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INTRODUCCION

Para administrar eficientemente los recursos econémicos~-
de toda empresa pequefia y mediana, la planeacién financiera -
se auxilia de elementos como presupuestos, control presupues-
tal, etc. cuya utilizacién contribuirfa a solucionar sus pro-

blemas financieros y evitar f{racasos.

Las empresas pequeflas y medianas, por sus caracteristi--
cas, afrontan numerosos problemas en sus distintas éreas fun-
cionales, resaltando los de indole financiero, causados por -~
la falta de una aplicacién adecuada de los distintos elemen-~

tos de planeacién financiera,

El objetivo de este trabajo es mostrar el marco de las «~
empresas pequeftas y medianas y los elementos més importantes-
de la planeacién financiera, utilizando el apoyo de ¢as08 wm=~
prflcticos que ejemplifican ta utilizacién de estos elementos,
que bien pueden ser una gufa Gtil, en cualquier organizacién-

para planear su desarrollo financiaro,.

Las ventas ocupan un lugar preponderante en la actividad
comercial, en la empresa pequefia y mediana, los comerciantes,
adn los exitosos, estén poco familiarizados con el uso de mé~
todos mAs que empf{ricos, para presupuestar sus ventas, por lo
cual, es necesario incorporar ese empirismo a métodos de tipo
més cientifico, de acuerdo con factores internos y externos -

que pueden llegar a afectar o fortalecer al negocio.

En el capitulo de Presupuesto Financiero, mostramos los-
rubros més importantes en la estructura financiera de la em-~
presa: el efectivo requerido para operar, existenclas de mer-

cancias, cuentas por cobrar, pasivos a favor de proveedores ¥



finalmente la solidez del negocio, mostrada en el capital con
table, La adecuada conjuncién de estos conceptos, permitirf a
la empresa conformar una estructura congruente con sus activi

dades.,

Por otra parte, las inversiones de carécter permanente,-
deberén de ser rentables para la empresa, evalufndose através

de distintos métodos que mostramos Jjunto con un caso préctico.

Para que las empresas tengan un desarrollo Sptimo, nece-
sitan planear a largo plazo, determinando un plan de opera-=--
c¢ién con las acciones y estrategias correspondientes, para al

canzar los objetivos pretendidos.

Através del anfilisis costo~-volumen-beneficio, serf posi-
ble determinar la rentabilidad del negocio, conociendo las --
propiedades financieras de los diferentes articulos que exis-
ten en una empresa comercial, determinando la parte esencial-

de todo negocio: las utilidades.

En el capf{tulo de Control Presupuestal, encontramos que -
éste conforma un sistema que retroalimenta toda la informa-~-~-
cién para definir las variaciones entre los objetivos traza~-

dos y los resultados obtenidos.

Incluyo un capftulo de Planeacién Fiscal, el cual, nos =~
permite considerar diversas estrategias para disminuir la car

ga tributaria de la empresa.

Finalmente, conclusiones y recomendaciones, gue refuer~~

zan el cobjetivo de este trabajo.



CAPITULO 1

LA EMPRESA PEQUENA Y MEDIANA
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1.1. EMPRESA

La empresa es en esencia, un organismo social y funcig
nal enclavado y orientado en la sociedad, ya que de ella sme
obtienen los recursos necesarios para su desarrollo y &8 -
precisamente a la sociedad a gquien va dirigida, los servi--
cios y mercancfas que la empresa produce o comercializa pa-

ra satisfacer necesidades.

En toda empresa se busca el logro de tres objetivos --
principales que son:

- Objetivo Econémico: Rentabilidad y maximizacidn de -

la inversién de los propietarios del negocic.

- Objetivo Socisl: Generaci6n de fuentes de trabajo; --
elevacién del nivel socio-~econbémico de los elementos humanos
que laboran en la empresa, contribuyendo al desarrollo de -~

las comunidades.

- Objetivo de Servicio: Suministrar los bienes y servi-

cios que la sociedad demanda y necesita,

As{ la empresa, unidad identificable dentro de la socig

dad, est& constituida por:

- Recursos Humanos: Elemento activo de la empresa, for-

mado desde obreros hasta altos ejecutivos.

- Recursos Materiales: Todo aquello que integra la em~-

presa: equipos, materia prima, dinero, etc.

- Recursos Técnicos: Conformados por la tecnologfa con-

que opera la organizacién.



Caracterfstico de la empresa, es su participacién dentro de

1a actividad econ6mica, en la cual podemos encontrar:

- Empresas Industriales: Hodifican las caracteristicas

fisicas o quimicas de la materia prima, por medio de adi---
cién, cambio o ensamble de materiales, hasta lograr el pro-

ducto terminado.

., - Empresas de Servicios: Atienden necesidades intangi-

bles de la comunidad, atin desempefiando funciones de interme

diarios.

- Empresas Comerciales: Intermediarios en el tiempo y-
espacio, comprando diversos artfculos y vendiéndolos poste-

riormente,

La actividad de la empresa se encontrarf debidamente -
coordinada por una autoridad, cuya misién estd encaminada a
la consecucién de los objetivos para los cuales ha sido crea
da.

1.2, PARAMETROS PARA DETERMINAR EL TAMANO DE UNA EMPRESA

En la préctica, suelen aceptarse tres tipos de empresa
por su magnitud: pequefia, mediana y grande. Existen diver--
sos parfimetros o criterios cuantitativos para determinar el

tamaiio de la empresa, entre los cuales podemos citar:

a) En_cuanto al nimero de empleados y total de ventas

anuales: (1)

(1) Programa para el desarrollo integral de la industria me
diana y pequefia. Secretarfa de Comercio. 1985,



- 4 -
- Micro industria: Hasta quince empleados y ventas anua
les por $30 millones.

- Pequeiia empresa: Hasta cien personas y ventas anuales
por $400 millones.

- Mediana empresa: Hasta doscientas cincuenta personas-

y ventas anuales por S1 100 millones.

- Empresa grande: Superior a lo anterior.

b} En_razén a su participacién en el mercado:

Tomendo en cuenta el abastecimiento de mercado local, -

nacional o internacional, distinguiendo tres aspectos!
- Participaci6n en forma minoritaria,
- Competencia con empresas similares.

- Actuacién monop6lica.

c) En razén al capital invertido.

d) En razén al volumen de produccién.

e) Niveles de especializacibn.

f)} Tipo de orpanizacién lepal:

- Propietario Individual {(contribuyente menor)
- Socledad Anénima
- Holding

~ Trust Comercial

g) Capacidad de crédito.




h) Activos disponibles:

El Plan Nacional de Desarrollo Industrial, fija activos
hasta por doscientas veces el salario minimo anual (empresa-
pequefia y mediana) vigente en el D. F., pudiéndose ajustar -

(2)

este criterio afio con afio.

1.3. CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA PEQUENA Y MEDIANA EN
MEXICO

Considerando la importancia creciente que tiene la em--
presa pequefia y mediana dentro de todos los sectores de la -
economfa, ya que la mayor parte de las empresas que CONCU==-—
rren a éstos, son negocios pequefios y medianos, dentro de -~
los cuales podemos identificar caracteristicas bien defini--
das que las ubican dentro de esta clase de negocios. Asf, --
mencionamos de manera enunciativa y no limitativa, algunos -
de los puntos mls representativos de la pequeiia y mediana em

presa en México:

- Gerencia Independiente (el gerente suele ser el dueiio)

- El capital aportado suele ser de una persona o de un-
pequerio grupo.

- Contribuye a la formacidén de empresarios en una rama=
especifica de la economfa.

- Alientan la competencia.

- Aprovechan en mayor medida recursos de origen nacio--

nal.

- Campo propicio para el desarrollo del sector social.,

(2)p1an Nacional de Desarrollo Industrial. 1983.
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Requieren menor plazo para la maduracién de sus pro--
yectos,

Elemento importante para la capacitacién de mano de -~
obra especializada.

Canaliza el ahorro familiar hacia actividades produc-
tivas.

Gran capacidad para la absorcién de empleos.

Abarcan la mayorfa de las empresas industriales y co-
merciales,

Absorbe parte importante el valor de la produccién in
dustrial.

Concurren con relativa facilidad a la gran mayorfa de
las actividades de la economfa {(comercio, industria,-
servicios).

Sus sistemas de control son de f&cil manejo.
Comunicaciones internas de tipo informal.

Escésos jefes ejecutivos

Son empresas netamente nacionales.

Son consideradas como fuentes aceleradoras del comer-
cio,

Tienden a adaptarse con relativa facilidad a las con-
diciones del mercado.

Su rentabilidad es alta, considerando los recursos =--
que ocupa.

Son proveedores de productos intermedios a la gran in
dustria.

Su presencia es predominante en las siguientes activi

dades:



RAMA EMPLEC (%) VALOR PRODUCCION
(%)
Muebles y Accesorios a9 76
Industria del vestido 79 * 64
Editorial, impresién, conexas 78 58
Alimentos 70 58
Calzado y cuero 70 63
Maquinaria, equipo no eléctrico 60 a4
Textil 53 a4 (3)

* Los porcentajes muestran el papel de la empresa peque-

fia y mediana, en empleo y valor de su produccién.

(3)procrAMA, op. cit,
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1.4, PROBLEMAS DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA

El nimero de fracasos que se dan entre las pequefias y -
medianas empresas cada afio, nos obligan a reflexionar sobre-
las causas que originan éstos. Sin embargo, al detectar un -
problema, debemos ubicarlo en qué area de la estructura orga
nizacional se origina, la deficiencia general, origen y meti
vacién del problema, sus efectos y principalmente, algunas -
sugerencias para su solucién, ya que sin éstas, la deteccién

del problema quedarfa incompleta.

A continuacibén mostramos algunos de los problemas mas -
importantes que aquejan a la pequefia y mediana empresa, desa

rrollando sintéticamente la metodologfa anterior.



1.

AREA DEL PROBLEMA: FINANZAS

DEFINICION DEL PROBLEMA
DEFICIENCIA

ARGUMENTACION BASICA

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

INVENTARIOS
INSUFICIENCIA

NO ES POSIBLE SURTIR AL
MERCADO

~ Insuficiente capital de
trabajo

- Falta coordinacién entre
compras y ventas

- Proveedor no surte opor-
tunamente

- Pérdida de ventas
- Pérdida de clientes

« Aumento del capital

- Blisqueda otros proveedores

- Productos sustitutes

- Coordinar funciédn de ven-
tas y compras

SOBREINVERSION

SUPERIORES A LA DEMANDA DEL
MERCADO

- Deficiencia en la admi-
nistracibn
- Especulacién

- Cambios de gusto del pd-
blico consumidor

- Descuentos, ofertas, etc.
de proveedores.

- Aumento en pago de seguros

- Gastos de fletes y acarreos

- Requerimiento de mayor espacio.

- Costo del control contable

- Presentacién de obsolencia de
mercancf{as

-~ MAs gastos, menos utilidades

- Faltan recursos para cubrir
pasivos.

- Rentabilidad del capital

- Establecer control de méxi-
mos y minimos

- Calendario de pagos

- Flujo de caja



AREA DEL

PROBLEMA: TFINANZAS

DEFINICION DEL PROBLEMA:
DEFICIENCIA

ARGUMENTACION BASICA

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

CUENTAS POR COBRAR

SOBREINVERSION

EXCESIVO OTORGAMIENTO DE CREDITO SIN LOGRAR OPORTU-
NAMENTE LA COBRANZA DE CARTERA.

Obtener gran volumen de ventas.

Ventas a clientes que rebasan sus l{mites estableci
dos.

Falta de aplicacién del Departamento de Crédito y -
Cobranza (Investigaciones, cobros, etc.)

Exceso de cuentas incobrables que originan pérdidas
Gastos de cobranza {supervisién, controles)

Falta de recursos para operaciones normales.
Pérdidas en rentabilidad de inversiones.

Investigacién de clientes.

Fijacién de l{mites méximos en el otorgamiento de -
crédito.

Implementar sistemas de cuentas por cobrar que pro-
porcionen informac¢ién oportuna.

Revisién a sistemas de facturacién.

Avisos a clientes {cartas-recordatorio, viasitas, et
cétera). .
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AREA DEL PROBLEMA: FINANZAS

DEFINICION DEL PROBLEMA:

DEFICIENCIA

ARGUMENTACION BASICA

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

INVERSIONES PERMANENTES - ACTIVOS FIJOS

SOBREINVERSION

EXISTE CUANDO LOS ACTIVOS NO SON USADOS Y ADQUIRIDOS
CORRECTAMENTE AL 100% DE SU CAPACIDAD

- Mala planeacién de la inversién

- Mala evaluacién del mercado

- Ventas bajas

- Exceso de capital motivando inversiones permanentes
- Oportunidades con finaciamiento adecuado

~ Gastos de conservacién y mantenimiento, depreciacién

- Gastos financieros de adquisicién

- Rentabilidad no acorde a la inversién, desviando re-
cursos a negocios m&s productivos.

- Venta de sobreinversién

- Rentar’

- Evaluar ceosto de oportunidad y financiero
- Hacer maquila



4.

AREA DEL PROBLEMA: FINANZAS

DEFINICION DEL PROBLEMA

DEFICIENCIA

ARGUMENTACION BASICA

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

CAPITAL DE TRABAJO

INSUFICIENCIA

FALTA SOLVENCIA PARA CUBRIR
OPERACION NORMAL

Falta de planeacién
Sobreinversiones, mala
distribucibn de recursos

Faltan recursos para cubrir
necesidades

Inadecuada estructura finap
ciera {Excesoc en pasivo)

Gastos financleros

Planeacifn de origen y apli-
cacién de recursos

SOBREINVERSION

SUPERA LAS NECESIDADES DE
LA EMPRESA

Planeacién deficiente

Cambio en pollticas finan-
cieras

Dividendos retenidos en
exceso.

Polfticas de depreciacién
y amortizacién,

Inversién ociosa

Efectuar planeacién finan-
clera

Hacer inversiones

Reparto de dividendos
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AREA DEL PROBLEMA: FINANZAS

DEFINICION DEL PROBLEMA:

DEFICIENCIA

ARGUMENTACION BASICA

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

UTILIDADES

INSUFICIENCIA

RELACION CAPITAL INVERTIDO Y DIVIDENDOS PAGADOS
(RENTABILIDAD DE LA INVERSION DE LOS DUENOS DEL
NEGOCIO)

- Insuficientes ventas
- Desproporcién en la relacién costo-beneficio
- Gastos de operacidén excesivos

- Disminuye la posibilidad de financiamiento interno
- Desinterés de inversionistas
- Puede llevar a la quiebra

- Atacar causas (Ventas, Punto de Equilibria)
- Replantear objetivos generales



AREA DEL PROBLEMA:

VENTAS / MERCADOTECNIA

DEFINICION DEL PROBLEMA:

DEFICIENCIA

ARGUMENTACION BASICA:

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

VENTAS

INSUFICIENCIA

FALTA DE VENTAS EN RELACION A INVENTARIOS

-~ Falta de coordinacién de ventas y compras
~ Falta de promocién y publicidad

- Distribuciédn inadecuada

- Restricciones de crédito a clientes

~ Mal servicio

- Calidad inferior

~ Fijacidén inadecuada de precios

- Desarrollo de la competencia

- Mala localizacién

~ Disminucidén de utilidades
- Problemaes para cubrir gastos
- Pérdida de la clientela

- Investigaciones de mercado (necesidad consumidor)
- Capital para manejar créditos a clientes

-~ Programas de publicidad y promocién

- Reduccién de costos y por tanto de precios

~ Desarrollo de nuevos productos



AREA DEL PROBLEMA: VENTAS / MERCADOTECNIA

DEFINICION DEL PROBLEMA: DEBILIDAD COMPETITIVA

ARGUMENTACION BASICA: FALTA DE ESTRATEGIAS PARA HACER FRENTE A
COMPETIDORES

CAUSAS - Reduccién de costos de la competencia

~ Baja de precios
~ Reduccién de la calidad
- Mal servicio al cliente

EFECTOS ~ Disminucibén de ventas
- Pérdida de la clientela

SUGERENCIAS - Reduccién de gastos de operacidn
- Aumento de las ventas
-~ Planeacién adecuada
~ Aumento de los mérgenes de utilidad
- Servicio eficiente a clientes
- Precios competitivos
- Servicio post - venta



AREA DEL PROBLEMA: DIRECCION

8., DEFINICION DEL PROBLEMA

ARGUMENTACION BASICA:

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

(4) prckson, Franklin. El Exito en

Ed.

Diana,

Héxico,

1974,

ADMINISTRACION DEL NEGOCIO

CONOCIMIENTOS INADECUADOS PARA UNA ADMINISTRACION
CPTIMA

- Inexperiencia de la persona que maneja el negocio

- Falta de experiencia en el ramo

- Sobre concentracidn de experiencia en areas espe-
ci{ficas

- Incompetencia del gerente

-~ Fracaso de la administracién y del negocio en la
siguiente proporcién:

~ Incompetencia 42%
~ Experiencia desbalanceada 22%
- Falta de experiencia en la linea 17%
~ Falta de experiencia administra-
tiva 15%
~ Otras razones ay (4)

- Utilizacidn de consultores

~ FEgquilibrar esfuerzos en todas las areas

~ Toma de decisiones basadas en la informacién

~ Capacitacién y conocimiento del sector en que
concurre la empresa

la Administracidn de Empresas, Programas y Hetas.
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AREA DEL PROBLEMA:

RECURS0OS HUMANOS

DEFINICION DEL PROBLEMA

ARGUMENTACION BASICA:

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

FALTA DE PERSONAL EJECUTIVO Y MANDOS INTERMEDIOS

LA EMPRESA PEQUENA Y MEDIANA ESCATIMA RECURSOS EN
LA CONTRATACION DE PERSQONAL EN ESTOS NIVELES

- Centralizacién de funciones, principalmente por
parte del propietario.

- Este tipo de personal puede resultar "caro"

- Creencia de que las funciones se pueden agrupar
en otras, que no estén directamente relacionadas

- Personal incorrectamente supervisado

- Tramos de control excesivo

- Descuido por falta de tiempo de &reas funcionales
de la empresa

- Falta de personal competente

- Establecimiento de una estructura - organizacional
sencilla, pero eficiente

~ Contrataci6n de personal calificado caomo regponsa-
ble de Area

- Enfasis en mandos intermedios
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AREA DEL PROBLEMA:

TODA LA EMPRESA

DEFINICION DEL PROBLEMA

ARGUMENTACION BASICA:

CAUSAS

EFECTOS

SUGERENCIAS

INFORMACION

FALTA DE SISTEMAS DE INFORMACION EFICIENTES EN TODOS
LOS NIVELES ORGANIZACIONALES Y AREAS FUNCIONALES

El tamafio de la empresa: se tiene la creencia que
la empresa, por ser pequefia, no requiere infor-
macibén especifica, "de hecho, se conoce

Exceso de comunicacién informal

No hay ningin sistema formal que propicie la ge-
neracién de informacifn

No existen personas que elaboren informes

No hay formas espec{ficas para informar (memorandums,
reportes, cédulas, etc.)

Toma de decisiones inadecuadas por no contar con la
fundamentacién que da la informacidn del negocioc,

Falta de planeaci6n y usos de sus herramientas

Desviaciones en el control interno

Desconocimiento de los objetivos empresariales

Fuga de responsabilidades

Establecimiento de comunicacién formal

Determinar tipo y necesidades de informacién requerida
Definir responsabilidades

Determinar objetivos por Area

Crear "“centros de resultados"

Planeacibén y mecanismos de control
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1.5. FACTORES DE EXITO EN LA GESTION ENPRESARIAL

El hablar de los problemas de las empresas, nos coloca-
en la posibilidad de reflexionar sobre las alternativas para
solucicnarlos, abriéndonos la posibilidad de manejar facto--
res que coadyuven al Axito del negocio. Por esta razbn, creo
que es importante citar algunos de ellos dentro de la ges---

tién empresarial.
- Accién: hacer algo, lo cual, sin duda es mejor a per-
der el tiempo, buscando opiniones diversas, que quizd confun

dan el camino a seguir.

- Mantenerse cerca del cliente: saber cuiles son sus --

preferencias y necesidades.

- Autonomia es espiritu emprendedor: la empresa como un

todo, unidad identificable, estd conformada por diversas =---

fireas Incitdndolas a pensar independiente y competitivamehte

- Productividad del personal: los esfuerzos de todos --

los empleados son esenciales para el éxito y desarrollc del-
negocio, mlxime en empresas pequefas donde la convivencia es
tan estrecha. A fin de cuentas, los beneficios son comparti-

dos por toda la compaiifa.

- Mantener a la compaiifa en el negocio que domina.

- Personal reducido a lo esencial: pocos niveles admi--

nistrativos y todavia menor en los niveles superiores, faci-
litan la comunicacién, tramos de control y optimizacibén de -

recursos.

- Ofrecer productos y servicios: éstos deben ser reale=~
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mente necesarios al consumidor, utilizando herramientas como

la publicidad y promocién.

- Capacidad para administrar eguilibradamente todo el -

marco de referencia de la empresa.

- Uso de métodos administrativos modernog: usando en és

tos, enfoques profesionales para la toma de decisiones corregc
tas.

~ Poseer una estructura financiera adecuada.

~ Identificacién: de las posibles Areas ruertes y débi-
les, oportunidades y riesgos, que puedan presentarse, toman-

do las medidas para asegurarles siempre que sea posible,



CAPITULO II

PLANEACION FINANCIERA
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2,1, EL PROCESO ADMINISTRATIVO

El procesc administrativo constituye en escencia, la -
administracién en marcha, ya que constituye un método bésico
de carfcter ciclico para la tecnificacién administrativa, cu
ya aplicacién pretende la erradicacién de précticas empiri--
cas e improvisadas, ya que estd constituido por una serie de-

etapas sucesivas que conforman su metodologfa.

Las fases del proceso administrative, varfan en su for-
ma, de un autor a otro, pero en su fondo son escencialmente-
iguales. El maestro Agustin Reyes Ponce distingue dos fases-

del proceso: (5)
a) Fase mecénica:

- Previsién: Que consiste en la determinacién de lo que
se desea lograr, investigando y valorando cudles serén las -
condiciones futuras de un organismo social, hasta determina:

diversos cursos de accién posibles,

~ Planeacién: Consiste en la determinacién del curso --
concreto de accién que se seguirf, fijando los principios -.
que lo habrén de presidir y orientar, secuencia de operacio

nes para alcanzarlo, fijacién de tiempos y unidades, etc,

- Organizaci6n: e refiere a la estructuracidén técnica

de las relaciones que, deben darse entre las jerargqufas que

(S)REYES Ponce, Agustfn, Administracién de Empresas, Ed, L:

musa, P.C., 61.



conforman el organismo.
b) Fase Dinémica:

- Integracién: Son los procedimientos para dotar el or-
ganismo social de todos aquellos medios yue la mecénica admi
nistrativa seflala como necesarios para su eficaz funciona---

miento.

- Direccién: Es impulsar, coordinar y vigilar las accip
nes de cada miembro y grupo de un organismo social, con el -~
fin de que el conjunto de todos ellos realice del modo més -~

eficaz los planes sefialados,

~ Control: Consiste en establecer sistemas para medir =
los resultados actuales y pasados, en relacién con los espe-
rados, con el fin de saber gi se ha obtenido lo que se espe-

raba, corregir, mejorar y formular nuevos planes.
2.2. PLANEACION

La planeacién surge de la creencia de que se puede mejo
rar el futuro por medio de una intervencidén activa actual, -
prediciendo lo que probablemente acontezca en el estado futu
ro de la organizacién., As{, la planeacibn e¢s una actividad -
necesaria en la empresa y se puede definir como el proceso -
en que analizamos diversas alternativas para determinar el -
curso de accibén que ha de seguirse, de modo gue lleguemos a-

la realizacién de nuestros objetivos.

La planeacién constituida como un todo, est& formada --
por partes, entre las cuales podemos identificar en todo --=-

plan:
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a) Metas: wespecificar los objetivos que deberdn cum---

plir los siguientes requisitos:

~ Definir objetivos y traducirlos en planes, es decir,-

esta traduccién constituye programas para llegar a las metas

~ Proporcionar una definicibn operacional de cada obje-
tivo, especificando los pasos a seguir y el instrumento de -

control del mismo.

b) Medios: eleccién de polfticas, programas y procedi-=-
mientos, presupuestos, etc. ¢on que habrén de alcanzarse los
objetivos.

c) Recursos: determinar tipos y cantidades de recursos-
que se necesitan; definir cémo se habrédn de adquirir o gene-
rar y c6mo habrén de asignarse a las actividades (duefio, ins

talaciones, suministros, personal, lfneas de productos. etc.)

d) Realizacién: disefio de procedimientos para tomar de-
cisiones, as{ como la forma de organizarlos para la ejecu---
cién del plan.

e) Control: diseifio de un procedimiento que nos permita~
preveer o detectar errores, para retroalimentar el plan so--

bre una base de continuidad,

Para la elaboracién de cualquier plan dentro de la orga
nizacién, éste deberé ajustarse a los principios bésicos de-

la planeacién:

a) Principio de la Precisién: Los planes no deben hacer

se con afirmaciones vagas, sino con la mayor precisién, ya -

que rigen acciones concretas,
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b) Principio de Flexibilidad: Todo plan debe de dejar -

margen para los cambios que surjan de éste.

c) Principio de la Unidad: Los planes deben de ser de -

tal naturaleza, que pueda decirse que existe uno sclo para -
cada funcidn; y todos los que se aplican a la empresa, deben
estar coordinados e integrados para que formen parte del ---

plan general de la empresa.

2.3, FINANZAS

Con la publicacién del libro "La Polftica Financiera de
las Empresas" de Anthue S. Dewing, surge el primer concepto-
tradicional de finanzas. El desarrollo que tienen las finan-
zas, se encuentra Intimamente lipado a los eventos econfmi--
cos de las diferentes épocas, desarrollando através de &stas

técnicas para maximizar el valor de las empresas,

2.3.1. DEFINICION DE FIHANZAS:

"Teorfa y préctica tendientes a proveer, reunir y admi-
nistrar recursos monetarios que habré&n de emplearse en rela-

cién con una actividad econémica" (6

En esta definicién, es importante la administracién de-
los recursos monetarios obtenidos y aplicados através de con

slderaciones tales como costo de las fuentes de financiamien

(G)ROBINSON, Ronald. "Problemas de Finanzas", Editorial Harla
México, 1979, PC 42
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to, capital de trabajo, inversiones en activo fijo, etc., es
tableciendo una base sistemftica para fijar las metas esta--

blecidas previamente (planeacién).

2.4, PLANEACION FINANCIERA

Muchas compafifas identifican erréneamente la planeacién
financiera con la planeacién para la empresa. Aunque es im--
portante, constituye sélo una parte del procesc total de plg

neacién,

2.4.1. DEFINICION DE PLANEACION FINANCIERA

"La planeacién financiera es una funcifén ejecutiva que~
consiste en la implementacién de una serie de politicas, pro
cedimientos y programas en el 4rea financiera de una empresa,
analizando l0s recursos con que se cuenta y determinando la-
forma de invertirlos para obtener su méAximo aprovechamiento.
(8).

La planeacibn financiera es muy amplia, ya que es una -
actividad que no debe de terminar, sino ciclicamente se debe

planear a corto, mediano y largo plazo.

2.4,2, OBJETIVOS DE LA PLANEACION FINANCIERA

- Determinar la estructura del capital de la empresa, -
su funcionamiento através de utilidades retenidas, politicas

de dividendos, capitalizacién, etc.

(7 MORENO, Joaqufn. Las Finanzas en la Empresa., IMEF., Mé&xico

P.C, 251



- Pronosticar el medio ambiente (tendencias econémicas)
de tal manera que, se tenga un marco de referencia para for-

mular las polfticas con que debe operar la empresa.

- Expresar cuantitativamente los objetivos generales de
la empresa en términos financieros, formando un programa de-

las operaciones para llegar a esos objetivos.

- Determinar las fuentes de financliamiento mls adecua--
das, ya sean internas o externas, para proveer de recursos a

la empresa.

- Decidir la mejor utilizacién y asignacién de fondos,-
mediante la evaluacidén de proyectos, eligiendo el curso de -~

accién correspondiente.

- Formular las relaciones més eficientes de costo-volu-

men-beneficio.

- Dar una visién completa de la empresa, resaltando sus
fuerzas y debilidades, através de los distintos elementos --

con que cuenta en materia financiera.

- Establecer medidas correctivas para retroalimentar ~--

las situaciones financieras previamente determinadas.

Como conclusién podemos decir que, la planeacién finan-
ciera tiene como finalidad, decidir qué acciones se deben ~--
realizar en el futuro, para el logro de los objetivos finan-
cleros previamente fijados, en materia de seleccibn de finan

ciamientos, medios de control, capital fijo y de trabajo, etc
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2.5, LA FUNCION FINANCIERA

Anteriormente, se inclufa la funecifn de finanzas dentro
del rea de contabilidad, dada su creciente importancia que-
rebasa el simple registro de operaciones, el 8rea financiera
de una empresa se convierte en una zona especifica que invo-
lucra la planeacidén y control financierc, consecucién e in--
versién de fondos, maximizacidn de flujos de efectivos y ac-

ciones de la empresa.

La funcién financiera implica estar al tanto de los pro
blemas de la direccién, considerando sus objetivos, planes y
polfticas, con el fin de auxiliarla en la consecucién de los
mismos. As{ mismo, el marco de referencia de la funcién fi--
nanciera debe comprender al negocio en su totalidad, ya que~-
todas las édreas que lo integran necesitan de los recursos mo

netarios que maneja finanzas.

2.5.1, QUIEN DESEMPENA LA FUNCION FINANCIERA

Para el desempefio de esta funcidén eficazmente, surge la
necesidad de contar con un responsable del Area de finanzas.
Actualmente, se habla de un Administrador Financiero, que de

be ejecutar, bésicamente, dos funciones generales:

a) Asumir la responsabilidad de finanzas, por el hecho~
de proveerse de recursos internos o externos, para cubrir -~-

los compromisos de la empresa.

b) Generar utilidades que correspondan a las espectati-

vas de inversifn, para obtener valores actuales atractivos.

Las funciones particulares del Administrador Financiero

var{an de una empresa o otra, dependiendo del tamaiic de la -
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empresa, sus propias posibilidades, polfticas financieras es
tablecidas, etc. Sin embargo, suelen distinguirse funciones-

de contralorfa y/o tesoreria,

a) Funcicnes de Contralorfia

- Registros, reportes y sistemas contables.

- Contabilidad de costos.

- Polfticas de depreciacibn.

- Auditorfa interna,

- Auditorfa externa (auxiliar)

- Preparacién de Estados Financieros,

- An4lisis e Interpretacién de Estados Financieros.
~ Cumplimiento de obligaciones fiscales.

-~ Registro de Inventarios.

- Sueldos y salarios {pagos).

- Reexpresién de Estados Financieros.

b) Funciones de Tesorerfa

- Manejo de fondos (efectivo).

- Relaciones con bancos.

- Polfiticas de crédito y cobranza.

- Inpversiones y su rentabilidad.

- Rotacién de inventarios.

- Determinar mlrgenes de utilidad

- Presupuestacifén, Sistema de Control Presupuestal,

- Politicas en materia de dividendos.

Por lo anterior, las amctividades en el &rea de finanzas
van encaminadas a la obtencién de recursos, manejo 6ptimo y-
control, ya que su implicacién en proyecciones presupuesta--
les determinardn el alcance y limitaciones futuras de la em-

presa.
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2.6, POLITICAS FINANCIERAS DE LAS PEQUENAS Y MEDIANAS
EMPRESAS

La responsabilidad de aplicar planes, programas y presu
puestos que reditden a la empresa, rentabilidad, liquidez y-
estabilidad, recae fundamentalmente en la autoridad responsa
ble del logro de los objetivos de la entidad, que en gran nid
mero de empresas pequefias y medianas suele ser el propieta--

rio del negocio.

Las polfticas financleras, deber&n fijarse e implemen--
tarse en funcién a la toma de decisiones en materia de liqui
dez, apalancamiento y uso de utilidades. En relacién a la 1i
quidez existe una gran variedad de polfticas entre las cua--
les podemos encontrar aquellas que pueden versar sobre la --
cantidad ménima que se deberd mantener en caja y bancos, pro
porcién del activo circulante a pasivo circulante, inversién,

inventarios, etc.

Por lo que se refiere a poléticas de apalancamiento, se
pueden tomar decisiones acerca de la proporcién de deudas y-
aportaciones de socios, relacién de pasivo a corto y largo -

plazo, etc.

Respecto al uso de utilidades, se pueden dictar polfti-
cas acerca del porcentaje de utilidades que se reinvertirdn,
porcentajes de dividendo en efectivo o acciones a los socios,

etc.

Los factores que deberén de considerarse para lograr co

rrecta ajecucibn de las polfticas, serén las siguientes:

a) Sefialar y seleccionar los objetivos que se persiguen,

los cuales cubren freas como:
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- Rendimiento sobre inversiones y/o activos
- Mérgenes de utilidad

- Estructura financiera, ete.

b) Ponderar los riesgos que implica la toma de decisio-
nes, es decir, las oportunidades y amenazas gque presentan --
las distintas alternativas.

¢c) Anticiparse a los hechos atravése de la planeacién.

d) Realizar la toma de decisiones, siempre apoyada en =«

informacién financiera.

e) Crear e integrar la estructura organizacional necesa

ria, que nos permita poner en préctica la decisién.

f) Consecucidén de los recursos necesarios para realizar
los planes, previo estudio de factibilidad de los miemos.

g) Comunicar formalmente las 6rdenes correspondientes.

h) Fijar Areas de responsabilidad, centros de resulta--

dos, centros de costos, etc. megfin sea el criterio a seguir.
i) Determinar las circunstancias especiales que se pre-
sentan en el medio ambiente y que pueden afectar las politi-

can.

J) Delegacién de autoridad-responsabilidad, supervisan-

do #' emcuimiento correcto de las 6rdenes establecidas.

2,7, ELEMENTOS DE PLANEACION FINANCIERA

Para el logro de los objetivos trazados, es decir, pla-
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near lo que se quiere hacer, llevar a cabo lo planeado y veri
ficar la eficiencia de como se hizo, la planeacifn financiera

se apoya en los siguientes elementos:

a) Presupuestos: "Se entiende como tales, dentro del as
pecto financiero de una empresa, el estudio y determinacién -
anticipada del monto de cada uno de los renglones que confor-
man los estados financieros principales, mismo que reflejan -
la situacién financiera de una empresa en un momento dado, o-

bien, por un perfodo determinado".(7)

De tal manera que el presupuesto es un plan redactado en
unidades y dinero. Su detalle, estd acorde con el tamafio de «
las empresas y el tiempo que cubra deberd ser lo "suficiente-

mente amplieo", para que la planeacidn sea efectiva,

Los principales presupuestos utilizados como técnica fi-

nanciera son:

- Presupuesto de Ventas: Establece una estimaciédn futura

de las ventas de la empresa, por producto, territorio, vende--
dores, etc. y se puede elaborar en unidades de producto, asf-

como en pesos.

- Presupuesto financiero: Estd referido a la estructura-

financiera de la empresa, capital de trabajo, composicién del
capital social, rentabilidad del mismo, aplicacién de utilida

des, etc.

{7} carvo Langfnica, César. Anfilisis e Interpretacibn de Esta
dos Financieros. Editorial Pac. 4? Edicién., P.C.L, - 1
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- Presupuesto de Efectivo: Representa proyecciones de -

las necesidades de entradas de dinero a la empresa (fuentes-
de financiamiento, cuentas por cobrar, etc.) en contra de --

los egresos, principalmente de compras y gastos.

- Presupuesto de Inventarios: Representan programas pla

neados de inventarios en volumen y pesos.

- Presupuesto de Inversiones Permanentes: Estf relacio-

nado con la adquisicién y reposicibén de activos fijos, basén

dose en el prop6sito de la inversidn,

Existen otros presupuestos (distribucibo, publicidad, -
produccidén, etc,) los cuales se elaborardn conforme al giro-
de la empresa y como ya menclonamos, dependiendo de su tama-

fio,

b) Planeaciédn de Utilidades: Representa un anflisis de-

los elementos de la utilidad y del costo para asegurar el «--

més alto rendimiento sobre el capital invertido.

¢} Planeaci6n a Largo Plaz.: Es un plan de las operacio

nes y acciones, expresado en buena medida, en términoc mone-
tarios, fobre el desarrollo futuro de la empresa, condicio--
nando el miemo através de diversas estratepgies, el periodo -

que cubre.

d) Control Presupuestal:Es la actividad mediante la cual

se verlfica y establecen mecanismos de control, sobre el lo-
gro de los objetivos establecidos através de los distintos -
presupuestos o desviaciones de los mismo, identificando sus~

causas.
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- Planeacién Fiscal: Consiste en la implementacién de di

versas estrategias en materia de impuestos, basadas principa}l
mente, en "lagunas de la ley" con el objeto de disminuir el -

pago de impuestos.

2.8, IMPORTANCIA DE LA PLANEACION FINANCIERA

Los procedimientos de planeacién financiera, se han veni
do desarrollando ampliamente en todas las empresas, en algu--
nas de una manera mis técnica que en otras. Este desarrollo -
creciente, considero, estd justificedo por las siguientes ra-

zones:

a) La planeacién financiera contribuye a la fijacién de-
objetivos, politicas y procedimientos en el frea de finanzas-
de una empresa, para buscar maximizar su valor como parte del

objetivo econémico de la misma.

b) La planeacién financiera es importante auxiliar en -~
las evaluaciones costo-beneficlio y costo de oportunidad de --

las inversiones en que debe de incurrir la organizacién.

c) Define estrategias que la empresa adoptard en funoién
de su tamafio, capacidad y estructura financiera, en materia -~

de fuentes de financiamiento.

d) Evalida la posicién financiera de la empresa en el fu~
turo, resaltando sus fuerzas y debilidades, ofreciendo la in-

formacién necesaria para una adecuada toma de decisiones.

e) La planeacién financiera es una actividad que no ter-

mina, planea el futuro inmediate y a largo plazo,
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f) Los elementos con que cuenta la planeacién financiera
contribuyen eficazmente a evitar trabajos improvisados en la-

administracidén de la empresa,



CAPITULO III

EL PRESUPUESTO DE VENTAS
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3.1, EL AMBITO DEL PRESUPUESTO DE VENTAS

El presupuestoc de ventas, consiste en un grupo de activi
dades de un negocio, encaminadas a crear estimaciones periddi
cas futuras de ventas, tanto en dinero como en unidades. La -
estimacién de las ventas futuras debe ser consistente con la-
potencialidad del mercado y debe de ser el resultado de las -
actividades planeadas de la empresa, en términos cuantitati--—

vOS.

Los factores que influyen en el volumen de ventas son nu
merosos, lo cual complica las estimaciones para periodos cor-

tos o largos debido a:

- La actividad comercial ha sido siempre de carécter es-
peculativa y quienes se dedican a ella, tienen como premisas-
las condiciones corrientes del mercado, derivando sus Julcios

de su experiencia y destreza en el arte de vender.

- Los comerciantes exitosos, no siempre estén familiari-
zados con métodos cientificos, no comprendiendo que &éstos pug
den resultar una herramienta de gran ayuda en la predicclén -

de ventas.

Los procedimientos para idear un presupuesto de ventas,-
varfan en cada tipo de negocio y tipo de mercado que abastece
El grado de exactitud que pueda lograrse, dependeré de la po-
sibilidad de relacionar con las ventas los efectos de todos -

los factores que tienen influencia en ellas.

3.1.1, CONSIDERACIONES GENERALES PARA ELABORAR UN PRESUPUESTO
DE _VENTAS

Los elementos esenciales que deben de tomarse en cuenta-
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en la elaboracién de un presupuesto de ventas son:

- La tendencia de las ventas en afios anteriores y su com
paracién con la tendencia del comercio, sirven fundamentalmen

te para:

- Conocer variaciones del mercado.
- Relacionar las condiciones econémicas del mercado

escasez, limitaciones gubernamentales, etc.

~Conocer peridédicamente los inventarios que se encuen--—-
tran en poder de distribuidores, clientes, etc., para conocer
el desplazamiento de mercancfas no absorbidas por consumido~-

res finales.

- El presupuesto de ventas se apoyarf en el mercado, de-
tal manera que los precios que rijan en la economfa determina

rén el monto de las ventas,

- La participacién de 14 empresa en el mercado se deter-

minari, tomando en cuenta sus polfticas y programas.
- Se tomarén en cuenta opiniones de agentes de ventas.

~ Se efectuarén estudios de investigacién de mercado pa-
ra obtener informacién de la reaccién del consumidor en rela-

ci6én al producto, precio, servicio, etc.

~ Considerar apoyos publicitarios, promoecién, etc., para

determinar ventajas y desventajas que haya conla competencia,

Estas condiciones generales, determinan bé&sicamente la -
consideracién dentro del presupuesto de ventas, de factores -

especfficos de venta, fuerzas econfmicas generales y la in---—
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fluencia de la administracién.

3.2. FACTORES ESPECIFICOS DE VENTA

Los factores espec{ficos de venta estén formados por:

3.2.1. FACTGRES DE AJUSTE

Son los incidentes en términos cuantitativos que tienen-
influencia en algin aspecto de las operaciones de la empresa,

entre los que encontramos:

a) Condiciones de efectos perjudiciales en las ventas -~
del aiflo anterior y que han sido satisfactoriamente ajustadas-
y cuya repeticifén no se espera. Ejemplo: incendio, terremoto,

fallas de abastecimiento, huelga, devaluacliones, etec.

b) Condiciones que pudieron haber tenido un efecto salu-
dable en las ventas de la compafifa el afio anterior y que qui-
z& no vuelvan a presentarse. Ejemplo: clientes eventuales, --

ventas no renovables, etc,

3.2.2, FACTORES DE CAMBIO

Son aquellos factores que ofrecen un medio para estimar-
el volumen a que podrén llegar las ventas Bi se implementan =
cambios en las politicas de la compafifa, o bien, sl ocurrie--
ran cambios en el mercado. Entre los factores de cambio pode-

mos localizar:

a) Factor de innovacién de productos: condicionado por -
el proveedor, el comerciante que recibe productes redisefiados

puede ver incrementado el volumen de ventas.
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b) Factor de cambio en volumen de compras: un buen pro--
grama de compras permite dar mejor servicio a la clientela, y

obtener una adecuada rotacién de inventarios.

¢c) Factor de cambio en el mercado: serd& principalmente-
labor del personal de ventas, detectar cambios en el mercado,
los cuales pueden derivarse de alteraciones en los gustos de
consumidores, modas, cambios en la composicién de la pobla--

cién, edad, sexo, actividad econémica, competencia, etc.

d) Factores de cambio en los mé&todos de venta: son aque-
llos factores que de alguna manera pueden afectar las ventas-

normales de la compaiifa entre los que encontramos:

-~ Precio: Al establecer los precios, la empresa busca un
objetivo especffico, acorde con sus polfticas, manejando los-
descuentos que ofrecen proveedores y los precios que ellos --
mismos sugieren. Los objetivos fijados en este aspecto, van --
encaminados principalmente a la consecucién de alguno de los-

siguientes propésitos:

- Penetracibén del mercado: Algunas empresas, en el-

giro comercial, através de una polftica de precios bajos, bus
can estimular el crecimiento del mercado, apoderdndose de un-—
segmento del mismo. La fijacién de un precio bajo en el merca

do deriva de:
-Sensibilidad del mercado a los precios.
-E1 precioc bajo desalienta la competencia real

y potencial.

~ Elevacién de precios; Esta situacién se da al iden

tificar muchas firmas que poseen productos, por los cuales —-

los compradores siempre estardn dispuestos a pagar un precio-



mucho més alto, porque el producto representa para ellos un--
valor actual grande. Esta medida de elevar los precios se jug

tifica en las siguientes condiciones:

- Que la demanda de un nimero considerable de-

compradores sea pricticamente carente de elasticidad.

- Que el costo y gastos de operacién por uni--
dad vendida no sean tan elevados, que anulen la ventaja de --

cargar un sobreprecio.

- Que exista poco peligro de que el precio al-

to estimule la emergencia de firmas rivales.

- Que el precio elevado produzca la impresién-

de que se trata de un artfculo de calidad superior,

Esta (ltima condicibén, debe ser congruente con la cali--
dad del producto que se ofrece, por lo cual, es necesario co=
nocer al proveedor del mismo, ya que esta estrategia puede o-
frecer resultados muy ventajosos.

-~ Reembolso de la inversién: sobre todo, al comien-

zo de todos los negocios, existe la inquietud de los propieta
rios de buscar asegurar el retorno de la inversidén efectuada,
por eso se hace necesaria la fijacién de precios que permitan

esa répida recuperacidn,

~ Obtencién de ingresos adecuados: este objetivo de

fijacién de precios, busca primordialmente el logro de una --
proporcién satisfactoria de utilidades a corto plazo, aunque-
con otro precio podr{an obtener a la larga, beneficios mayores

conforméndose con una ganancia media, en base a la inversién-
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y riesgo.

~ Promocién de una linea de productos: dentro de -

las firmas comerciales, es comiin encontrar lfineas de produc-
tos dentro de sus existencias, asignédndose a éstos, precios-
que contribuyan a aumentar las ventas de toda la linea, preo
cupdndose menos de las utilidades individuales por producto.
En la préctica encontramos los llamados "productos gancho",-
que son ofrecidos a precios muy bajos, inclusive con pérdi--
das, pero que tienen como finalidad, promover otros artfcu--
los de la misma l{inea.

- Canal de distribucién: En la empresa comercial,-

ea comin encontrar un conjunto de intermediarios de distribu
cién que sirven para contribuir a los objetivos de ventas de
la organizacién. Estos canales de distribucién, destacan cuan
do la empresa se dedica al mayoreo. Los canales de distribu-
cién pueden influir sensiblemente en el nivel de ventas, por
lo cual, para determinarlos correctamente, es necesario to--

mar en cuenta los siguientes aspectos.

-~ Caracterfsticas de los clientes: ante todo, es ne-

cesario determinar el nimero de clientes, el cual, puede ser
afectado por su dispersién geogréffica y por el tipo de com~-
pras que realiza. En la empresa comercial, encontramos las -
caracterfsticas anteriores considerablemente delimitadas por

la zona en que se desenvuelve el negocio.

~ Caracteristicas f{sicas de los productos ofrecidos: -

en este aspecto, es importante definir y determinar adecuadg
mente la caracterfstica esencial del producto o gama de pro-
ductos que se ofrecen en cuanto a su volumen, ya que podria-
incurrirse en gastos como fletes, exceso de agentes, seguros

de la mercanc{a, etc., que provocarfan desajustes en el pre~
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cio,

- Caracteristicas de los intermediarios: para dise-~

flar el canal, es importante considerar las fuerzas y debilida
des de intermediarios, aptitudes, frecuencia de envios, nece-

sidades de crédito, etc.

- Caracter{sticas de la competencia: es necesario -

determinar cufiles son los canales de distribucién, usados por
la competencia, ya que suele caerse en el error de utilizar -

canales semejantes, lo cual puede resultar desventajoso.

- Caracterf{sticas de la empresa: La caracteri{stica-

del mismo negocio, en cuanto a su volumen de productos, mez-
cla de los mismo, posicién financiera, experiencia con canaw=-
les utilizados, deteccién de necesidades del mercado, précti-
cas de mercadotecnia, etc.,, son determinantes en la eleccién-

de estrategias de distribucién,

- Caracterf{sticas ambientales: Las condiciones eco-

némicas obligan a la empresa a buscar colocar el producto en-
el mercado de la manera menos cara, para lograr su répida ro-

tacién, etc.

Este serie de caracterf{sticas, influyen de manera impor-
tante en el canal de distribucién, ll&mese agente, mayorista,
minorista, etc. y por lo mismo, su incorrecta planeacién afec

tarfa sensiblemente las estimacliones de ventas.

- Promocién y publicidad: La promocién y publicidad, cons

tituyen el esfuerzo de la empresa para aumentar ventas y uti=-
lidades, ya que influyen sensiblemente en el comportamiento -
del comprador, desarrollando importantemente, el consumo, ya-

que la capacidad de la publicidad llega a maldeanr rweca---



mentales y decisiones de compra del consumidor.

Es asi, como las polfticas de publicidad que han de ser-
tomadas por los 6rganos decisorios, son las referidas a la am
plitud, a los medios y al campo que ha de cubrir la publici--
dad. E1l efecto de los gastos de la publicidad, cualquiera que
sea la forma que se adopte, es influir en la participacién de
la empresa en el mercado, as{ mismo las variaciones de las --
ventas como resultado de los cambios en la polftica de publi-
cidad, también dependerfin de las actividades de la competen-—-

cia en este campo.

- Fuerza de ventas: en este renglén, es importante el as

pecto de remuneraciédn de agentes, ya sea através de un sala--
ric exclusivo, comisién, combinacién salario-comisién, pago -
de gastos, etc,, afectardn la magnitud del esfuerzo de ventas
y de aqui que deban incluirse como factor en la determinacién

de la estimacién de ventas.

3.2,3 ., FACTORES CORRIENTES DE CRECIMIENTO:

Se refieren a las tendencias corrientes en el crecimien-
to de la empresa, en cuanto a ventas y de las ventas del sec-
tor de la economfa del cual forma parte. las tendencias co~--
rrientes, ya sea de contraccién o expansién, se d?ben en par-
te a las actividades de la empresa y a los movimientos corrien

tes del sector.

Los factores de crecimiento corrientes, provienen de dos

fuentes:

- La dinémica acumulativa, que es el impulsoc inherente -
en el crédito comercial de la compafifa y en su vitalidad como

entidad econémica.
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~ El1 potencial inductivo que influye sobre los componen-
tes del sector en que actida la empresa, en particular de acuer
do con su posibilidad de verse afectada en la corriente gene-

ral de la actividad del sector en su conjunto.

3.3. FUERZAS ECONOMICAS GENERALES

Las fuerzas econdmicas, representan el entorno, medio am
biente, que tiene influencia muy importante en las ventas en-
un momento dado. Entre ellas se encuentran el poder adquisiti
vo, la distribucidén del ingreso, mercado monetario, nivel ocu
pacional de la poblacién, etc; de tal manera que, podemos de-
tectar la presencia de un periodo de expansidn llamado tenden
cia cfclica, observada en periodos de alteracidn como los de=

guerra, terremotos, cambios de poder en el gobierno, etc.

Las tendencias experimentadas en las ventas de la empre-
sa, se deben relacionar con alguna tendencia econémica atra--
vés de algln déndice econfmico, los cuales pueden llegar a ser
modificados por variaciones en ventas regionales o locales, -
sin dejar de considerar las variaciones estacionales {(navidad

frio, vacaciones, etc.) derivadas de su operacién normal.

3.4. INFLUENCIA DE LA ADMINISTRACION

El éxito o fracaso de una compafifa, estd determinado por
las polfticas, programas y estrategias que adopte la adminis-

tracién de la empresa, debiendo tomar en cuenta:

-~ Cambios en los productos.

- Comercializacién de productos redisefiados.

- Control de calidad de los productos ofrecidos.
- Costo de canales de distribucién,

- Apoyo de las ventas através de medios publicitarios -
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promocionales.
- Polftica pretendida de precios, mérgenes de utilidad,.

Determinacién de los productos que seréin vendidos.

Estructura organizacional del departamento de ventas.

Par&metros de compras - méximos, minimos -

3.5, METODOS PARA DETERMINAR EL PRESUPUESTO

Existen diferentes métodos para enfocar el presupuesto -
de ventas, su uso depende de la naturaleza de la empresa, re-
cursos, sistemas de informacién empleados, caracteristicas de
la administracién, etc. Estos métodos van de lo simple a lo =-

tecnificado, y encontramos los siguientes:

a) Método basado en la opinién de ejecutivos y conjeturas
de intuicién: Este método estd basado en la simple utilizaciédn

de las opiniones e intuiciones de la administracién, fundamen
tadas en la sensibilidad de los factores de mercado y la expe
riencia obtenida en las operaciones realizadas. Es la tnica -
forma de presupuestar en muchos negocios en ausencia de infor

maci6én adecuada.

b) Anflisis de Indicadores Econémicos: Es el proceso de~

correlacionar las ventas de ciertos productos con fndices de~-

actividades econ6micas e industriales.

c) Método de Mfnimos Cuadrados: Este método, de caracte-

ri{sticas matemAticas, parte de la premisa que, la demanda del
mercado reviste variaciones uniformes en cierto tiempo, es de
cir, cuando la demanda de ciertos productos es predecible, po

dr{a estimarse la tendencia de la demanda futura.

d) Método de Anélisis Estadfstico: Recomiendo la utiliza

cién de este método dentro de la empresa pequeila y mediana, -
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ya gue ofrece para pu claboracién uns combinaci6n de datos em
piricos, datos obtenidou de informew de la empress, represen-
tados cuantitativamonte y expresados matembticamente. En su -
determinacién, intervienen los factores que se considera afec
tan las ventas, partiendo de la base de las ventss del perio-
do anterior. A las ventas del ejercicio iamedlate anterior se
le adiciona o sustrae la cifra resultante del anflisis de los
factores de venta especfficos, consideramos entre ellos lous =
factores de cambio y los de ajuste, La cifra resultante se -
multiplica por un factor que se considera como un porcentaje-
estimado de realizacién, que se debe a las condiciones econé-
micas generales. A la nueva cifra se le aplica un porcentaje-
que constituye una estimaci8n de los efectos posibles de la -

influencia administrativa.

Para el desarrollo de este método se requiere la recopi=~
lacién de una serie de datos, segln sea la cédula correspon--
diente, procurando tener cuidado de evitar la duplicidad que-
puede ocasionar el considerar un factor desde distintos pun--

tos de vista.

3.6. CASO PRACTICO NUMERO 1

Presupuesto de ventas

Planteamiento: Determinar el presupuesto de ventas para-
el afio 1986, de una empresa comercial dedicada a la compra -~
venta de libros,

Metodologfa: Se llevard a cabo el caso mediante el méto-
do recomendado, Anélisis Estadfstico, formulando una cédula -
de trabajo, por cada concepto generador de informacién. Poste
riormente, en base a la informacién recolectada, llegaremos a
la solucién del problema planteado. -



CEDULA NO. 1

NOMBRE:

GIRO:

LINEAS DE
PRODUCTOS:

| UBICACION:

MERCADO:

OBSERVACIONES:

ANTECEDENTES

Librerfa y Ediciones Murgufa, S.A.

Compra-venta de libros y artfculos religlosos.

- Libros y artfculos religiosos varios,
- Libros de texto para primaria y secundaria.
- Libros comerciales en general

- Saldos de libros. Varios.

Centro Ciudad de México.

- Escolares de primaria y secundaria.
- Poblacién de religién catélica.

- Gente con gusto por la literatura

Nepocio con muchos afos en el mercado, inicié con artfculos religiosos
y ha ido ampliando lfneas conforme se han detectadc necesidades del meg
cado.

Amplias perspectivas.




CEDULA NO. 2

VENTAS DEL ULTINO AflO

|

— s —————

OBSERVACIONES:

afio

198%

MONTO

$40,000,000

Monto segin registro en libros
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CEDULA KO. 3

1. EFECTOS PERJUDICIALES

Terremoto

TOTAL

OBSERVACIONES:

FACTORES ESPECIFICOS DE VENTA
FACTORES DE AJUSTE

% DISNINUYO 2. EFECTOS SALUDABLES % AUMENTO
VENTAS VENTAS
20
20%

Temblor ocurride el 19 de septiembre de 1985, temporada de
libro de texto, zona Centro de la Ciudad seriamente afogc

tada. La gente no acude.




CEDULA HO, 4

FACTOR

Innovacién Productos
Volumen de conpras
Cambios en el mercado
Precio

Canal de distribucién
Promocién y publicidad
Fuerza de ventas

Factores constantes de
crecimiento

TOTAL

Promedio de factores

DBSERVACIONES:

FACTORES ESPECIFICOS DE VEHNTA
FACTORES DE CAMBIO

e e e e e e A e

% INFLUIRA EN VENTA ARGUNERNTACIOR
10% Huevas lfneas de libros.
10% Descuento permanente en religiosa.
20% Ventas en empresas
5% Crecimiento Industria Editorial
45%
11.28%

Los porcentajes de los factores de cambio, fueron determinados
en base a la realizacidén del "AnfAlisis de datos* conocidos por
la empresa, es decir, registros que apoyan la obtencién de ésta
informacién y el juicio del gerente de ventas que tiene como
apoyo su conocimiento de los movimientos de la empresa en el
mercado.




CEDULA HO. &

FUERZAS ECONOMITAS GENERALES

INDICE ECOROMICO:

FUENTE:

afio:

OBSERVACIONES:

Precios al consumidor

Banco de México

1986

65%

Aproximado




CEDULA RO. 6 INFLUENCIA EH LA ADMINISTRACION

AREAS % INFLUIRA EN LA VEHNTA ARGUMENTACION

Cambio de productos 10% Nuevas lfineas

Comercializacién nuevos

productos 10% Polfticas de comercializacién

Medios publicitarios

Medios promocionales 5% Obsequios: Horarios separadores
Polfitica de precios 10% Precios bajos

Productos a vender 20% Aumento l{neas

Otros

TOTAL . ss%

PROMEDTIO 11%

OBSERVACIONES: El porcentaje representa e) efecto probuable de las decisiones

administrativas en algunas proporciones del presupuesto.




CEDULA NO, 7

l

VARIABLE

IA

DENOMINACION

Presupuesto de

Monto de las ve

del aflo anterio

Factor de ajust

Factor de cambi

corriente de cr

Fuerzas econémi

generales

Influencia en 1
Administracién

Factores especi
de venta
(2 Fa X FeC)

RESUMEN DE INFORMACION
DETERMINACION DE VARIABLES

%
ventas -
ntas 100%
r
e 20%
oy
ecimiento. 11.,25%
cas

65%
a

11%

ficos

CUANTIFICACION

40,000,000

8,000,000

4,500,000

+65




CEDULA O,

8

SOLUCION DEL PROBLEMA

PV

PY

PV

PV

EL PRESUPUESTO DE VENTAS 1986 =

40,000,000 + (12,500,000} (1.65) -

52,500,000 (1.65) ~+ (1,11)

96,153,750

96,153,750

(1.11)




CAPITULO IV

EL PRESUPUESTO FINANCIERO
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4.1, GENERALIDADES

"E1l Presupuesto Financiero se ocupa de la estructura fi-
nanciera de la empresa, esto es, de la composicién y relacién
existente entre Activo, Pasivo y Capital, considerando las --
necesidades de capital de trabajo, origen y aplicacién de re-~
cursos, etc. y en general, la consecucién de objetivos de li-

quidez y rentabilidad"(8),

Esencialmente, la estructura financiera de las empresas-—

estl compuesta por las siguientes partidas:

- Efectivo en caja y bancos.
- Cuentas por cobrar,

- Inventarios.

- Inversiones permanentes.

-« Cuentas por pagar.

- Capital contable.

De tal manera que, este presupuesto debe ensamblarse a--

través de sus distintos conceptos.

4.2, EL PRESUPUESTQ DE EFECTIVO

Para la realizacién de las operaciones normales de cual-
quier empresa, 6stas requieren de cantidades adecuadas de e--
fectivo para cumplir con las obligaciones previamente trazaw-

das, resumidas en cobros y pagos, por lo cual surge la necesji

(8)4oREND, op. cit, p. 298.
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dad de planear'el origen y aplicacién de ingresos y egresos-

através del presupuesto de efectivo o '"cash-flow".

4.2.1. CONCEPTO

El presupues.v de efectivo, es el estado que muestra --
las proyecciones de las entradas y salidas de caja, por un -
periodo determinado que la direccién de la empresa necesita-
conocer para efectuar una planeacién eficiente de los recur-

sos de efectivo y controlarlos,
4,2,2, QOBJETIVOS

~ Planear las necesidades de efectivo en una empresa, =
para permitir que la misma sea manejada c¢on el menor capital-

de trabajo posible.

- Conocer las fechas de los desembolsos en efectivo, pg
ra as{ poder planear y coordinar los pagos con las correspon-

dientes entradas de dinero.

- Evitar tener fuertes sumas disponibles en un periodo -
dado y un déficit en una feche determinada posterior, que pue
de volver a ser seguido de una existencia excesiva de efecti-
vo. Es decir, nos permite planear la utilizacién del dinero y
la solicitud de préstamos, en su caso, con toda oportunidad -
posible, a fin de que los fondos disponibles produzecan a su -~
m&ximo y los préstamos solicitados por le empresa, tengan el-
costo minimo.,

- Contribuir a formar las providencias necesarias para -
el pago oportuno de obligaciones a su vencimiento. Eato es es
peclalmente importante an el caso de pagos fuertes, talea como
vencimientos de emisiones de obligaciones, intereses sobre --

préstamos, pago de impuestos, ete.



- Procurar en forma organizada y oportuna los fondos ne
cesarios para la expansién y ampliacién através de inversio-
nes en activo fijo. El presupuesto de efectivo ayuda, desde-
luego, a evitar préstamos prematuros a intereses elevados, -
as{ como en caso necesario, permite poner a la venta accio--
nes en el momento oportuno y con las mayores ventajas posi--

bles.

- Nos permite realizar ahorros sustanciales, sobre todo
en México, donde el costo del dinero es alto, por medio de -
descuentos por pronte pago, compras ventajosas de materiales

etc,

4.2.3. PERIQDO DEL PRESUPUESTO

BAsicamente depende de las necesidades de cada empresa,
generalmente se establece por un periodo de doce meses, dis-
tribuido en periodos menores, de tal manera que, pueda permi

tir una planeacién y control efectivo.

4,2.4, PREPARACION

Para elaborar el presupuesto de efectivo los ingresos y

egresos atienden dos criterios bésicos:

a) En base a la confianza de su realizacién y ocurrencia

- Entradas y salidas con carfcter definido.

- Entradas y salidas probables u opcionales.
b) En base a su origen:

- Entradas y salidas derivadas de actividades propias.
- Entradas y salidas ajenas a las actividades propias,-

pero ocasionadas por ellas.



Estos criterios deben de ser congruentes con la informa--
cién contable de la empresa, por lo que a continuacién defini-
remos especificamente los conceptos que generan las entradas y

salidas de dinero:

Entradas de efectivo

~ Por operaciones propias:
- Ventas de contado
~ Cobranza de cuentas y documentos a clientes
- Anticipos de clientes
- Por operaciones secundarias:
- Arrendamientos
- Ventas de activo fijo
~ Dividendos decretados

- Por operaciones financieras:

- Descuentos

Préstamos

- Intereses

- Aumentos de Capital

Salidas de Efectivo

- Por operaciones propias

- Compras
- Anticipo a proveedores

- Gastos de administracién

Gastos de venta
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- Por operaciones secundarias

- Inversiones en active fijo

- Inversiones en valores

- Pago de dividendos

- Impuesto Sobre la Renta

- IvA

- INFONAVIT

- Cuotas obrero-patronales INSS

- Demandas a la empresa

- Por operaciones financieras

- Pago de préstamos
- Reembolsos de capital
- Depreciacién y amortizacién

- Gastos financieros

4,2.5., CASQ PRACTICO NUMERQ DOS

~ Planteamiento: Determinar el presupuesto de efectivo-
para 1986, de una empresa comercial; detallande los concep--

tos que lo componen.

- Metodolog{a: Para la determinacién del presupuesto de
efectivo, se elaborard una cédula para cada concepto que in=-
tegre el mencionado presupuesto, para finalmente, consolidar

la informacién de cada cédula en el Tlujo de caja para 1986,
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>

NES NOWTO DE
VENTAS A
CREDITO

1585

OCTUBRE 36,600

NOVIEMBRE 32,400
BICIEMBRE 26,200
ToTAL 97,200

1986

ENERO 30,000
FEBRERD 27,000
LELY) 36,000
ABRIL 31,200
MAYO 29,400
JUNTO 24,000
JULTO 25,800
AGOSTO 21,000
SEPTIEKBRE 34,800
OCTURRE 37,200

HOVIENORE 33,000
OICIEMBRE 24,600
TOTAL 35,000

GRAK TOTAL 451,200

CEDULA DE TRABRJO # 2

CUENTAS  SALDO POR
INCOBRA-  COBRAR €W
BLES 1986
4w 12,052
510 21,260
282 27,918
1,236 61,230
300 29,700
270 26,730
360 35,640
32 30,888
296 29,106
240 23,760
258 25,542
210 20,790
348 34,452
mn 36,828
330 32,670
26 24,354
3,560 350,460
4776 411,690
0BSERVACIONES:

EHERO  FEBRERO

10,230
18,612 9,306

29,700 19,800
26,130

58,542 55,836

58,542 55,836

CORPARIA X, S, A,

COKPORTANIENTO DE t0S SALDOS OF CUENTAS POR COBRAR PARA £L PERIODD 1986 *

KARZO

9,900
17,620
35,640

63,360

63,260

ABRIL

8,910
23,760
30,868

63,558

63,558

HAYD

11,880
20,952
29,106

61,938

61,938

JUNIO

10,296
19,604
23,760

53, 404

$3,404

JuL1o

9,702
15,840
25,542

51,084

51,084

AGOSTO

1,920
17,028
20,790

45,738

45,738

HENSUALMENTE PODENOS DEFINIR £L MONTO DEL SALDO DE CUENTAS POR COBRAR,
* CIFRAS EN MILES DE PESOS

seet,

8,514
13,860
6,452

56,826

56,6826

act.

5,930
22,968
36,828
66,726

66,726

NOV,

11,484
24,552
32,670
68,706

68,706

p1c,

12,276
21,780
24,354
58,410

58,410

SALDO AL
31 bIC.
1986

12,27
21,780
24,54
58,410

5B, 410



HES

1985

QCTUBRE

KOVIENBRE
DICIEKBRE
TOoOT AL

1986

EREAC
FEBRERO
KARZD
ABRIL
MAYO
JUNI0
JULTO
AGOSTO
SERTIENARE
OCTUBRE
NOVIEHBRE
O1CTLMBRE

Tor AL

KONIO O
VENTAS &
CREDITO

36,000
32,400
28,200
97,200

30,000
27,000
36,000
31,200
29,400
24,000
25,800
21,000
34,800
31,200
33,000
24,600

354,000

CEQULA OF TRABAJD # 3

CUENTAS
INCOBRA-

BLES

[
510
282

1,236

300
21
360
32
294
0
258
210
348
n
330
246

3,540

SALDO A
CO3RAR
EN 1986

2,052
21,240
27,918
61,230

29,700
26,710
35,640
30,888
29,106
23,760
25,542
20,790
34,452
36,828
32,670
24,354

350,460

COMPARIA X, S. A,

ESTINACION DE LA COBRANZA PARA EL PERIODO 1986 °

CNERO  FEBRERO MARZ0 ABRIL  MAYO  JUNIG  JULIO AGOSTM
12,052
10,630 10,630
9,306 9,306 9,306
9,900 9,000 9,900
8,910 8,810 8,910
11,880 11,880 11,880
10,206 10,296 10,296

9,702 9,702 9,702

7,920 7,920

8,514

31,088 29,835 26,116 30,690 31,086 31,878 27,918 26,136

OBSERVACIONES: LA COBRANZA MINSUAL ESPERADA REPRESENTA EFECTIVO PARA LA COMPARITA

* CIFRAS EN NILES DE PESOS

SEPT,

7,920
8,514
6,930

23,364

8,514
6,930
11,484

26,928

NOY.

6,930
11,484
12,276

30,690

DIC.

11,484
12,216
10,890

34,650

SALDD M
31 DiC.
1986

12,276
21,780
2,354

50,4110



CEDULA DE TRABAJO # &
COMPARIA X, S. A.
COMPROBACION DE LAS CEDULAS DE CUENTAS POR COBRAR Y COBRANZA *

COMPROBACION AL 31 DE DICIEMBRE DE 1386

VENTAS NETAS 411,690
A CREDITO DEL AlO

COBRANZA 353,280
EN EL ARO

CUENTAS POR COBRAR AL
31 DE DICICMBRL DE 1986 98,410

QBSERVACIONES: EL SALDD DE LAS CUENTAS POR COBRAR CORRESPONDE AL SALDO DE{ 31 DE DICIEMBRE Dt ;986
(CEDULA NUMERD 2)

* CIFRAS €N MILES OE PESOS



CONCEPTO

YENTA OE CONTADO

COBRANIA

TOTAL MENSUAL

CEDULA DE TRABAJO # 5

ENEROD FEBRERD
30,000 27,000
31,988 29,836
61,988 56,836
OBSERVACIOKES:

PRESUPUESTO

MARZO
36,000
28,116

64,116

ABRIL
31,200
30,690

61,890

* CIFRAS EN WILES DE

COMPARIA X, S, A.

DE ENTRADAS DE EFECTIVO PARA EL PERIODO 1986 *

HAYD
29,400
31,086

60,486

PESOS

JUNIO
24,000
31,878

55,878

JULID AGOSTO
25,800 21,000
27,918 26,136

53,718 47,136

SEPT,
34,800
23,364

58,164

ocT.
37,200
26,928

64,128

HOV.
33,000
30,690

63,690

DIC.
24,600
34,650

59,250

Teralt
354,000
353, 280

707,280



CEDULA DE TRABAJO #6

COMPANIA X, S. A.

ESTIMACION DE EFECTIVO REQUERIDO PARAPAGAR A PROVEEDORES POR CONPRAS
PARA EL PERIODD 1986 *

NES CUENTAS POR PAGAR AL COMPRAS CUENTAS POR PAGAR EFECTIVO
PRINCIPIO DEL PERIODO (PRESUPUESTO DE CONPRAS) AL FIN DEL PERIODO REQUERTDO
53,568 53,568 6,086
3 ' .
r!:ﬁgao sggﬁﬁ 44,900 54,900 53,568
HARZO a4, 900 44,712 44,712 44,900
ABRIL 4. 712 43,012 43,012 4,712
HAYD 43'012 43,012 43,012 43,012
JUNIO 43,012 43,012 43,012 4,012
JuLto 53'012 46,040 46,040 43,012
AGOSTO 46,040 46,040 46,040 46,060
' 46,040 46,040 45,040
SEPTIENBRE 46,040 R .0 40,00
3g$?g:gks :3'222 42,6462 62,442 42,482
) 4
DICIENBRE 42,442 h2,642 42,442 42,402
COMPROBACION 6,086 931,862 42,42 501,306
.

OBSERVACIONES:  LAS COMPRAS, POR POLITICA, SE PAGAN A PROVEEDORES A 30 DIAS. PARA COHPROBAR EL EFECTIVO REQUERIDOD:
SALDO INICIAL DE CUENTAS POR PAGARKAS COKPRAS TOTALES, WENOS SALDO FINAL DE CUENTAS POR PAGAR.
* CIFRAS EN MILES DE PESOS



" CEDULA DE TRABAJO #7

PRESUPUESTO DE GASTOS
DE ADKIKISTRACION

KENOS

GASTOS QUE ND INPLICAN
DESEMBOLSOS EN EFEC-
1vo

DEPRECTACION
AMORTIZACION

SUNA

DIFERENCIA

NAS

EFECTIVO NECESARIO
PARA CUBRIR OTROS
GAST0S

TOTALES

OBSERVACIONES:

EKERD
6,834

475
660
1,135

5,750

5,758

cOMPARIA X, S. A,

ESTINACION DEL EFECTIVO REQUERIDO PARA EL PAGO OF GASTOS DE ADMINISTRACION
PARA EL PERIODO 1986 *

FEDRERD
7,168

475
660
1,138

6,034

6,034

NARZO
8,211

b75
660
1,135

7,136

7,136

ABRIL
7,400

475
660
1,135

6,265

6,265

NAYD
7,212

475
660
1,135

6,077

6,077

JUNTD
1,673

475
660
1,135

6,538

6,538

JUL10
7,360

475
660
1,135

6,225

6,225

AG0STO
7,150

475
860
1,138

6,015

6,015

SEPT.
7,590

475
660
1,135

6,455

64435

ocy.
7,320

475
660
1,135

6,185

6,185

LU
7,185

475
660
1,135

6,050

6,050

DIG.
8,023

475
660
1,135

6,888

8,000

14,888

T0TAL
89,247

5,700
7,920
13,620

15,627

8,000

83,827



CEDULA DE TRABAJO # 8 .
# COMPAKIA X, S.A.

ESTIMACION OE EFECTIVO REQUERIDOPARA EL PAGO DE GASTOS DE VENTA OEL PERIODO 1986+
PRESUPUESTO DE GASTOS ENERD FEBRERD  MARZO ABRIL  MAYO JUNIO  JULIO AGOSTO SEPT,  OCT. NOV. pIC. TOTAL
DE ADMINISTRACION 20,425 22,085 22,491 23,282 22,010 24,556 21,200 22,310 20,056 19,975 20,001 20,430 258,819
NENOS

GASTOS QUE NO IMPLICAN
DESEMBOLSOS EN EFEC-

11vo

OEPRECIACION 1,180 1,180 1,180 1,180 1,180 1,180 1,180 1,180 1,180 1,180 1,180 1,180 14,160
ANORTIZACIOK 300 300 300 300 300 100 300 300 300 oo 300 300 3,600
CUENTAS INCOBRABLES 300 270 350 312 294 240 258 210 348 n 330 U6 3,540
PUBLICIOAD 7,000 7,700 8,022 7,57 7,574 7,57 7,600 7,66 7,600 6,683 6,683 6,683 88,359
SUMA 8,780 9,450 9,862 9,366 9,348 9,294 9,338 9,356 9,428 8,525 8,493 8,049 109,659
DIFERENCIA 11,645 12,635 12,629 13,916 12,662 15,262 11,862 12,954 10,626 11,440 11,508 12,021 149,160
MAS

EFECTIVO PARA CUBRIR
PUBLICIOAD Y SEGURCS 29,578 8,022 23,000 19,400 80,000

TOTALES 11,645 12,635 42,207 13,916 12,662 23,284 11,862 12,954 33,626 11,440 11,508 31,621 229,160

OBSERVACIONES: LA PRESUPUESTACION SE REALIZA EN BASE A DATOS HISTORICOS, CONSIDERANDO ALGUN INDICE ECONUMICO. LA DEPRECIACION NO CONSIDERA
ESTIMULOS FISCALES
* CIFRAS EN WILES OE PESOS



CEDULA DE TRABAJO K9

ENERO

SALOO INICIAL EFECTIVO 140,000
1. ENTRADAS OF EFECTIVO
1.1, POR OPERACIONES
PROPIAS
~VENTAS DE CONTADO
-COBRANZA OF CTAS.

30,000
31,968
SUKA 201,908
2, SALIDAS DE EFECTIVO
2.1, POR OPERACIONES
PROPIAS
~CONPRAS-PROVEEOORES
~GASTOS DE VENTA
~GASTOS Of ADNOM.

53,588
11,848
$,7%9

2.2, POR OPERACIONES

SECUNDARTAS

-15R 1988

~PAGOS PROVISIONALES
1988

-REPARTO DE UTILIDADES
198%

-DIVIDENDOS 1995

2.3, POR OPERACIONES
FINANCIERAS
- PAGO PRESTANOS 18
SUNAS "8
SALOO FINAL DE EFECTIVO 130,801

DBSERVACIONES:

FEBRERO

130,831

27,000
29,838

187,687

46,900
12,038
8,034

83,569

124,098

COMPARIA X, S. A,
PRESUPUESTD OE EFECTIVO PARA £L PER1000

MARIO  ABRIL  MAYO JUKIO  JULID  AGOSIO  SEPT.
124,098 92,174 90,871 88,389 21,433 61,028 43,15
36,000 31,200 29,400 24,000 25,800 21,000 34,800
28,118 30,690 31,086 31,878 27,918 26,136 23,364
188,214 154,064 151,357 144,267 125,151 108,160 101,315
4,712 43,002 43,012 43,012 46,000 46,040 46,040
42,207 13,915 12,662 23,284 11,862 12,954 33,626
7,138 &,265 6,007 6,538 6,225 6,015 6,455
1,985
1,058 ms
159
95,040 83,193 62,988 72,834 84,227 65,009 86,886
02,174 90,871 88,383 71,433 61,024 43,151 14,419

1986 *
oct.

14,419

37,200
26,928

18,547

2,442
11,440
6,185

60,067
18,480

NOV,

18,480

33,000
30,5690

82,170

42,442
11,508
6,050

1,000

§1,000
2,100

EL PRESUPUESYO REFLEJA UK DEFICIT EN EL ULTINO MES DE {9,328), POR LO CUAL SE HACE NECESARIO REALIZAR ALGUR
FINANCIANENTO PARA CUBRIRLO
® CIFRAS EN NILES DE PESOS

[N

21,170

24,600
34,650

80,420

2,442
3,421
14,888

92

89,248
(9,328)

T01AL
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4.3. INVENTARIOS

Dentro de las empresas de tipo comercial, la planeacién-
y presupuestacién de inventarios, esté {ntimamente ligada al-~
presupuesto de ventas, escasez de la mercanc{ia, rebajas, com-~
pras, mérgenes brutos, etc. Es conveniente que el presupuesto
de ventas sea detallado por départamentos, lineas de produc-~
tos, territorios, agentes, etc., para lograr una determina--~
cién adecuada de las existencias, para lo cual, es necesario-
proyectar la cantidad de inventario & principioc de mes, com-~
pras que se deben efectuar durante el periodo y la existencia

suficiente al finalizar el mes.

Las existencias a principio de mes, deberfin considerar,-

las siguientes premisas:

~ Inversibn para mantener surtido el establecimiento, de
acuerdo con la demanda de las mercancfas.

- Promocién de mercancfa para lograr el volumen de ven--
tas deseado.

- Polftica de mercado.

- Rotacién de mercancfa,

- Precios.

Para determinar el nivel adecuado de existencias, serf -
necesario establecer razones de existencias a ventas, ya sea-

a precio de venta o de costo, la cual deberé considerar:

- La seguridad del inventario para prevenir problemas de
suministros.

- Costo de 1la inversién en inventarios.

- Tiempo en el que abastecen los proveedores.

- Demanda de tipo estaciognal,

- La seguridad del inventario para prevenir problemas de

suministros.
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- Costo de la inversién en inventarios.
~ Tiempo en el que abastecen los proveedores.

- Demanda de tipo estacional.

Por tanto, la razén de existencia a ventas, ha de tradu
cirse en la polftica, que se determine sobre el nivel e in--
versién en inventarios expresfndose en términos de dfas de -

inversién, en relacién a las ventas futuras.

Una vez determinada la polftica de existencias, las com

pras las podemos realizar con base a la siguiente férmula:

COMPRAS = INVENTARIO + VENTAS - INVENTARIO
PLANEADAS FINAL PRESUPUESTAS INICIAL

Otra técnica muy utilizada en la empresa pequefla y media
na para comprar, es la llamada "Abierto a Comprar" y se re--
fiere a la suma que un comprador puede erogar en mercancfas-
durante un periodo especffico. Asf, si las compras planeadas
de un mes son $1,000.00 y para el dfa 20 se han comprado ~--

$600.00 por lo tanto, el comprador estarf abierto a comprar-
$400.00

4,3.1, CASQO PRACTICO NUMERO TRES

~ Planteamiento: Determinar el presupuesto de compras y
niveles de inventarios para un periodo determinado de una em

presa comercial dedicada a la venta de libros.

- Metodologfa: Se determinaréd bidsicamente la cantidad -
de Inventario Inicial, compras e Inventario Final del perio-
do en base a la f6rmula ya expresada, sefialando la razén de-

existencia a ventas para los niveles de inventarios.



CEDULA OE TRABAJO #1

CONPAREA X, S. A,
DETERNINACION DEL PRESUPUESTO OF VENTAS POR LINEAS OF PRODUCTOS v RAZON DE EXISTENCIAS A 30 DFAS *

LINER DE PRODUCTO VERTAS PRSUPUESTADAS AAZGN OF EXISTENCIAS TOTAL A 30 DIAS DE EXISTENCIAS

ENERD FEBREAG  MARZO  ABRIL HAYQ ENERO  FEBRERO  MAR20  ABRIL MAYO

LIBROS ¥ ARTICULOS

RELIGIA50S VARIOS 20,000 25,000 21,000 24,000 25,000 2 50,000 42,000 48,000 50,000
LYBROS OC TEXTO 30,000 32,000 28,000 728,000 37,000 1.5 48,000 42,000 42,000 48,000
LIBROS COMERCIALES

EN GERERAL 40,000 44,000 46,000 38,000 42,000 3 132,600 138,000 114,000 126,000
SALDOS DE LIBROS 16,000 10,000 10,600 10,000 12,000 2 20,000 20,000 20,000 24,000
TGTAL 100,000 111,000 105,000 100,000 111,000

OBSERVACIONES:  L0S 30 DIAS OE EXISTENCIAS SIGNIFICA QUE DEBEN O TENERSE KERCANCIAS EN INVENTARIO CORREPONDICNTES A LAS VENTAS DEL
SIGUIENTE KES, SEGUR SCA LA RAZON DE EXISTERCIA DETERKINADA

* CIFRAS EN HILES DE PESOS



CEDULA DE TRABAJD # 2

COHPARIA X, S.
DETERMINACION DE NIVELES DE THvENTARTOS®

LINEA DE  PRODUCTO LIBROS ¥ ARTIGULOS LI8ROS DE TEXTO LIBROS CONERCIALES SALDOS DE LIBROS

RELIG]0SOS YARIOS EN GEKERAL

INVERTARIC INVENTARIO INVENTARIO INVENTARIO IHVENTARIO INVERTARIQ INVENTARIO INVENTARIO

INICIAL FINAL INICIAL FINAL INICIAL FINAL INICTAL FINAL

ENERO 0 50,000 0 48,000 0 132,000 0 20,000
FEIRERD 50,000 42,000 48,000 42,000 132,000 138,000 20,000 20,000
MARZO 42,000 48,000 42,000 42,000 138,006 114,000 20,000 20,000
ABRIL 48,000 50,000 42,000 48,000 115,000 126,000 20,000 24,000
HAYO 50,000 48,000 126,000 24,000

OBSERVACIONES: EL NIVEL DE INVEWTARIOS SE DETERNINO EN BASE A LAS EXISTENCIAS PREDETERNINADAS EN LA CEDULA DE TRABAJO NUKERO 1,
CONSIDERANDO QUE NO HAY INVENTARID A PRINCIPIO DE Afio

* CIFRAS £ WILES OE PESOS



CEDULA DE TRABAJO #3

FORMULA GEHERAL -
ENERO

FEBRERD
HARZO

APRIL

DBSERVACIONES:

cp

"3

ce

cP

cp

IF
50,000
42,000
48,000

50,000

DATOS JONADOS OF LAS CEDULAS | Y 2
* CIFRAS EN WILES DE PESOS

CONPARIA X, 5. A,
DETERNINACION DE LAS COMPRAS A REALIZAR PARA LA LINEA OF LIBROS Y

A3
20,000
25,000
21,000

24,000

ARTICULOS RELIGIOSOS

81

50,000
42,000

48,000

TOTAL OF CONPRAS
70,000
17,000
27,000

26,000



CEDULA DE TRABAJO # &

FORKULA GENERAL
ENERD

FEGRERD
HARZO

ABRIL

OBERVACIONES:

COMPARIA X, S. AL

DETERNINACION OE LAS COMPRAS A REALIZAR PARA LA LINEA LIBROS OF FEXTO*

cp

ce

P

ng

cr

DATOS OBTENIDOS DE LAS CEDULAS | Y 2

i
48,000
42,000
42,000

48,000

* CIFRAS EN AILES OE PESOS

¥P
30,000
32,000
26,000

28,000

48,000
62,000
42,000

TOTAL

TOTAL DE CONPRAS
78,000
26,000
28,000
34,000

166,000



CEQULA DE TRABAD # S

FORKULA GENERAL
EHERD

FEBRLRD

!5559

ABRIL

CBSERVAICONES:

DETERKINACION DE LAS COMPRAS A REALIZAR PARA LA LINEA LIBROS COMERCIALES

cP

cp

cp

cp

cp

COMPARIA X, S. A.

IF .
132,000 .
138,000 .
114,000 .
126,000 .

DATOS OBTENIDOS DE LAS CEDULAS 1Y 2
* CIFRAS EN MILES DE PESOS

vp
40,000
44,000
46,000

38,000

EN GENERAL *

- 11
- 0

- 132,00
- 138,000
- 114,000

TOTAL

TOTAL DE COXPRAS
172,000
50,000
22,000
50,000

294,000



CEOULA DE TRABAJD # 6

FORMULA GENERAL
ENERO

FEBRERD

HARZO

ABRIL

OBSERVACIONES:

DETERNINACION DE LAS COMPRAS A REALIZAR PARA LA

ce

cp

cp

ce

IF
20,000
20,000
20,000

24,000

COMPARIA X, S. A,

vp
10,000
10,000
10,000

10,000

DATOS OBTENIDOS DE LAS CEDULAS 1 Y 2

* CIFRAS EN MILES DE PESOS

LINEA SALDOS OE LIBROS *

- 1
- 0 -
- 20,000
- 20,000 -
- 20,000

TOTAL -

TOTAL OF COMPRAS
30,000
10,000
10, 000
14,000

64,000



CEDULA DE TRABAJO # 7

LINEA O PRODUCTO
L18ROS ¥ ARTICULOS
RELIGIOSOS VARIOS
LIBROS DE TEXTO
LIBROS COMERCIALES
EN GENERAL

SALDOS DE LIBROS

TOTAL

ROTACION DE
INVENTARIOS

OBSERVACIONES;

COKPARIA X, S. A.
RESUMEN DE COMPRAS ¥ ANALISIS FINANCIERO ™

ENERO FEBRERD NARZO ABRIL TOTAL

70,000 17,000 27,000 26,000 140,000

78,000 26,000 28,000 34,000 166,000 §
172,000 50,000 22,000 50,000 294,000 t
30,000 10,000 10,000 14,000 64,000 Rg
350,000 103,000 87,000 124,000 664,000

C0STD DE VENTA 416 (120 DIAS

: THVENTARIOS 78 " 1.67 EN 71 DIAS ROTACION DE INVENTARIOS) ég{
-

EL INOICADOR DE ROTACION DE INVENTARIQS ES RESULTADC OF LA POLITICA ADMINISTRATIVA EN LAS EXISTENCIAS, QUL
DEPENDERA DE CADA EMPRESA, EL COSTO DE VENTA (INVENTARIO INICIAL + COMPRAS - INVENTARIO FINAL) REPRESENTA
LAS VENTAS AL COSTO, QUE ES £L PRECIO AL QUE SE VALUA UN INVENTARIO

* CIFRAS £k NILES DE PESOS
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4.4, CUENTAS POR COBRAR

Las ventas a crédito en las empresas comerciales, son---
trascendentales, de ah{ la necesidad de planear adecuadamente
las cuentas por cobrar, las cuales estén determinadas por los

siguientes factores:

Condiciones de crédito concedidas a clientes.

- Politicas para determinar qué clientes son sujetos de-

crédito.

- Solvencia del cliente.

- Funcién de cobranza.

- Volumen de las ventas a crédito.

- Riesgo crediticio.

Un factor importante en la determinacién del monto de -~
las cuentas por cobra:, es la antigliedad de los saldos de los
clientes (cantidad al corriente, vencida, dfas de venta que -
representa la cartera, etc,)

El anfilisis entre la comparacién de las cuentas por co--
brar y las ventas, puede tener diversas configuraciones, que-

son presentadas segin el comportamiento de las ventas,.

4.,4,1. CASO PRACTICO NUMERO CUATRO B

-~ Planteamiento: Determinar las cuentas por cobrar de --

una empresa comercial, analizar la infermacién que proporcio-
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nan en relacién a las ventas, asf como la necesidad de tabu--

lar las cuentas por cobrar de acuerdo a su antigiliedad.

- Metodologfa: Realizacién del anflisis de cuentas por -
cobrar.

Finalmente, se muestra un estade de cuenta de un cliente

clasificando su adeudo de acuerdo a su antigiiedad.



Ventas del segundo semestre de 1984
Cuentas por cobrar el 31 de diclembre de 1984
Ventas del segundo semestre de 1984

Cuentas por cobrar al 31 de diciembre de 1983

ANALISIS 1983

1. % de las cuentas por cobrar de las
ventas 42%

2. Dfas de ventas pendientes de cobro' 76

venta diaria

Observaciones: * Cuentas por cobrar

CEDULA NO, 1 ANALISIS COMPARATIVO DE LAS CUENTAS POR COBRAR

I e e ==========================================================================!===:======d

2,200,000
1,100,000
1,650,000

695,000

1984

50%

Comentario: En 1984 las cuentas por cobrar aumentaron en relacién a 1983,

90

Comentario: Las cuentas por cobrar en 1984 se hicieron en més dfas que en
1983, Hubo lentitud del cobro en los efectos por cobrar




CEDULA NO. 2 DETERMINACION DE LA INVERSION EN CUENTAS POR COBRAR A 90 DIAS

——
Venta enero 60,000
menos
Venta de contado 30,000
Venta a crédito 30,000
Dfas transcurridos 30
Venta febrero 80,000
menos
Venta de contado 40,000
Venta a crédito 40,000
Dfas transcurridos 60
Venta marzo 70,000
menos
Venta de contado 35,000
Venta de crédito 35,000
D{as transcurridos 90
Inversiones en cuentas por cobrar 105,000

Observaciones: Debido a las variaciones en las ventas de laos empresas
comerciales, este método es el més indicado, ya que -~
analiza cada mes.




CEDULA KO,

ANTIGUEDAD DE

Formato ejemplo del cliente X:

Nombre del cliente
Direccién
Limite de crédito

lMonto total del adeudo

Observaciones:

FECHA SALDO ACTUAL
15/X1/85 60,000
SUMA 27%
% 60,000

Observaciones: Este cuadro,estadode cuenta-antigliedad de saldos, proporciona

informacién adecuada sobre las proporciones de cuentas por cg
Los porcentajes sugleren que el tanto por-
ciento mayor es por ventas recientes {u0OX) y por el porcentaje
restante es necesario implementar acciones para evitar pérdi-

brar y las ventas.

VENCIDO 30
DIAS

95,000

43%

95,000

SALDOS CUENTAS POR COBRAR

cliente x
$250,000.00
$220,000.00
VENCIDO 60 VENCIDO 90
DIAS DIAS
50,000 15,000
22% 18%
50,000 15,000

das, por falta de cobranza oportunamente

VENCIDO MAS
DE 90 DIAS
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4.5, CUENTAS POR PAGAR

El renglén de cuentas por pagar en una empresa comercial,
reviste particular importancia en el concepto de proveedores.-
Se genera normalmente, de acuerdo con las compras que se reali
zan y su comportamiento es paralelo a este renglén. Puede ser-
estable o sufrir fluctuaciones dependiendo de la actividad de-

la empresa y las polfiticas fijadas en estos rubros.

En la empresa comercial, encontramos el pasivo a favor de
proveedores distribuido entre muchos proveedores, los cuales,-
pueden estar en condiciones de ofrecer normas especiales en el
crédito comercial cuando la compra es importante, la competen-
cia es fuerte, el proveedor se encuentra adecuadamente finan--

ciado, etc.

Al establecer el presupuesto de compras correlacionado ~-~
por las ventas, se podr& determinar el monto de las cuentas -~
por pagar mensualmente, inclusive, debido a que las empresas =
comerciales tienen varias lineas de productos, las cuentas por
pagar se deberdn calcular por cada linea, eliminando la mezcla

de costos, representado por las compras.

El monto de las cuentas por pagar debe sincronizarse y --
programarse con el presupuesto de efectivo y las cuentas por -
cobrar, de tal manera que la empresa pueda cumplir con los com
promisos establecidos através de su polftica de compras y pa--

gos.,
Para hacer la programacién de pago a "proveedores", suge-
rimos se realice sobre una base histérica a corto plazo, deter

minando los dfas de venta futura comprometidos.

4.5.,1. CASO PRACTICO NUMERO 5




- 86 -~

- Planteamiento: Determinar los dfas necesarios de ven-
ta para poder liquidar el saldo con proveedores, considerando

que las compras a crédito se realizan a 60 dfas.

~ Metodologfa: Partiendo del saldo histérico de provee-
dores y en base a las compras a realizar en el primer trimes-
tre, se determinan los dfas necesarios de venta para cubrir -

el adeudo. Las compras corresponden al costo de venta.



CEDULA NO., 1

FECHA

REPRESENTACION DE LOS DIAS DE VENTA FUTURA PARA LIQUIDAR A CUENTAS POR PAGAR

_—gg

30/X11/85

menos

Observaciones:

El“saldo a favor de proveedores es histérico, posteriormente en base al
presupuesto de compras que debe cubrir parte de las ventas futuras, se de-
terminan los dfas necesarios de venta para cubrir el adeudo con proveedores,
El total de dfas deberé ser comparado con la polf{tica de crédito fijada por

la empresa para comprar y pagar, as{ como con los dfas de venta pendientes

de cobro.

CONCEPTO

Saldo a favor de pro

veedores,

Compras a realizar

enero

Subtotal

Compras a realizar

febrero

Subtotal

Compras a realizar
marzo

en

en

MONTO

1,600

700

300

600

300

650

TOTAL

DIAS ACUMULADOS

30

60

14

74
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4.6, CAPITAL CONTABLE

En la empresa comercial pequeiia y mediana, destaca el -
objetivo de aumentar las ventas y por ende, las utilidades -
lo cual implica "crecer". Para crecer, la empresa requeriré-
aumentar sus necesidades de capital, principalmente, con el-
objeto de financiar activos y logar una estructura financie-
ra m&s sélida facilitando la obtencién de financiamientos ~--
que faciliten la expansién.

La retencién de utilidades constituye la manera més pro
picia de responder a las necesidades de capital, ya que, el-
crecimiento de utilidades va en relacifn directa con el rit-
mo de ventas, activos, pasivos, etc., en caso contrario la -
empresa deberd buscar el equilibrio mediante alguna de las =

siguientes estrategias:

- Limitar el crecimiento de las ventas
~ Digminuir los repartos de dividendos
- Vender una nueva emisién de acciones

- Aumento del apalancamiento financiero

Dentro de las empresas pequefias y medianas, cabe mencig
nar que el hecho de retener utilidades coloca muchas veces a
la administracién del negocio en conflicto con los accionis-
tas, ya que muchas veces, la politica de dividendos se ve in
fluenciada por las necesidades personales del accionista, --
por 1o cual habrf que manejar adecuadamente la polfitica de -
retener utilidades, recompensando posteriormente al accionis
ta,

4.6.1. CASO PRACTICO NUMEROD 6

- Planteamiento: BDetsrminar las utilidades gque se reten
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drén a lo large de un afio, considerando el pago de 3 dividen

dos para una compaiifa comercial "X".

-¥etodologfa: Se tendr& como base de utilidades reteni--
das, las del afio anterior, 1985, cada mes éstas se irén incrg
mentando con la retencién de utilidades del mes correspondien
te, comprobando a fin de aflo el incremento del capital conta-
ble.



CEDULA DE TRABAJO # 1

CONCEPTO

UTILIDADES RETENI-
DAS AL INIC1O DE
NES*

UTILIDAD NETA
PROYECTADA

DIVIDENOD EN
EFECTIVO

WONTO TOTAL DE
UTILIDADES
RETENIDAS
CAPITAL SOCIAL

MONTO TOTAL DEL
CAPITAL CONTABLE

OBSERVACIONES:

COMPANIA X, S, A,

PRESUPUESTO DE CAPITAL CONTABLEPARA 1986 *

ENERO FEBRERO  MARZO  ABRIL NAYOD JUNTO JULID AGOSTO  SEPT, QcT. NOV. DIC,
350 365 380 392 410 428 (11% 464 489 519 545 SN
15 15 12 18 18 16 20 25 30 2 2% 32
{10) (10) (10)
365 380 392 400 428 bih 454 489 519 535 71 603
300 300 300 300 00 300 300 300 00 00 300 300
665 680 692 700 728 T4t 754 789 819 835 8N 903
ANALISIS: CAPTTAL SOCIAL 300
UTILIDADES POR APLICAR 350
RESULTADO PROYECTADO 253
T 903 CAPITAL CONTAGLE

* REPRESENTA LAS UTILIDADES RETENIDAS AL 31/X11/1985
* CIFRAS EN RILES DE PESOS



CAPITULO V

PRESUPUESTO DE INVERSIONES PERMANENTES
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5.1, GENERALIDADES

La importancia de la inversién en Activos Fijos, debe de
ser precisamente la necesaria, ya que una inversidén en exceso
provocari gque parte de los recursos con que cuenta la empresa
sean inmovilizados, de tal manera que, estos pueden ser reque
ridos para la operacién normal de la empresa. Por otra parte,
una inversién inadecuada puede redundar en detrimento de las-
funciones administrativas. Consecuencia de &sto ser& la nece-
sidad de realizar la eleccién mAs adecuada y productiva toman

do en cuenta:

- Monto y época en que deben de realizarse las inversio-

nes en activos fijos.

~ Monto y época de las inversiones circulantes para fi--

nanciar el activo fijo.

- Monto y plazo en que se generan los respectivos ingre-

BOS.

- Tiempo en el cual los ingresos totales equilibran la -
situacibén de la empresa respecto a las erogaciones rea

lizadas.

- Tasa de rendimiento anual sobre la inversi6n en el lar

go plazo.

El presupuesto de Activo fijo, debe integrarse y coordi-

narse con el presupuesto de caja.

El principal punto a resolver en un problema de inver---
sién es si la inversién sugerida se justifica por las utili--

dades que generaréd durante su vida.
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Resumiendo, la importancia del presupuesto de activo fijo

consiste en:

- El futuro de la empresa puede estar condicienado por --

las decisiones respecto a las inversiones de capital.

- Las decisiones requieren habilidad ejecutiva para ser -

conciente del tipo de inversién que se necesita.

- Desde el punto de vista econémico, son muy importantes-

las inversiones en activos fijos.

En la empresa comercial, dadas sus condiciones, es impor-
tante la corriente de ideas y sugerencias en todos los niveles
de responsabilidad de la organizacién, ya que, este tipo de em
presa es muy sensible a las oportunidades. Para determinar la-
factibilidad de un proyecto, serd importante considerar aspec-
tos tales como disponibilidad de personal, conocimientos espe-

cializados, situacién del mercado, etc.

A continuacién mostramos los principales métodos que con-
tribuyen a tener un criterio adecuado para decidir sobre la --
aceptacién o rechazo de una inversién, a los cuales hacemos ~-
una evaluacién respecto a sus ventajas y desventajas, para que
seglin cea la empresa y la situaci6n, se adapte al criterio que

mAs se ajuste a cada necesidad.

5.2. PRINCIPALES METODOS

5.2.1., METODO PERIODO DE RECUPERACION

El método del periodo de recuperacifén, es un método cuan-
titativo, para evaluar una inversién, se define como "el tienm

po necesario para que la suma de beneficios netos expresado en
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flujos de efectivo, se igualen a la inversibn inicial"(g)o ==
por lo tanto, tiene por objeto determinar en cuéntos afios es-

posible recuperar la inversién.
Evaluacién:

Ventajas: - F&cil de calcular y de entender.
- Mide 1a liquidez.
- Cuando el futuro es incierto, no tiene ca-

80 hacer proyecciones de efectivo.

Desventajas: - No toma en cuenta criterios de rentabilidad
- No maneja adecuadamente proyectos con va--
riaciones en el flujo neto de fondos.
- No toma en cuenta el valor del dinerc en -
relacién al tiempo.
- No considera las utilidades posteriores al

periodo de recuperacién.

Férmula y variaciones a la misma:

TIEMPO DE INVERSION NETA

RECUPERACION FLUJO DE FONDOS ANUAL ANTES DE IMPUESTOS

En caso de reemplazo:

TIEMPO DE INVERSION - RECUPERACION DEL VALOR DE DESHE-
RECUPERACION = LRAL
AHORROS QUE PRODUCIRA

(9) JOHNSON, Robert, Administracién Finénciera. c.P., 217
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Después del Impuesto Sobre la Renta:

TIEMPO DE INVERSION NETA
RECUPERACION — UTILIDADES DESPUES DE ISR + DEPRECIACION

5.2.2., METODO DE TASA PROMEDIO RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION

"Se define como el porcentaje que se obtiene de dividir--
las utilidades después de impuestos entre la inversién prome-
dio através de la vida del proyecto. Como podemos ver, es el-

reciproco de la férmula del método de recuperaciﬁn."(lo)

Evaluacién:
Ventajas: ~Aplicacién sencilla.

-Determina rentabilidad de la inversién.
Desventajas: ~No toma en cuenta el tiempo en el que los-

desembolsos e ingresos tienen lugar.
-Ignora el valor del dinero en funcién del-

tiempo.

F6 rmula:

TASA PROMEDIO DE RENDIMIENTO UTILIDADES DESPUES DEPRE
SOBRE LA INVERSION DESPUES DE ISR = DE ISR YCIACION
INVERSION NETA

(lo)Idem.
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5.2.3. METODO DE TASA INTERNA DE RENDIMIENTO

Por medio de este método, es posible conocer los flujos-
de efectivo, determinando la tasa anual de rendimiento, que -~
se gana sobre el desembolso inicial. La tasa interna de rendi
miento se precisa cuando los flujos de fondos a valor presen=-
te se igualan a cero. El equilibrio entre el flujo de entrada
con el de salida, se logra mediante la obtencién del valor -~
actual a diferentes tasas de interés, de manera que se acer--

que el fndice de convencimiento a la unidad.

El procedimiento de la tasa interna de rendimiento, lo -

podemos ver através del caso préctico.

Evaluacién:

Ventajas: - Toma en cuenta el costo del dinero en el-
tiempo.

Desventajas: - Técnica sofisticada, no siempre entendida

en las empresas, por lo que se prefiere -
usar técnicas razonablemente més senci---

llas.

5.2.4, METODO DEL VALOR PRESENTE

Quizé la parte més importante de toda inversién es el di
nero. E1 método del valor presente, analiza las inversiones,-
tomando en cuenta el valor del dinero en el tiempo, descontan
do del flujo de fondos el costo del dinero, a fin de comparar
el valor presente de la inversién con el valor presente de --

los beneficios futuros.
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Evaluacién

Ventajas: - Toma en cuenta el costo del dinero en el-

tiempo.

Desventajas: - Técnica sofisticada, no siempre entendida
en las empresas, por lo que se prefiere -
usar técnicas razonablemente mls senci---

llas,

Férmula y variaciones:

VALOR PRESENTE INVERSION VALOR DE DESHECHO

DE LA INVERSION ~  INICIAL 1 + INTERES) * NO. ANOS

5.2,5, METODO DEL VALOR ACTUAL DE REPOSICION

Similar al método anterior, este método toma en cuenta,-
adiciona