢ci6n y venta de las mercan
cfan conforme al presupues
to

a] Cuando los gastos && 11~
quidan de inmediato

b} Cuande lom gastos quedan
pendientes de pago

Recibo de Entrada a
Caja

Recibo de Entrada al
Almacén

Recibo de entrada de
caja :

Cédula de cflculo de
Intereses moratorios

Recibo de entrada de
cala

Recibo de entrada de
caja

Liquidacidn de Gaptos

Conciliacionea Banca~
rias

Recibos Factura

Recibos Factura

Fichs de Depd-
sito

Ficha de Deps-
sito

Ficha de Depd-
aito

Ficha de Depd-
sito

Ficha de Depd-
sito

Ficha de DepS-
aito

Vales de Caja
Chica o cheque

péliza de Diario

p6iiza de Diario

P8lizs de Ingre-
S08

P§liza de Diario

péiiza de Ingre-
808

péliza de Ingre-
808

P6lLita de ingre-
808

pélira de Ingre-
508

pSliza de Egre~
sos

pSliza de Dia-
rio

Deudores Jiversos
Depreciacisn acu-

mulada de Mobilia

tvio y Iguipo

Deudores Diver--
sos Depreciacibn

acun. de Mob. ¥
Equipo, otros
Gastos.

Bancos

Clientes

Bancos

Bancos

Bancos

Bancos

Gastos de Ven
ta

Gastes de Ven
ta

Mobiliario y
Equipo

Mobiliario y
Equipo

otros Productos
Otros Productos
Clientes

Anticipos de
Clientes

Adeudos de Fun—

cionarios y Empleados

Acreedores
Diversos

Bancos

Acreedores
Diversos

168

0. D.

0. D.

1.y E.

0. D.

1.yE.

I.yE

1, y E.

I.yE.



36

37

38

9

40

41

42

43

A4

2 Ercgaciones en que incu=
rra la eopresa por lop dife
rentes gastos en las ofici-
nas

a) Cuando los gastos se 1li=-
quidep de inmedfato

b] Cuando los Gastos que--
dan pendientes de pago

3 lmpuesto sobre la Renta -
que mensualmente sea eatima
do

4 Anticipos del l=apuesto so
bre la Renta

5 Comis{ones sobre ventas

6 Cancelacidn de las cuentas
potr cobrar que se conside--
ren {ncohrables

7 Registro de la YiSmina tan
to del personal, como el de
las uficinas generales

8 Registro del Pasivo Acumu
lado por loa Inmpuestos que
afectan a la empresa

Y PROVISIONES MENSUALES PA-
RA LA DEPRECIACION DE:

a) Edificio

b] Mobillario y Equipo

10 AmortizaciSn sensual de
los Gastos de Amortizacién
e Instalacidrn

Recibos Factura

Recibos Pactura

Calendario de Obliga~
ciones Fiscales

Coplas de las de
claraciones fia~
cales

Relacidn célculo de
cenlsfones

Autorizaci8n escrits
del Cerente General

Némina

Calendario de Obli~
paciones Fiscales

Céluls de gfilculo de
depreciaciones

Célula de cllculo de
deprecisecionss

Célula de chlculo de
Arortizaciones

Vales de caja
chica o cheque

Calendario de
obligaciones
fiscales

Renisidén Fac-
tura

Cuentas y Do~
cumentos por
cobrar

Relaciones de
Asistencia

P611iza de Egre-
808

P611za de Diario

.

P61i2a de Dlario

PS11iza de Egre-
so8

Péliza de Diario

P6liza de Diarto

P§1iza de Diario

PSliza du Diarie

pSliza de Diario

PSliza de Diarto

P6liza de Diardo

Gastos de Ad-
ovinistracién

Castos de Ad-
pinistracidn

Impueato s3~=
bre la Renta

Anticipo del
Impuesto sobre
la Renta

Castos de Ven-
ta

Castos de Ad-
miniscracisn

Gastos de Ven-
ta y Gastos de
Admintstracifén

Castos da Ven-
ta, Gastos de
Administracién

Gastos de Van-
ta y Gtos. de
Adninistracifn

Gtos. de Venta
Gtos. de Admén

Gastos de Venta
Gastos de Admi-
nistracidn

Bancos

Actesdores
Diversos

Provialéfi para el
pago del Impuesto
sobre la Renta

Bancos

Comisiones por
pagar

Clientes adeudos
de funcionarios
y empleados, Do~
cunentos por Pa-
gar

Acreedores Diver
s05 lmptos. por
Pagar, Adeudos -
de funcionsrios
y empleados

Impuestos por -
Pagar

Depraciscifn acy
sulada del edi~
ficio

Deprec. acuz. de
Mob. y Equipo

Amortizacin scu
nulada de Gros.
de Organizafceén
e Instalacisa

0,

0.

0.

0.
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45

46

H

47

48

49

50

51

52

53

34

58

60

63
3

66

11 Préstamos otorgades al
personal

12 Anticipas para Gastos
hechos a fungctonarios v
empleados

13 Registro de los gaszos
efectuados por los funcip
narios y empleados

14 Anticipos efectuades a
terceros por preatacidu de
servicios

|5 Aplicaciones mensuales a
gastos de los conceptos de
pagos anticipados

16 Pagos a Proveedores

17 Pago de documentos por
pagar a Bancos

I8 Devoluciones a Provee~
dores

19 Provisién mensual para
pago anual de la partici-
pacién a los trabajadores
en las utilidades

20 Provieifn mensual para
el pago anual de grati{fi-
caciones al personal

2iDescuentos gobre conpras

d2 Anticipos hechos & cuen
ta de comislones

23 Pago de Impuestos

24 Pago de Impuestos

25 Comisiones Pagadas a
Bantos

26 Registro de cheques de-
vueltos por falta de fone
dos o por cualquier otra
causa

Solicitud de Préstamo

Autorizacidn escrita de
la Gerencfa Adninistra-
tiva

Liquidacidn de Castos

Recibn

Cédula de aplicacisn
gnstos pagados por an=-
ticipados

Facturas

Documentos por Pagar

Nota de Devoluciln a
Proveedores

C&dula de célculo de
parciicpaciones

Cédula de cilculo de
gratificaciones

Factura

Solfcitud de Anticipo
Declaraciones ?{sca-
les

Declaraciones Fiscales

Aviso de Cargo del Ban
ce

Aviso de Devolucifn de
Cheque

Cheque

Chegue

Cheque

Cheque

Cheque

Chequs

Cheque

Cheque

Reporte Dario
de Ingrenns y
Egreson

Reporte Diarto
de Ingresos y
Egremos

PSliza de Egre-
808

PGliza de Egre-
808

P51iza de Diarle

PSliza de Egre-
BOS

PSliza ds Dis
rio
PGliza de Egresos

P§liza de Egresos

P3liza de Diario

P§liza de Diario

P8liza de Diarfo
P§1iza de Diario
PS11za de Egresos
P611za de Egre-
soa

PS1iza de Egresos

P5liza de Egresos

P6liza de Egresos

Adeudos de Fun-
cionarios y Em-
pleados

Adeudos de Fun=
cionarios y Em-
pleados

Gastos de Venta
Gastos de Admi-
nigrracidn

Deudores
Diversos
Gastos de Venta
y Gastos de Ad-
mintistracidn
Proveedores
Documentos por
Pagar
Proveedores
Participaeifn
a los trabajade

res en las uti-
1idades

Castos de Venta
Castos de Adni-
nistracidn
Proveedores
Adeudos a Fun~
cioparios y en-
pleados

Imptos. por Pagar
Imptos. por Pagar

Gastos Finan-
cleros

Deudores Diver
608

Bancos

Bancos

Adeudos de
Funcionarios
y Empleados

Bancoa

Gagtos Pa~
gados por
Anticipado

Bances

Bancos

Alnacén de
Hercancfas

Provisién para
participacion
de los trabaja
dores en las
utilidades
Provieisn para
gratificaciones
al personal
Otros Productos

Bancos

Bancos

Bancos

Bancos

Bancos

Lio

I. yE.

I. yE.

A,

0. D,

0. D.

0

o

I. v E.

1. y E,



72

35

56

27 Reembolsos que hace la
enpresa a funclonarios y
empleados

28 Traspaso a rasultsdos,
al clarre del ejercicio
de las cusnvas de resul-
tados Deudoras y Acreedo
ras

30 Aplicaciln de 1a Uti-
lidad o Pérdida obtenida
en ¢l ejercicio de con-
formidad con 1o estipu-—~
lado en la eseritura cong
titutiva

Liquidacifn de Gastos Cheque

Asientos de Clerrs Hojs de Trabajo

Proysctos de Apli
cacifn de los re-

Acta de Asambles sultados

0. E.

PSliza de Diario

P51lita de Diario

Adeudos a Fun-
cionarios y Ba
pleados

Ventas Contado
Ventas a Crédi
to, Utilidades
realizadas en
Yentas en abo~
nos otros pro-
ductos o Inte~
remas Ganados

Resultado dal
Ejereicio

Bancos 1. y E,

Bonificaciones
y Dascuentos
8/v , coato de
ventad, Castos
de Ventas Cas- 0. D.
tos de Adminis
tracifn, Gas~
tos financie-
ros, Otros Cap
tow , Gastos
Resultado del
Ejercicio

Resarva Legal

Reserva de Pre~

visifn, Remanen

te de ejercicios
anteriores. o, D.
Acreedores

Diversos
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9.7 DIAGRAMAS Y FORMAS. TANTO DE ORGANIZACION COMO DE
ELABORACION DE ESTADOS FINANCIEROS



a] DIAGRAMA FUNCIONAL DEL SISTEMA DE CONTABILIDAD

OPERACION BASICA N°. I

COMPRAS

PRODUCTOS
MATERIALES SERVICICS
ACABADOS
3
OPERACION BASICA N°. 3 1@> OPERACION BASICA N°, 2
ALVACENAJY RECIBO DE MERCANCIAS
PRODUCTOS MATERIALES Y PRODUCTOS
ACABADOS ACABADDS
L
.
OPERACION BASICA N°, 4
PRODUCCION

MATERIALES [MANO DE OBRA| SERVICIOS (¥

L
-
OPERACION OPERACION OPERACION
BASICA N°.5 BASICA N°. 6 BASICA N°, 7
VENTAS ENTREGAS FACTURACION
i - )
OPERACION BASICA
0>
LGggrog BASICA Ne. 9 PAGOS
* BANCO
COBRANZAS GENERALES NOMINAS

T




REQUISICION

REGISTRO BASICO:
FUENTE DE DATOS:

TRASMISION DE DATOS:

b]

COMPRAS

ORDEN DE SURTIDOR
COMPRA ' H»’-\-a

ORIGINAL
ACUSE DE RECIB

DEPTO. DE

ORIGEN DE
LA REQUI-
SICION

DEPTO. DE COM., |

) D, DE OR

DEPTO.DE
CHIVO DEL DEPTO. RECIBOS

DE COMPRAS

La orden de comrpa

1,

Compras para existencia.- Se originan por los documentos que turna
la seccidn del Depto. de Almacén encargado de mantener el nivel de
las existencias.

Compras para produccifn. Estas se originan por las requisiciones que
turnan los diferentes Deptos. de la f&brica.,

En negoclos pequeiios, cada Depto. expide directamente sus propias 6t
denes de compra.

En empresas grandes las requisiciones de todos los deptos. Son turna
dos al Depto. de Compras, en la cual expedird todas las Srdenes de -
compra.

1



CONTACTO
PERSONAL

ORDENES
TELEFONICAS

ORDENES
POR CORREQ

DEPENDIENTE

c]

VENTAS

NOTA DE VENTAS

la.

PARTE

2a., PARIE

A
ENTREGAS

3a. PARTE

4a, PARTE

ARCHIVO DE CON-
TROL NUMERICO

REGISTRO BASICO.
FUENTE DE DATOS:

v

CLIENTE

Nota de venta o marbete

A: COBRANZAS
CUENTAS POR
COBRAR, POSTEO

VENTAS
A CREDITO

VENTAS
AL CONTADO

ALMACENAJE

Notas de Venta escritas por el vendedor segln la seleccidn
de mercancia hecha por el cliente directamente, o por telé=

fono o correo.

LZA



d] ALMACENAJE

ggggﬁxgil‘ DEL DEPARTAMENTO
(DEL RECORD DE RECI- : VENTAS
BOS ¥/0 FACTURA) RECORD DE ALMACEN
i RECIBIDO SURTIDO i
EXISTENCIA DE MER- DE VENTAS
CANCIA FABRICADA
(DE ORDEN DE PRO ' COPIA DE NOTA DE VEN-
Y] 4 it TA
DUCCION) SALDO

!

INVENTARIOS F181C08
AJUSTES PERIODICOS

DEPARTAMENTO DE CONTABILI-
DAD PARA CONTROL

REGISTRO BASICO: Record de Existencias

FUENTE DE DATOS: 1.~ Entradas:
a} por compras. del reporte de entrada o de la factura del Proveedor
b] por produccidn. De las Srdenes de produccifn

2.~ Salidas: :
a] por ventas. De la copia de la nota de venta
b] para uso interno. De las requisiciones
CONTROL DF EXISTENCIAS: Segun las necesidades del negocio pueden llevarse a) Tarjetas Usuvales

b} Carpetas con tarjetas , ¢] Kardex

SLl



e] FACTURACION

FACTURA

PUEDE SER COPIA DE
LA ORDEN COPIA-FAC-
TURA

la. PARTE

2a. PARTE

COBRADAS

DE: DE:
ALMACENAJE
VENTA 3
ENTREGAS
PRODUCCION
ARCHIVO
ALFABETICO

L

3a, PARTE

FUENTE DE DATOS:

lew

2"'

/

PARA CONTROL DE AUDI

DEPTO. DE CONTABILID

_
[ SEECEAAER SEC™ |

;..___ﬂ CUENTAS POR CO-

BRAR

-

ARCHIVO CONTROL
NUMERICO

TORIA |

Los datos para la Facturacifn tienen su origen en el Depto,
de Ventas: Cuando este expide la orden de venta

Pueden presentarse en las siguientas formas!
a} En copia de la orden del agente vendedor
b] En copia de una forma combinada de orden y factura

9Ly



AUXILIARES

—————————)

f] GRAFICA DE 105 LIBROS DE CONTABILIDAD

OPERACIONES

4
]

<

— ———

LIBRO DIARTIO
GENERAL

:

LIBRO MAYOR

.

LIBRO DE INVENTARIOS Y
BALANCES

Pases Diarios

Pases Concentrados Periddicos

AUXILIARES

Ler



g] LIBRO DIARIO

FECHA

CONCEPTO

DEBE

HABER

CARACTERISTICAS:

1. Como su nombre lo indica; sirve para registrar diariamente las opera-

2.

ciones que realiza una empresa.

En este diario; cada operacidn queda degerita en forma completa; es
decir, aparece la fecha, el nimero de asiento, la cuenta de cargos ,

la cuenta de abono y la redaccién que explica la operacién.

8L1



h] LIBRO MAYOR

NOMBRE DE LA CUENTA

FECHA

CONTRACUENTAS F DERE HABER

SALDO

CARACTERISTICAS:

1. E1 libro mayor es aquel que recibe del diario de contabilidad sintética o
extractada, es decir, solo aparecen los resiimenes de los movimientos que

tengan las Cuentas en el Dlario.

2. Los saldos obtenidos del mayor, son la base para formular las balanzas -
de comprobacidn y con posterioridad a los mismos los Estados Financieros

6L1



1} LIBRO DE INVENTARIOS Y BALANCES

FECHA

CONCEPTO

DEBE

HABER

CONCEPTO

DEBE

HABER

CARACTERISTICAS:

1, Este Libro sirve para registrar en &1 los balances anuales

y la descripcidn de los inventarlos,

2, Muestra la situacién financiera de una empresa.

081



3] MAYOR AUXILIAR DE ALMACEN

BODEGA ARTICULO
CASILLERO UNIDAD
CLAVE PIEZA
OVIMIENTO EN ESPECIE MOVIMIENTO EN VALORES
FECHA | REFE- EXISTEN| COSTO DE | COSTO
RENCIA |EnTRaADA | sar1pa [**4FTEN| ApquIsIcION |pE SALIDA | ENTRADA | SALTDA EXISTENCIA

181 °



NOMBRE:

k] MAYOR AUXILIAR DE CLIENTES

FECHA

CONCEPTO

REF.

DEBE

HABER

SALDO

281



L[ MAYOR AUXILIAR DE PROVEEDORES

NOMB KR E:

FECHA

CONCEPTO

REF.

DEBE

HABER

SALDC

£81



m] MAYOR AUXILIAR DE DOCUMENTOS POR COBRAR

VALOR NOMI]
FECHA NUM, DEJCLASE DE {NUM. DE A CARGOINAL DEL DOj FECHA DE FECHA DE JOBSERVACIONES
19 ORDEN § DOCUMENTOS] DOCUMENTO DE: CUMENTO J VENCIMIENTO COBRO
e nnm—

81



n] MAYOR AUXILIAR DE DOCUMENTOS POR PAGAR

FECHA | NUM.DE CLASE DE | NUM. DEL A |VALOR NOMI- | FECHA DE VEN-} FECHA DE | OBSERVACIONES
19 __ ORDEN DOCTOS. | DOCUMENTO |FAVOR|NAL DEL DO-} CIMIENTOQ PAGO
DE: CUMENTO

S8t



fi] MAYOR AUXILIAR GENERAL DE GASTOS

GASTOS DE VENTA

GASTOS DE ADMINISTRACION

FECHA  JASTENTO | SUELDOS | PROPA~ | EMPAQUE LUz EFECTQS | CORREOSY AMORT.} DEPRE-
19__ o, DE VEN~{ GANDA EMBASE Y] SUELDOS} RENTA Y DE Y DE CIACION
DEDORES ENTREGA CALEF. | ESCRITO| TELEGRA} CASTOS | DE SEGUROS
RIO FOS DE INST} EQUIPO
GASTOS Y PRODUCTOS FINANCIEROS OTROS GASTOS Y PRODUCTOS

ASIENTO | INTERESES | CUENTAS DESCUENTOS | DESCUENTOS | PERDIDA EN VENTA

No. INCOBRA- CAMBIOS | S/ COMPRAS | S/ VENTAS DE ACTIVO FIJO RENTAS

BLES

981



o] DIARIO DE COMPRAS

FECHA

PROVEE-
DOR

COMPROBANTE
N°.

TOTAL

MATERIAS
PRIMAS-

ACCESORIOS

PAPELERIA

VARIOS

CUENTA | CANTIDAD

L81



p] DIARIO DE VENTAS

FECHA

FACTURA

CLIENTE

IMPORTE DE VEN~
TAS

831



q] DIARIO DE PRODUCTOS TERMINADOS

FECHA

ORDEN

PRODUCTOS
TERMINADOS

DEBE

MATERIALES EN
PROCESO

HABER

TRABAJO EN
PROCESO

HABER

GASTOS DE PRO_
DUCCION Y PRO-
CESO

HABER

681



i —

NUM. | FECHA | CLASE [NOMBRE | AGENTE{ CANTI~d IMPOR-{ IMPOR~{ IMPOR-} ANEXO |APROBA} CANTI-} DES- | PRE- |IMPOR- | IM-
DE DE DEL VENDE-} DAD RE} TE DE | TE DEY TE CION pAD |crIip- | c10 TE PUES-
S TIQUE TRAN- CLIENTH DOR CIBIDA] LA VEN} DEPO- | C.0.D, RE] CION TOS
Fm{QU i ACCION Y DIR, ~) _SIIQ BERGRE
INSPECCION: INSTRUCCIONES DE ENVIO: FIRMA DEL COMPRADOR:
)

061



5] OTRAS VENTAS |

NUMERO ] NUMERO INSTRUCH

DEL  [DEL PE- | FECHA CIONES | ENTRE- ‘

pEnIDO fp1po ver] DEL | VENDING DIREC- JDE EM~ | GA PROJVENDE- | CONDI- | CANTI-} DES- PRECIOf  EXTENSION
CLIENTE | PEDIDO |  A: CION |BARQUE | METIDA{ DOR  [CIONES | DAD  fCRP-

INSTRUCCIONES ESPECIALES: FIRMA DEL COMPRADOR!:

161




t] FACTURACION ENCABEZADOS

FECHA
DE
FACTURA

NUMERO
DE
FACTURA

NUM.DEL

PEDIDO
DEL

CLI1ENTE

NUM. DE
LA OR-
DEN DE
PRODUC. {
CION

NOMBRE
DEL
CLIENTE

DIREC-
CION DEL
CLIENTE

EMBAR-
CADO

FECHA
DE
EMBARQUH

VIA

CONDI~
CIONES

CANTI-
DAD

DESCRIE
CION

PRECIO

IMPORTE

e61



u] NOMINA DE SALARIOS

e

LISTA DE RAYA HECHA POR: REVISADA POR: AUDITADA POR:| SEMANA N°. |
HOJA N°.

DE LA SEMANA TERMINADA EN

DEDUCCIONES

N°. NOMBRE | OCUPACION |D]LIM{M|J} V|S| DIAS CUOTA MONTO } TOTAL D LIQUIDO
' DIARIA [SEMANARIQ DEPTO. PAGADO
‘ ADELANTO | IMPUESDS

€61



v] TARJETA ACUMULATIVA DE SUELDOS Y SALARIOS

NOMBRE

Afo

--.--============T=====;,

TARJETA DE SUELDOS Y
SALARIOS

D EDUCCIONES

SEMANA N°.} SALARIO SALARIO LIQUIDO
REGULAR ADICIONAL PAGADO
I, S.R, ] SEGURO SOCIAL

1
2
3
4
5
6
7
8
9

761
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w] PEDIDO DEL PROVEEDOR

LUGAR Y FECHA
NOMBRE Y DIRECCION DEL R
PROVEEDOR PEDIDO N'.
AEREO
VIA DE EMBARQUE TERRESTRE
NARITING
CANTIDAD UNIDAD CONCEPTO PRECIO | PRECIO
UNITARIO | TOTAL
PLAZO: DIAS:
COMPRADOR JEFE DE COMPRAS CONTRALOR
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x] RECEPCION DE MATERIALES

NOMBRE DEL PROVEEDOR

INFORME No.

Y FECHA
REMISION No.

VIA DE EMBARQUE

EEDIDO No.
PARTIDA CLAVE r CANTIDAD CONCEPTO TOTAL
PLAZO: l RECEPCIONISTA DE MATERIAL:
FACTURA No. FORMULO REVISO AUTORIZO
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y] RECHAZO DE MATERIAL DEFECTUOSO

LUGAR Y FECHA

NOMBRE DEL PROVEEDOR
CANTIDAD RECHAZADA

N°. DE REMISION Y FACTURA

N°, DEL INFORME DE RECEPCION

ESPECIFICACIONES TECNICAS

DEL RECHAZO

FECHA DE LA REMISION

PERSONA QUE REVISO

FECHA DE LA DEVOLUCION DEL MATERIAL

FIRMA DE CONFORMIDAD DEL PROVEEDOR




z] PEDIDO DEL CLIENTE

198

FECHA Y HORA DE RECIBO

CONTROL N°,

N°. DE ARTICULOS:

NOMBRE DEL CLIENTE

DOMICILIO DEL CLIENTE

CONDICIONES DEL PEDIDO..

PEDIDO N°.

FECHA:

VIA DE EMBARQUE:

OBSERVACIONES:

CANTIDAD UNIDAD

CLAVE Y NUMERO DEL PEDIDO TOTAL




a~1] FACTURA

NOMBRE Y DIRECCION DEL

CLIENTE FACTURA No.
FECHA
PEDINO No. REMISION No.
CANTIDAD CNIDAD  DESCRIPCION TOTAL

199
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b-1] RECIBO DE PAGO
PERIODO
PERCEPCIONES DEDUCCIONES NOMBRE TERMINADO EN MATRICULA
DIASICLAVE {LMPOR] CLAVE IMPORTE
FIRMA
TOTAL: TOTAL: NETO:

No. DE RECIBO

002



c=1) TARJETAS DE CONTROL DE ASISTENCIA

EMPLEADOS

N°.
NOMBRE

QUINCENA DE

19

lo. Z2o. MANANA TARDE

EXTRA

ENT. | SAL. | ENT. | SAL.

=
<

ENT.

SAL.

0~V (e —
~
-]

OBREROS
N°.
NOMBRE
OCUPACION SUELDO DIARIO:
SEMANA DEL DE AL DE 19
PERCEPCIONES DEDUCCIONES
CLAVE $ CLAVE §
CLAVE $ CLAVE §

ORDINARIO

EXTRAORDINARI( OBSER-

DIA ENT.] SAL.

ENT, SAL. VACIONES

f= 2 7 T S IO < < S

TIEMPO EXTRA

FIRMA DEL TRABAJADOR

102



d-1] FORMA PARA CONTROL DE PEDIDOS
PLAZA No. DESCRIPCION:
UNIDAD EMPAQUE CLASTFICACION APLICACION
PRECTIO
No. DE CLAVE OBSERVACTONES
VENTAS PEDIDOS
MESES  [vins, [acum.

1 2

3 4

~202




e—~1] CONTROL DE MERCANCIAS

VALORES

FECHA

REFERENCIA

ABASTECIDAS

CANTIDADES

PEDIDQS

RECIBIDOS

PENDIEN
TES

COSTO

COST0
PROMEDIO

£0Z



£-1]

CONTROL DE EXISTENCIAS DEL ALMACEN

FECHA

REFERENCIA

ENTRADAS

SALIDAS

EXISTENCIA

v0Z
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a] FORMULACION DE ESTADOS FINANCIEROS: Etapa preparatoria

"~ MAYOR

HOJA DE TRABAJO
BALANZA DE
COMPROBACION

OPERACIONES PARA DETERMINAR
AJUSTES

ARQUEQS - INVENTARIOS ] DEPURACIONES

I

g8

AJUSTES

—

HOJA DE TRABAJO .

BALANZA DE
SALDOS AJUSTADOS

1
OPERACIONES PARA DETERMINAR EL I,S.R.

Y LA P.T.U.
' | pebucisiLipap ||
DEPRECIACION AMORTIZACION DE PARTIDAS
1
AJUSTES

HOJA DE TRABAJO
PERDIDAS Y GANANCIAS
BALANCE GENERAL
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FORMULACTION DE ESTADOS FINANCIEROS: Ajustes a los repistros, y lorau-

lacidn de los estados [inancleros para la asamblea de

AJUSTES

acctonistas

AJUSTEY

AL PROCESO

DIARIO DIARIOS
AUXILIARES
S S __] SR N
MAYOR AUXILIARES
J v
=
BALANCE RELACIONES DEL
GENERAL

¥

ESTADO DE
RESULTAROS

-

PROYECTS DE APL1-
CACTON BE RESULTA
nos

. BALAR:E

ESTADO DEL COSTO

DE PRODUCCION Y k
VERTA

ESTADOS YVINANCIE-
ROS E INFORMES PA
RA LA ASAMBLEA
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ESTADOS FINANCIEROS : Elaboracién de estados financieros, como resultado del
proceso de la informaclion documental contenida en los

registros.

" LA EMPRESA "

DOCUMENTOS
FUENTE

ENTIDADES
EXTERNAS

EXTERNOS
DEPARTAMENTO DE

| CONTABILIDAD
SELECCION

*

OTROS
DEPARTAMEN- DISTRIBUCION
TOS
{

DOCUMENTOS
FUENTE

INTERNOS
[ St ———|

DOCUMENTOS CON-
TABILIZADORES

| AR

DOCUMENTOS AL PROCESO

CONTABIL1ZADQ
RES

i
|
i
|
!
|
|
|
|
!
|
I
|

DIARIO DIARIOS
AUXILIARES
HAYOR AUXTLTARES

+

( ELABORACION DE ESTADOS FINANCIEROS *j)

-

INVENTAR LOS |
¥

BALANCES
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b] PRESENTACION

1. Presentacidn Esquemdtica del Balance General

BALANCE GENERAL AL (Dia, Mes, Afio)

ACTIVO PASIVO
Bienes y Derechos de la Derechos de los Acreedo-
Sociedad res
CAPITAL
= Derechos de los Acclonigtas

Suma del Activo Suma del Pasivo y Capital
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2. PRESENTACION ESQUEMATICA DEL ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS DEL (Fecha inicial y Final del Ejerci--
cio.)

- Ingresos Propios del Giro
- Costos Proplos del Giro

- Resultado Bruto

- Gastos Operativos

= Resultado de Operacidn
- Ingresos Extraordinarios

- Gastos Extraordinarios

- Resultado Neto
- Impuesto sobre la Renta

- Participacidn a Trabajadores

Utilidad Después de Impuestos
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3. PRESENTACION ESQUEMATICA DEL ESTADO DE COSTO DE PRODUCCION
Y COSTO DE PRODUCCION DE LO VENDIDO

ESTADO DE COSTO DE PRODUCCION Y COSTO DE PRODUCCION DE LO VENDI
DO (De un Ejercicio)

- Inventario Inicial de Materia Prima
+ Compras de Materia Prima Disponible

= Materia Prima Disponible

- Existencia o Inventario Final de Materia Prima

Materia Prima Consumida

+ Inventario Inicial de Produccidn en Proceso
+ Obra de Mano Utilizada

+ Otros Gastos de Fabricacién

= Produccldén en Proceso Disponible

- Existencia Final de Produccidn en Proceso

= Costo de Produccion de Productos Terminados
+ Inventario Inicial de Productos Terminados

= Produceidén Terminada Disponible

- Inventario Final de Productos Terminados

= Costo de Produccidn de lo Vendido
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4. ESQUEMA DEL PROYECTO DE APLICACION DE UTILIDADES

ESQUEMA DE APLICACION DE UTILIDADES

Utilidades por Aplicar del Ejercicio
+ Utilidades por Aplicar de Ejercicios Anteriores

= Total de Utilidades por Aplicar

Aplicacién Propuesta:

RESERVAS
Legal
4+ Otras Reservas

GRATIFICACIONES :

Consejo de Administracidn

+ Comisarios

DIVIDENDOS:

.Acciones Privilegiadas
+ Bonos de Fundador
+ Acclones de Goce

+ Acciones Ordinarias

PENDIENTE DE APLICACION

= Total
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ESQUEMA DE ELABORACION DEL ESTADO DE CAMBIOS EN LA PO-
SICION FINANCIERA:"

ESTADO DE CAMBIOS EN LA POSICION FINANCIERA

Origen de Recursos
PROPIOS:

+ UTILIDADES s
+ DISMINUCIONES DEL ACTIVO o

AJENOS:
+ AUMENTOS DE PASIVO
+ AUMENTOS DE CAPITAL

= Total de Recursos Obtenidos

APLICACION DE RECURSOS
PERDIDAS

1+ AUMENTOS DE ACTIVO
+ DISMINUCIONES DE PASIVO
+ DISMINUCIONES DE CAPITAL

= Total de Recursos Aplicados
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