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Introducción 

Anualmente se crean comercios y corren el peliqro de 

fracasar, muchos de estos ·frac:asc..s no deben a razones 

técnicas c:omo puede ser el desconocimiento de unu. buena 

administracion de negocios que res1.1lta ser nece&ar'ia par'a una. 

operación ad~cuada ºen cualquier negocio. Los números también 

muestran que a pesar de que el porcentaJe tan alto de empresa~ 

que nacen y mueren, los pequeNo~ comercios en conjunto muestran 

una vitalidad notable y se afianzan en su pc..sición dentro de la 

econom!a. Hay dos razones importani;es p~ra justificar eso. 

firmeza: 

Las empresas pequeNas cubren necesidades económ1c:as y 

personales necesarias. 

Los comercios son en c..i.erto modo el semillero d<=? le'\ 

economia. Ideas nuevas, inventos y todo tipo de· 

innovaciones sor1 concebidas introducidas por los 

comercios. 

Entiéndase por Microindustria aquellc:1. que ocupa hasta 15 

· per&ona.s ·y sus ventas no rebMsen t 11) sa tar1os mtrdmos elevados 

al •1'10.;. Iridustr1<! PeguP.l"fa aquel la qu~ ocupa hasta 100 per:2onas 

Y t1ius veñtas nO rebasen 1,11~ salarioñ mínimos elevad~s al arto. 



Industria Mediana aquel la que ocupa hasta 250 personas y sus 

ventas no rebasen 2,0lú sal.iwios rrdnimo·s ~levad.Os ~l '.~f'IÓ. 

Por lo cuando presen~an traba.1os de 

investiqac:ión, se piensa inconcientemente en datos estadisticoS 

resultantes de una intensa labor por parte de los autor~s. en 

un caso práctico realizado con bases en el método c1entificti y 

en situaciones que van más alla de lo que podria ser llamado 

"una herramienta básica de cualquier emprendedor". 

El presente trabajo tiene como p1·1nc1pal objetivo set•vir de 

9uia a aquellas personas que, teniendo conoc1mientocs básicos de 

Administración, quieran ser propietarios de un .negocio, ya que 

se maneja desde un aspecto psic(']lógico, contable. ambiental, 

entre otros. El propietario es el personaje clave en un 

comercio dándonos cuenta por la capacidad de este pora tomar 

decisiones acet .. tadas. 

Incluye capitules 

generalmente aceptado: 

acordes al Proce'":io Administrativo 

La Planeac:i6n de lo que se b.usca establecer. Rt:!la.cionado 

con el capitulo primero donde tratamos de deFinir al 

negocio en cuanto a 

describir• a la p~rsona ideal para poder establecerlo. 

2 



Una Oroa.nizac16n de cómo ee va a realizar lo planeado. 

Incluimos en el segundo capitulo aspectOs como· la dimensión 

del comi:rcio, la Lthicación 1 p1"'esentac1ón, distribuciOn 

dentro del mismo local. el pet•sonal y lo referente a los 

permisos qubernamentales necesa,...ios para pacer trabajar. 

Conta1·1dr... con una Dirección de lo anterior. En el tercer 

capitulo contemplamos los puntos de mercadotecnia como sana 

la fijación de nuestros precios, la publicidad para dar a 

conocer el establecimiento. los ca.ndles de distribuciOn 

existentes para abastecernos de los pt•oductos que después 

comercializaremos a través del mismo canal o por otro 

diferente. 

Ui-i Control de las operaciones 1•eal i::adas. A travé9 de i.Jn 

bLten sistema de contabilidad apoyado en unos reQistr•os 

contables confiables que desprendan cifras necesarias para 

elaborar los estados financieras, contando con un control 

del inventario, se puede establecer un control óptimo. 

Dentro del capitulo cuarto también hablamos del 

presupuesto y la personalidad fiscal a la que pertene~e, 

siendo ésta el Régimen Simplificado. 

Las actividades más amocionante9 y gratif icantcs en que se 

puede p"rticipar es iniciar y opcn•ar un negocio pt~opio. En 

termines de nivel de vic.!a como de sati!lfacción pet"sonal, ea 



i 1 imita.do a l .:i que se puede l.09ra1~ a trave-;; da trab.¡,Jar pat"a 

otra empresa. Ac:¡ui .,,.cOorciOnamn-a información pt".éictic• ¡iara 

toda persona que quiera iniciar un negoc:io pequetio y que busaue 

obten el"' ~xi to. 

Hsl cerno temas que son importantes 'I ayudan pat"a tomar las 

de;::1sicnes n&?cesarias ~ 1as 1ntet'ro9antes que se pt"esentan al 

est~r descilrrollando la idea 9ener.;1.l de lo que •e P•"etende 

inici..s.r. 

Cu•n~a también. con un coso nráct;ico abarcando las ideas 

que se ir.cluveron en los cuatro ccapitulos de teoria, para que 

de e!Sta manera, se ejemplifique y ouedan entenderse con· mayor 

facilidad laa i:;artee que comprenden 

inves·"C igac ión. y as i • tratar de llevar al 'futuro prop iet~r·io 

paso a paso lCJgrat"' una ~mbición que redunda~'ª en buenos 

resultado~ como; mejores cond1ciones de vida tanto para el, 

como pa1"'a su familia. una gran satisfacción personal, 

reconoc:1miento ctel e>sfuer-:o invet~tido cor parte de la soc:iedi\d• 

buenas t"'e! ac:iones h•1manas, entre ol:rn3. 

4 



CAPITULO 1 

INICIO DEL NEGOCIO 

t.l D•fintción d• Neoocio 

Es una unidad productora de:! bienes yio ser•vicios, que as 

consti tu1da •eglln aspectos pritc1. i~os o leQales que se intt::!CWI!' 

con recursos humanos. mater1nles y técnicos valifundose de la 

Admini&traciOn ~ara loQrar sus objetivos. 

1.2 B•n•ficios 

Es la pt"imera. inter-r-ogante Que al ¡:iropietal'lO si¿ tiene que 

h•cer y an~lizar, p~r& iniciar es necesario invert1r tiempo, 

d_inero y esfuer:<:o, se sacr1ftcan los benefi.::1os oua se tienen 

•i fuera empleado de .Plguna otra empresa come, contar con un 

trabajo º· actividdd de una determinada a.rea. ur. suuldo f i ,;o, 

dias de descanso ollligai;orias., v""cdciünes pa.,a.Jo.;; .¡ ten~r un 

horario de tr.l.bajo estüblec¡;Jo. 

Todos estos sacrificios l;'.Í.~n-=-n unc1 r-=.:orripensa f1nal oara t--l 

propietario a.l término de Ja 1"'ecupe1~a.c..10r• de: lio tr1ver~iOn 



inicial que- ~star bien consi90 mie.mo teniendo mucha 

satisfacció1, personal. 

El ser propietario tiene sus ventajas y desventajas mismas 

que se enlistan • continuaciona 

1.2.1 V•ntajas 

a) t;_~: Autoridad para la toma de decisiones y para poder 

dirigir las actividc..des del negocio as1 como el futur,a del 

mismo. 

b) Libertad de CrHac1on: El uronietario es el ~ua pone las 

ideas sin ninguna limitante o r•estricc1Cn y escoge solo la 

que le parezca mejor .. 

e> Exito: La invers1un se ve .incremeni:a.da en utilidad1;n1, 

mayores 1ngresos .. 

d) Seguridaq: Al ae1• cropietario no ex1ste la duda de poder 

ser despedido. 

e) prgul lo: Tener la satisfaccion dr; sa.ber QUE':! se hc1 hecho un 

neqocio con éxitCJ a través de m1.1chos estuer=os. 

b 



1.2.2 Desventajas 

a> ~ en la Inversi6ni Si f1•ac¿:sa el naqocio'se? pior•da 

todo' lo que se invirtió er1 tiempo, dinero y e<:?ifua1·;:~. 

b> Laraa3 ..lgrnadas de iraba10: Un negoc10 rara ve::. opera de 9 

a 18 hrs. i por lo regul•·w c:uando s.:> abre un negoctCl, f>F.:' 

t1•abajarán 1•5 12 hrs. ~el dia. 

e> Variaeión lo~ Ingt•esos: No e.:iste un ingr~-so fijo. puede 

variar seQón la temporada, o bHm, debido a 1,:;,5 baJa!i o 

altas ventas. 

d> Personalidad: La l 1bartad de temor d~·cisiones implica 

respaldarlas ~~n h~cho~. 

cuáles tienen mayor trascenrJencia, ~ez anat1~adas es 

importante conocer los anhe1 os, deseco:. y n>?Cei'>i da.des de cad.n 

quien y 9i es capa:: de cr~.:o.r ur. "nue110 neg•::-cio". 

1.3 Perfil del Propietario 

El propietario· debe tener el dec;:;eo de i:.reo1· 1·1que-.:.t's pa1•a 

él y su famil1a. Oti ahí puede <-:;Uf"CJlt' el objetivo de ~C 



riquezas para un gruco de pf!rsonas pero pl"imordialmente es 

peroonal, as:i c:CJmo el est.;1;blec1miento de un neqoc:10 nuevo y 

qué tan inteliQ~nte es. si cuenta con 

suficiente care<cter y personalidad acordes a un propietario. 

La famili.a del empresario es. un motivante muy importanta 

p"'ra él, ya aue forman un equipa de trabajo buscando un 

beneficio mutu~; el propietario cuent.ñ con toda la confianza 

por parte de su "fami 1 ia para ~inprender nuevos oroyectos. 

1.3.1 Caractirtsticas 

a> Motivacion: Es 

t'isico oara 

establecidos. 

ser senoibili=ado 

obtener é:r1to y 

sobre el empuje mental y 

los objetivOs 

b) Confiar-•::''3l ,.;sumir riesgos er. forma constante y tener fé de 

9alir adelante. 

c) Asumit" Riesoos: Sacrifica su propia seguridad económica 

para t.Juscar una mejor. 

dJ Toma de DeciGionP.st Analiza todas las opciones Que existen 

para seleccionar la de mayor co11f'jdbilidad. 
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e> Ser Sociable: Facilidad para relacionarse, comunicarse e. 

inspirar confianza hacia las demás personas, a.si como para 

aceptar la retroalimentación que le proµorcionen. 

1.4 Giro 

Al selec:ionar el tipo da negocio que se desea implantar, se 

deben tomar en cuenta alternativas como: 

Cómo saber si es tiueno 7 

El negocio nos dará satisfacciones? 

El giro del negocio que se vaya a seleccionar debe= ser de 

un campo conocido para las personas que quieran implantarlo, 

buscando siempre la máaima probabilidad de éxito~ a esto se le 

puede relacionar con la Planeac:i6n Comercial def iniendola como: 

pensar qué es en realidad la que se quiere hacer y como 

.lograrlo. No sólo se trata de hacer dinero, sino tambian, al 

mismo tiempo aprender en el proceso • 

. Se pu.ade hacer una lis ta con todas las ideas para esc:oget'' 

.el giro del negocio, tomando en cuenta aquellas áreas donde se 

pueda lograr el éuito de manero meno!'i riesgosa gracias a los 

conocimientos o eHperiencias vividas con antet""ioridad. 

9 



Después de dmpliar la lista al mawimo, el siguiente paso es 

reducirla enfoc:Andose en aquG:!lla oportunidad comercial que más 

se apegue a sus aptitudes. 

Cuando se está ccnvenc:1do en abrir un neqoc:io espec:ifico, 

qL1e s.u probabilidad de é:<ito es minima se debe investigar a 

fondo lo mas que si::~ pU>?da antes de toina.r !c:l decisión fJnal. 

En cuanto a estos factores no controlables q1.1e también 

afect.r.n al ne9oc:10, la mejor manera de tratiH"los es estar al 

tanto de lo que p~sa en coda área. Algunos pr .. op1"etarios de 

negocios de apertura reciente están tan concentrados en sus 

actividades que olvidan mantenerse informados de los eventos 

imµortC1n t;es relac: 1cnados con su giro co111erc ia.i. 

Lo .s.nt.erior puede evitarse leyendo documentos, escuchando a 

la gente y observando los cambios que oc:ut•ren en el medio 

ambiente de su comercio. 

1.5 Objetivos 

El propietario de un negocio debe tener bLen definidos sus 

ohJetivos, es decir, qué es lo que sF. va a lograr y en cuanto 

tiempo, para poder contar con una mejor plan~ac:ióri de las 

"funciones de su negoc:..o y no gu1orlo hc::i.cia un fracaso. 

10 



1.5,l Definición 

11 San los fines hacia los cuales se di ric;ie la act1,ddad: los 

puntos finales de la planeación;. _<1> 

1.~.2 ClasificaciOn 

Para un propietar-10 los objetivos no limitados, se 

pueden tener a cot"to, mediano, bien, largo plc.::o 

dependiendo de qué tan ~mbicioso pretenda ser el plan. Debe 

haber una secuencia razonabl~ entre los objetivos q1.1e se 

implanten, dichc en otras palabras. no se pueda ll~qar a 

objetivo pactaoo a largo pla::o sin antes haber alcan::.-3.do los 

subsecuentes a corto y mediano olc.::o. 

TIPO DURACION 

A Corto Pla::o Hasta un Af>fo 

A Mediano Pla.::o De 1 a 5 A/"fos 

A Largo Pla::o Más de 5 Hfios 

(1) KOONTZ I O"DONNELL. Administración 

ll 



L.os objetivos inaprc.•piados e inadecuados pueden retardar el 

eHito de la c.dmlni.stra.c1ón y sofocar las opef"ac1onas en 

cualquier organ1zac1on. 

Algunos objetivos comunes para todas las orQanizaciones son 

entre otros los siguientesz 

aJ Proporcionar buenos P!~~duC,~o_s .Y servicios. 

b) Estar ~del_ar:t_te __ de- ia competencia. 

e) Crecet". 

d) Aumentar las utilidades increinentant10 las ventas y/o 

disminuyendo los costos. 

e> Proporcionar bienestaf' y desarrollo a los empleados. 

f) Mantener operaciones y estructura organizacional 

satisfactoria. 

gJ Ser un empresario socialmente conf1able. 

h> Desar,.cil lar el comercio internacional. 

Estas categorias. a. '=LI vez, pueden sugerir áreas clave 

12 



especf fic:as para las cuales son capaces deo derivarse 

subobjetivos, evaluando el grado de su reolizacJon. 

Pocas compaNfas tienen una ld~a 

precisa de su mision, y ésa es-

una de las ••• princioales causas 

de sus peores errores .... Los ad-

ministf"'adores no comprenden pa-

ra qué es buena r•ealmente la --

compaf'Uc!J. e inversamF.Jnte, pat"a -

Qué no es buena en realid~d. 

- Peter Dt"uker (*) 

1.6 D•finición de Planeac:ión 

Es la determinación del curso concreto de acción que se 

h•bra. de seguir, fijando los principios que que lo habr.:11'1 de 

orientar, la secuencia de oper'°'c: i enes necesarias para 

necesarias para su rec;.li~ación. 

<•> Tom•do del Libro KOONTZ I O'DNNELL. Administración 

1:; 



1.6.1 Jus~ificación 

Se considet"a que Bl<lSte t"'elacion de éste pt"imet"' capitulo 

con l" etapa de F·larieacion del Proceso Admin1stt"ativo,. debido a 

que es donde se deben de tomat"' las decisiones para dar 

respuesta a las &iguient~s pre91Jhtas: 

1) Por qué det.Je hacerse? 

2) Qué acción es necesat"ia? 

3> Dónde t.endr~ lugat"? 

4) Cuándo tendrá lugar? 

5) Quién lo hapáf' 

6) Cómo se hará"':'' 

1) Pot" qué: Estimula a and.l izar cuidadosamenote y, a incluir 

sólo las actividades necesarias en les planes a cot"to 

plazo. 

2J ~: Es nec:esar.io ident1f1ca1· los tipos especificas y la 

~ecuencia de actividades necesa/"1as para alcanzat" los 
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objetivos. 

3> Dónde: Designa las instalaciones i'isicas .P~~a 1~~.evar_ a·.~~abo. 
el plan a la práctica. 

4) Enfati;:a y 

apropiada. para expeditar el plan .. 

5) ~a Designa la respc:insabilidad individual para la . 
variecad de actividades requeridas del grupo que 1'0!'1nuló el 

plan. 

6) ~= Obliga a revisar en forma sistematica y a meditar en 

tcdo el proceso, comprobanac la integt~1dad del plan y la 

direccion adecuada hacia los objetivos .. 

Es importante hacer mención que dentro de la planeación 

están las interrogantes más dific:1les de contestar, ya que de 

las respuestas que .se les proporcionen se marcará el camine a 

seguir· para poder dar-le la m~jor alternativa de éuito al 

proyecto planeado en su momento .. 
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CAPITULO 2 

ESTRUCTURA DEL NEGOCIO 

2. 1 Dimensión 

La dimensión del nel)oc10 es ol:ra de Jas intF.!rrogantes que 

el propietat"'io de~e decidir par!l podar implantarlo. Puede ser 

un negocio pequef'ro en d1mens1ones fisicas pero muy grande 

abarcando un número considet•ado de el ientes en el mercado con 

la ayuda de una bueno organización, corriendo el riesgo de 

perdet"' parte del merc.ado poi· tal ta de atenc:1ón persol'lal al 

el ien.te. Se d~be organizar de manera que el rit:gocio por si sólo 

vaya creciendo S.Ln pr1sas ni presiones, dando tiempo 

considerado pat"a poder solu~ion.:d~ los pnsibles probl~mas que 

presente. 

2.1.1 División del Trabajo 

Esté:!' punto per"mi te J l¿gar a conti:lr con especial is tas dentro 

del negocio en un periodo de tiempo muy cot"to, ya que gracias a 

la división que se le h~ce a una gran func:ic~n. o bien, a vc::..r-ias 

convirtiéndolas en paquetes más pequertos de trabajo puede 
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dominarlas rápida.m~nte y empP-.::c:1r .:. supet•a1~se d~nt.ro dP-l mtsmt.J 

negoC"io. 

La división del traba.lo se. puede empezar ct•ei:1.ndo 

departamentos que funcionen depend ienUo de uno que coordir1e lrl.S 

actividades en general. 

·2.1.2 Departamentalización 

Esta resulta de la división del tr"aoa,jo y Vcl aumentando a 

medida. que el nagoc10 crece y se refiere .:1 la est1 .. uctura for·mal 

del nego1:io comprendlc:o por puestos que integran cada 

departamento y que e>:iste relaciOn entre el los. 

2.1.2.1 Tipos de Departa.mentalización 

1> Por~ Función: Quizá é<:ite sea el tormato mé.s corr.t'1n para l,::1 

dep.;rta1ni=ntali=ación. · Se 

funcionales. 

div1df:1 la _emp1·esa en Are~a 

2> Por· Producto:. E~te método coloca todos los recu,.•sos y la 

autoridad bajo un g~renle pat'cl hacer tl'-'"= 

produzca y mercantil1cE'. 

Pt'rJduc to se 
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3> Ppr Territorig: Se sigue este método cuando la cercan.i.3. a 

4l 

las condii::iones locales parece oTrecer ventajas • 
• 

f·gr Cliente: Esta forma de organi::ac.i~n 

p1::me gran enfasis en servit• c:cn 

... --.·. :"" .. ,.' __ .-.-... -.: 
eficiencia: a 'dife~entes 

tipos de clientes. 

5) Pot• Pt"oce5o: Este medio es lógico cuando l.3.s máquinas o el 

equipo utili;:ados requiet"en haUilidad especial para su 

operaciOn o son de gran capacidad .. 

6) Pot" Gt"'upo Especial: Esta dio:ioosic1on implica asig:nar un 

equipo o grupo especial a un pr•oyecto definido o bloque de 

traba.lo, el cual extiende desde su inicio hasta la 

ierminación de una cantidad y tipo de trabajo definidci y 

deseado. 

7) ~triz: Intenta combinar la depa1•tamentalización 

funcional y por qrupos especiales para mejorar la 

sincronización de componentes múltiples para una sola 

actividad, para meJot"ar las economias de escala y para 

servir· mejor al cliente y a la compaflia. 
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2.1 .. 3 Autor~idad y Responsabilidad 

Dada la importancia de esr.os aspectos es necesario se 

cono:zca una definición de cada uno por separado. 

2.1.3.1 Definición de Autoridad 

11 Es el derecho fegal de ordenar a otros una acción y exigir 

su cumplimiento". <2> 

2.1.3.2 Definición de Responeabilidad 

"Es la obligación de un individuo de cumplit' con las 

actividades asignadas con lo mejor de su habilidad". (2) 

El principio de la p.,;u·idad nos sug iet~e- aL1e la aLttoridad y 

responsabilidad deben ser iguales pari:I. cualqujer Gerente. La 

cantidad y el grado de autorJdad tu~nden establecer la 

cantidad y el grado de responsabilidad. 

Es de suma importancia que una ve:: que se hayan irnplantado 

distintos departamentos, sus dirigente~ cuenten con la 

suficiente autoridad para realizar 0~ trabajo con el cuál son 

(2) TERRV &t FRANKLIN. Pricipios de Administración 
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responsables., ya sea fc.wmando un equipo de tt'"abajo competente .. 

o bie1,, da mC\nera individual de:pFmdiendo de la magnitud del 

departamento. 

2.2 Ubicación 

La ubJ.ca.c16n del nac;¡ccio éS de <suma i1nportanc1a como para 

que sa decida sin el cuidado suficiente basánrlose solo en 

pr-eferenc1.as personales. 

Hacerlo en esta forma resulta mu,t ar1•iesgado, es importante 

que el negocio se sitúe en un lur:¡ar de fácil acceso para el 

pllblico en general y para el propio personal que vaya a laborar 

en el' mismo. 

En ocasiones se to.na algU.n tiempr~ evaluar las ventaJas y 

desventa,rns del sitio seleccionado, ya oue no se contemplan 

aspectos a fLttL1ro como un.:t. posible eHpansión del negocio. 

2.2.1 Medio Ambiente 

"Es un conJunto de cundicionHs que envuelven a un 

organismo, tales como temperatura, agua, üliment.::..ci6n., ia.it"e, 

lu;:, entre otro~. En ott"as palabras. es todo aquello que por 
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rodear a un or9anismo y a una combinación de éstos, hace 

posible que die.has entidades vivan y·se desat"t"cllen 11
• (3) 

El medio ambiente se presenta 

Interng,1 Variables c:ontrc.la"da:-~· 

Ex~ernas Vat"iables el 

negocio .. 

Las variables externas pueden a su ve% .::f1vidir!3e en dos 

formo.si 

Mac;ror"lmbiente: Es un conjunto de influencias a.mpl ias, como 

las condiciones eco11om1cas, politicas > cultu1•0.les. 

Microambiente:: Son lms elementos relacionados estrechamente 

con la empre3a. como san los prove~dar·cs, 1r1t~rmedidt·10~ y 

consumidores. 

En el macroambiente las var1a.bli-:s que lo int.=cran 

presentan en pequenas, medianci.s y 9ra11des empt•?.sas. Pepo en 

ne9oc ios más pequel'fos no se pres en tan cont l nuamen t;e, pnr lo nue 

no se profundiza1~a en ellos. 

(3) LAURA FISCHER DE LA VEGA. Mercadotecnia 



Teniendo el 91 ro p.:;rticular de la empresa, se ~:)uede 

selecc1onat~ el iner::lio ambiente que más se Qdecól=l sus 

necesidades. 

Para '5ituar el local debemos tomar en cuenta donde está 

ubicado y ver sus cara~teristicas. Esto se logra bajo el 

estudio de tres áreas báe.:icas: 

1 ) Are a Centra 1 Come re i al· 

2) Area Zona Comercial 

Z> Calle Principal y Calle Secundaria 

2.2.2.1 Area Central Comercial 

Es la r.a.rte central .:ie !a ciuda.d donde por lo qeneral están 

ubicadas las Principales empresas. come-rc:io:i e industt•ic..s. En 

este medio aml.J1entc un alt.o porcer.taj-: d~ los cl1entes serán 

los empleados de los mismos ccmer·cios ·..tE-C.inos. 

Lets !1oras de Vi='nta máxi1na son por lo regular al media dia y 



después del horario de trabajo. C:.:n las noches y· fines, deo"~ i;1_e111ana 

es posible que las ventas disminuyan. 

Las empresas con mayor posibilid~tJ de éHito en esta área 

son por ejemplo: r-:staurantes, za.patertas, 'bar-es-,, tiend~11:; 

departamentales, de regalos, de ropa, 1 i.br .. er!as, ent1•e otras. 

2.2.2.2 Area Zona Comercial 

Se desarrollaron en los af'fcs 7ú. La mayoria de la clientela. 

podia hacer su compra en un sólo lugar sin tener que recorrer 

grandes distancias entre tienda~ y sin problemas de 

estacionamiento. 

F'ar•ec:e ser una buena opción pará negocios dedicados a le\ 

venta al menudeo y de servicio. Se deben toma1· en cuenta 

variables como cargas pop servicio compart:jdo, estacionamiento, 

decoración, áreas de descanso, p1•oqr.:-.mas de publ ic:idad y 

set'falamientos. 

También es importante constdet•ar cuánto se pa~Clrá di=? rent:o 

para estudiar' la posibil 1da.d de ccmorar el establecim1~nt.o, 

cuál va a ser· la jornada de t;ra.b.otjo y cuantos dias abarcd.ra. 

La ubicación de un negocltl en un centro co1nerc1al ·~s muy 



costosa, ademas no todos obtienen ·beneficios ·rt:!ales·.de esta 

ubicación. 

Los negocios que pueden tener .. ·éKito son los :que atienden ·y 

satisfacen a lo~ adultos y adolecentes, entre los que se 

encuentran las tiendé:ls departamentales, de ropa, de discos, da 

regalos. zapa.terf as, librerias, restaur5lnte5, cafeterias, 

nevet~ias, dulcerias y jugueterías .. 

2.2.2.3 Calle Principal y Calle Secundaria 

La calle principal tiene mayor afluencia de tránsito 

automovi listico, es ideal para tiendas de servicio rápido; las 

callGs de mayor tráfico t:ienen sus inc:onven1entes, como son 

lograr que la gente ~e detenga, si el negoc:10 depende del 

trá flco de peatones lo busqueda del local requiere de un 

análisis estudiando la pos1hiJidad de que el c:lhmte se sienta 

cómodo. 

Las calles secundarias están más retirada!" del flujo de 

peatones y tienen menos tráfico, puede cruzor o ser paralela a 

una calle principal pero por~ alguna razón el flujo del tráfico 

es menor. La ve>ntaja de estar en una cal le secundaria es pagar 

una renta más econ·om1ca aunque eHista una desventaJ~ como es no 

contar con una buena visibilidad lo cuál es más problemático 
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para atraer clientes potenciales. 

Para que tenga éxito un negocio establecido en !=al le 

secundaria, básicamente es por la reputacion y ésto se puede 

lograr por recomendaciones de los clientes. 

2.2.3
1

Comunidad 

El seleccionar la comunidad donde se piensa establecer el 

ne9oc:io, es tan sólo un punto para analb::ar dentro de la 

Ubicación del local. ~1 seleccionar la comunidad, debemos tomar 

en cuenta aspectos importantes como: 

a) Si el negocio va a cubrir~ unQ neces.Ldad que t~x1ste en la 

comunidad. es decir, SP. ílecesita el prodLtcto o -:;~rvicio en 

esa zona? 

b) EHiste un número de cliente~ pot.enciales sin la =ona donde 

se vaya a ubicar el nei;:1oc10? 

e> Exista mucha competencia en 1~ zona? 

d) Cuáles son las ventajas o desventajas en esa ;;:ona? 

e) Existen vi as de acceso, para. que los pruveed.:ire~ y el 1entes 



tengan facilidad de llegar al lu9ar7 

f) La c.omunidad sr.!a ad~cuada para proporcionar el personal 

óptimo pa1-a el ne~ocio y e's rentable? 

Al terminar de analizar estos puntos su~9e una pregunta muy 

importante Que se def:?e cuestiondir todo futuro propietario: 

Esta comunidad me gusta como para vivir y "trabajar? 

Si la respuesta tuera n13'Qc'ltiva, no tendria caso perdet" 

tiempo, dinero y ·esfuerzo. Al escoger la me,1or ubicación pat~a 

el negocio debe ser también~ pal'o. el pr•op1etar10 y su familia. 

Cuando una persona esta 1;?n condicionas de juzqat" lt:Js 

beneficios de una comunidad y descub1~e que" podr!a ·ser el lugar 

ideal para el negocio planeado, entonces pu~de aec1r que tiene 

gran p~rte del EKlto comercial a su favor y ademas, muchas 

Seft·isfacciones personales. 

2.::S Pt~esentación 'del Local 

Se debe tener cu1d.ado al eleC'Jir el local, tomando en cuenta 

si será apropiado para el negocio, sin importar el costo de la 

renta, si se va a c:omprar, o bien, si se piensa constru11~ uno 

21> 



nuevo, debe estar disef"fado para pr•otl:!ger de la lluvia a la 

gente ya que muc:has vec:es \a ohl19a a entrar p,;,ra. evitar 

mojarse dándose cuanta de todo lo que se vende y posiblemeinte 

hasta t"eali:at" una corf\pra; estos elementos se encuentran 

contenidos en dos puntos importantes: 

Vista 

Habitabilidad 

2.3.1 Vista 

Es importante porque como dice la gente de la vista nace aJ 

amor; debe atraer a. los el ientes por su aparienc:1ci. logra.ndc que 

entren al local. 

Muchas vec:eq se forma una op1nb:m con ba.se a la .apariencia 

eKterna y como tal. debe considerada como un medio d~ 

comunicación capa::: de transmitir• mesajes directos al client~ 

sobt"e el negocio, pero esto requiere de mucho cuidado, e-.·i.ttil.ndo 

en lo.posible transmitir el mensaJe erronao. 

La vista influye tanto p~ra te11er éK1to como para fracasar, 

el e>eterior de la tienda debe 1~efle.iar con exactitud su propia 

naturaleza. Es tlt<! importanc.ia cons1derdr pequehos detalles 

27 



n~cesario5 oara n1antener a la clientela conLenta, el e3tilc 

~rQuitecLonicu, los mater1ales de construccion, los colores. 

los a.paradores '/ los anunc1os son detalles que dentt"o de un 

e"Sfl11er::o coordinado loqran que la gente entre 'I ,salga 

sat1stecha después de haber realizado una c:ompr"a con ganas de 

rRgrcsar. 

Lo ideal seria que todo.;¡ los elementos se complementaran 

obteri1endo una imagen de la tiÉ:tnda que fuera L'lnica, ne. se 

necesita Ltru:s gran inversión .:;ino· imaqinaciOn y tener una idea 

cla1·~ de lo que ee quiere. 

Conoci~ndo este punto sera más fác.11 c.rea.t• ~-.poder 

transmitir et mensaje cot"rei:to a li\ c;cmunidad. 

2.3.2 Habitabilidad. 

Consiste básh:::a1ne11te en una d1stribuc:1nn correcta de las 

instalaciones necesarias para realizar las .:.u:tividades que van 

a desurrol l~r los trabajadores y también. comodidad para los 

el ientes .. 

Muchas veces la const:rucción del local no es adecuada pat•a 

cualquier empresa o nogocio. su hatJitabilidad no depende de un 

análisis en términos de construccion en cuanto a espacio y 



di3eNo. Es verdau que el local debe contar con sufictente 

espacio para cubrir necesidades pr·esentes y fu'Í:ur?S• 

La construcción del local debe ser sequra y adecuada con 

materiales que soporten las actividades cotidianas y que ayuden 

a controlar factores como: el ruido, posibl~s incendios, ·sis1nos 

y más incidentes eHtet"nos al propio negocio. 

El d1seflo r"equier"e que la relPcion en1·re las arer:ts de 

trabaje como son ventas y el alritacén sean comp.-3tibli::o:> c:on la 

actividad misma del negoc10, que los clientes y pro·veE:ciores 

cuenten con instalc,c iones pt•.:ip ia..s de est.ac: ionam1en to y de carga 

y descarga entre otras. 

E<ii impor{;ante qura el local s~a ftmc:ir.mable pclra los 

·personas que vayan a laborar dentro c.t&l mismo y para el pllblic.:o 

en general• considerando át'e=s luga1• de descansCl, 

sanitarios, un lugar asignado a cada empleado y que c:uenl:e con 

bastante piso,entendiendosF.! c:omo t?<.:;l;e at lug.,...r donde se trata a 

la el ientelci. 

2.4 DistribuciOn Fisica 

Entre mejor sea la Oist.t•ibuc1án Fisic:a de equipos, 

muebles, merc:anc:ia y artic:ulos d~?nlr•o del loe'"'! sera má.:::; fác:i 1 
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·tf:"aba·jar >'. ,::=>_1·a los ~J11:!n_~é's, 

f;emienda 1n.:ayor_ ~~e 1 l í cio·-~·',._pa:~:~- ~·omp~~.ú: :.·':.:~·1 Por-· ;..1QLma causa la 
· .. - ¡: 

d1str•ibuC:1ón f lsic:á' '-t'Ü~rA<·.: ~~-Ta·:·- :p.~d-~-!~: ~~us~i~ :·.i:6·e··r."~c~--10~:1c1a .. '/ 

como consecu&nc;ia; ~~,,;J:~a,'l~,;~~t~s:•: .\ .·~·•.·· 
'. ·~\. '---~; ~.-- ''{,·o <, .. ;~-

' ·' '.:·:.:· f4 
En la ·a~;~íni.str"a'.~i011'. da un n;~-~-~~:í·~·:_~~.a: ~;~~~~·~_: pont1r_ 9r-ar1 

·, :: . ~---: _--_ .. : ,,-.-':. 
em!'lel'fo en i~--~~d~tribu~·iÓn :: t1sica d~- .iCJ's~p·;,~·~d·~-¿~r,~-, 

--::::,;-=-7'-'3 -,'.=;º-.::-,----· -
de -l~s- Pt-~ncú)a1e~s--t~kzOneiE:. que .if-:ii"rR:an~<·fO/ant°'1t"10r-, es que e! 

c:1J!i !.:fl dt¿·~ ·,al mcar.enami}?nto- y la ,~¿ ·1.c:~¿;¡O~'~fó~~ :%~;-·:·~J ~vado y puede 

dtti::ult~r·- el flu.io de entt"adas -Y-. 'sai-i~'as.::-a los clientes; el 

cl1ante ·a·9-=-cClrís1rJar~do el el~men_t_~ c_!_~_v·~.~:_dé._una emprEISé .. 

parte Pt"lmot"dial deJ sorvicio al el tP.nte, por- lo tanto, no es 

positde bt~1ndar un $EH'V1Ci0 efica: sin 1..1na adf>lcuatia 

dist1~ibL1c1on. Tal ve.~ la contribución m,,..s lmportante de la 

dlstribuc:ión fii=.1c:a a la me1~ce1dot .. ~cn1a de una emore9a su 

relac1on c:e1·•:0:.i.nn r:on el se:n•v11::io al c!iP.ntl':O'. 

Un sistema de distr1buc1on t JW, J levadn p1.1,,,.d<i? mejorar el 

nivel u~ servicio at·<?cla d1r~ct.an1e11tt-... en l.:• .:iceot ..... c1én dEl 

flPQOClO .. 

r-·ara o/Jten~r· el 1no:'\;,i1110 benef;cio de un espc;1;c1·~ •Ji~oontílli.? 



muebles y p t"oduc tos. 

2.4.1 DefiniciOn 

Sen la.a activid~des que se t"eali::an dent.Í"i.J d~ las 

instalacion8.s del negocio tomando en __ cuent.:i-·--· los lug.;ires 

estratégicos P•U"til coJoi::c:lr"" l1.JS 

consumidot"Es los demanaer, con may1..lt" 

2.4.2 Objetivo 

El pt•1nc:1pal •=>bJ~ti~·o dtl! la dl.c."t!~'t'b·~.u::i'~n ·ff:s1c:c::l a-:; coloccu• 

la mel"c:anc::1 ~ y bt"indar 1..1n servicio optimó~ •!e 111.:tnera quE P.l 

tiempo se pued."\ aprovechar ;:il má:dmo. esto si()n1 t'ica un aumento 

de c:liEonteo~ y vi::;ntas dentro rJr~J n.:;i9or.:io. 

2.4.3 Importancia 

una empresa snrá eu re 1.:.e:1 t:.11 c::!l SEil"VlCÍO .;11 

c:li~nte. 

Su función constituye el p•.inl:n de mayal' iinport~nc1~ pa.rn 
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sus clientes y es elen1eto eleve 

acti~id~des conJuntan la 

cliente y no es posible 

fisica ádecuada. 

En bet.se a lo antarior 

El propietario­

i:l iente. 

Sl\S 

El personal que vaya a laborar- deba ser responsable 

del cumplimiento de dichas normas. 

Los costos pueden disminuir y CJumenta.r la satisfacción del 

consuinidor, es decir, un sistema etica:.: de distribución 

contribuye al beneficio Que los compradores esperan, una 

diferP-ncia competitiva en los pt"Oductos es un instrumento que 

estimula a la demanda. 

2 .. 4.4 Servicio 

El servicio dentro de un mercado de consumo p·retende 

sotisfacer la necesidad de un consumidor e ir1ct"'ementar los 

beneficios que los consumidores requieren., por lo tanta, 

ewisten varios servicios como son: restaurantes, hoteles, 



t 1endas de autoservic: io, agenc:_1as. d~ ~_i_ºaJÉ-s, ed_qlifl e1" Cie loza y 

blancos. lavanderias. fletes, .- serv:Í.c:i_d~ ·d'"'° tra.nspo•'_i;e. irlott"e 

otros. 

2.4.4.1 Definición 

que se ofrec:Pn para su venta o que sei sumunistran en- t"elacion 

con las ventas". (3) 

2.4.4.2 Cat"acteristicas 

E:dsten c:uatt"o c;at"acterist1c:as que difet•enc1an al serv1t,;io 

del bien las cuales se describen a c:ont1nua~ión: 

1) Int&ngibilidad: Es lo contrario de un bien, ya que 

éste no as pet"c1bido por los sentict..Js. po1·que e~ una 

acción que no se refleja. Esta c.:a·cicteristica 

identifica más al SPr .. ·ncio debido d.., ca.no yci se 

mencionó, se con!:'lume en el momant;o mi-:.··.10 d'::! Sl.• compra. 

• a diferencia de un bien, .:ideri1á:s de Q'.JO este ultimo 

l le9ar a manos del consum1car·. 

(3) LAURA FISCHER DE LA VEGA. Mercadotecnia 
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2) hJaturale-a Pet"P.CE'de>rn ó Caducidad y Ogmand~ Osc:i lante:_ 

Es un se1•vlcio momentaneo qUQ satisface la nacesidad 

del consumidor y no t"equiere sP.r .:1,lmac:enado durante 

mucho o coco tiempo como un bien. 

3) Estaindarización o Heterogeneidad: Un articulo se 

produce uniformemente y en linea, en cambio un 

servicio depende de una 

beneficio. 

acción para c:reC1.r el 

4) Indivisibiliddd 6 Participacións Se dá dentro de un 

marco de tiempo donde el· comprador participa en la 

formulaciOn y e,jec:uc:10n. En el servicio también exis.te 

la producción, distrib1.1ciOn y consumo con menos 

separación en lo que respecta a tiempo y lugar pa)•a 

ser adquirido por los consumidores. 

Se basa en acciones para suministrar la satisfacción al 

cliente y a la ve.::, se procura que sea mejor pat .. a obtener 

mayores utilidades. 

2.4.S Venta al Detalle 

La funcion principal de la distribuc:1on ea dirigir el flujo 

de clientes a toda la tienda. Es un procesa ~n·dos etapass 
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1) Atr~er Cliente5 t1Jcfa ld Tiendq: El 

al ~l1ente e qu~ cono~ca el 

uno quhwe, 2st.1mulando el 

los p!ºOductr.is qu.: se mane,ian. 

nei;.ocio y los consumidot•es. 

2) Guiarlos a i:r ..... es dn El.1..9: 

y e:~poai.ción 

comp• .. H p"'1~a 

su~.-.Q faic 1 l 

s1c::10..~1eor1tas .-~~·pec1.og 

c:on--i\.•111Ulr.11 ;.. 1 e· q• 1t.-' 

Pa.t·a. colocat· t~"l me1•<:Anct.1' en ~"11 lr.11:;al ·es , nncesdrio tener 

presentes se1:::. a!::ipec:'-o5 que Jyudan a lt·Jr.H·ar una venta. 

Se deb~ investiC31' los u.rt;fculo..:; quf.:' 1.:.ons1.111l•Jn les clientes 

con grc\n re:1Ular•idad. los que con~un.en p;F-11l:u.:..tmer.te y poi• 

tempor-Ada-:::;. Se debe ft'enc1on.:..1• qut-'.!' •?:>to~ se d1· .. 1d ... :-n t?n ¿_11· 1.f1·11los 

de compra impulsiva.. y <~1·t1.::Hluo: de demanda. 

Los artículos d8 co1101·...;. impul~:ii"a !;';ün loe; i.lUG! s~ é.1dqu1E>ro:=.n 

en el momento, sin pl~nearse. Lus •1·t_.~ulos de demdnda son los 

que se comµr•an del iber~adamente. ef; dec¡1~, pl ane ... dos. 
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Un'"' ve:: que se $C\be como c:ompr .. a.n los clientes, se acomoda 

la merc:ancf.:i de ac:uerdo a ello. 

2> Ewposicion de l~ Me1~c~ncia en forma Atractiva: 

Si las ettposic:1ones no son visualmente atractivas, los 

clientes las !gnoraran. El 5tJY. de la:S ventas de un negocio 

dependl:! de los aparadores, porque como se habia citado 

onteriormente di? la vista noc~ Ell amor. 

Par~ mejorar la exposu::ión. se . tienF.!' que observar a la 

competencia 

proVP.F.!'di:>res. 

y si es 

Algunos 

conven:lente peU1r consejo a los 

f..J.bt•icantes proporcionan sus 

representantes ei:hibjdor€:s prefabricados para sus produc:tCs, a 

muy ba.Jos cost:os, o bien, yratuitos. 

3) Variedad en Ja Ei1posir::ión de Mercanria: 

Las ei:hibiciones mas llamativas y espectaculares atraen 

mue.ha cliente.ola y proporc1onc..n a la ve::. información visual de 

todo lo que se vende, pero hay que tener cuidado cuando 

permanecen muc.:ho tiempo estáticas ya que de,icl de ser lliamativa 

para el el iente. 
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4) Coot'dina.t" 1as E":thibiciones de Mercé\..m;_~: 

La mer'.::an.-=ia qu.e se comolementa. debe prei:¡en!.a.rse en 

mi'!imo sitio, asi se alJent.a al cliente a comprar más de un 

articulo. 

5) Crear un Ambiente de Compras ~g,..adable: 

Hay que conve,..tir la til?.nda en un lugdr agradable para 

comprar tomando en cuenta factores como: la limpieza, que cea 

atractiva. contar con i lum1nac1on adecuada y airFt 

acondic:ionado. 

El espacio que se encuent;t•a en el canuno de los el ien1:es, 

tiene el potencial de ventas más alto y por lo tanto mayor' 

valor, el mas importante eH el que eHtá. al frente de la tienda 

donde el flujo de tráfico de los clientes es mayor y et de 

menot" importancia es el mas ale.Jüdo de los c~ientes quo por lo 

general, es el fondo de la tienda. En esta part.e se d~ben 

realizar funciones ajenas a las venteo::;. 

Esto permite que el e~pacio nib~ impor't~nte y Vdlioso de la 

tienda o.:;e utilice para 9ene1·a1 vent.,s: al hacerle:., se dE'ben 

colocar los t0t.rticulos de comDt'"' impulsiv'a lo m.;t=> cerr:~ posible 



al flu,io de tra.fic'o de ~lient.es-y los bi~nes de deinanda deben 

colocarse an espacios oe mP.nc1r valor. 

2.5 Personal 

Al tener 1 a emprP.sd ~st1~ucturada de manera optima se tiene 

que escoger a la gente que estara en Cdda puesto. Lo anterior 

se logra hacJendo un an¿.lisis a cado pue!oito para determinar las 

caracteristicas del mismo y poder contratar a la persona idónea 

que pueda de;:;emvolverse de manera ef ico.:: propor~cionando buE!nos 

t"'esultados oropios y comunus para todo el negocio. 

No s~ puede contratar Liria persona que reúna los 

requ1·s1tos nec:esat·ios para poder cubrir un puesto determinado, 

ya que si se diera el caso, se presentarian resultados 

ne9at ivos repercutiendo principalmente la misma persona 

c1~eando malos pens .. 1m1entos hacia la organi::ación y en segundo 

término, repercutiendo en los resul tadc;s que se obtenqan. 

2.5.l Análisis de Puestos 

Una buena manera de evitar probl~ma~ como el planteada en 

el pL1nto ·anteriot ... es c1'eando un anali~is da puestos que sirva 

como una herramienta. útil para elegir a los c:andidatcs mejores 
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que resulten del proc~so de seleccion. 

2.15. l. l Defin ic: fón 

"Mét:odo logico que consiste en separar las diversas pcr.rtes 

que forman un con Junte de oper·acione>s, cual ida.das, 

responsabilidades y condiciones, que integran una. un.tdad de 

trabaja especifica e impersonal". <4> 

El formato del Anáiis1s de Puestos se ilust;ra en la r'iQura 

l. 

C4> FERNANDO ARIAS GALICIA. Administración de Recursos Humanos 
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ANALISIS D E P U E S T O S 

l'l:tllA----

_ GEHtnnmnDES. 

DDfOlllMCIOft DEL PUISTO --------------------­
CONOCIDO COft EL<LOSl IOIBRt<Sl -------------------­
LOCALIZACIOft O! 1.11 OR1'/llUZOCIOO lMBORE lit OP.GAftlCRill!Al 

IQ(BP.E DEL JJ:FE llllI:D IATO SUPill IOR PUISTO 

- JotaWll DE TRABAJO. 
DIAS JORMDA ALlftEllTOS 

DE_A_. DE_A_. DE_A_. 
JOllMADA EXTl!MiDlllnRIA 
DE_A_. 

- DC>'CRIPCIOft IWWILITICll. 

D 1 A S QUIHCIJtO ( NE S ES 

IC?IUIDAD L M M(J V h 1 ZA 'I r" . " J Jil SO H D 

1 
1 1 1 1 1 



A N A L 1 S 1 S D E P U E S T O S 

- ESrolJllUDAD. 

O PllllWllA 
O llACIUUEllllro 

cnRllEAA l!X.fücn o aJ!ll:RClnL 
PROFH::ICltlL 

EXl'ERIE!ICIA. 
!l:CESMIA 
KSWLE 
11 llECESARIA -

POSCRADO 
ESPECIF:CAR -------

lll Cliso DE SER llECESARIA: - Elt PUESro Sl"ILAR 
_EltELAJlEA __ _ 

- ttiOClllAD mJJDIM. CMRCllll SOLO 111 COll:EProl 
O llDIJS DE 111 llES. O TRES lll:SES, PERO ftOOS DE SEIS. 
O 11AS DE lllO, PERO llDlllS DE TllEs. O MAS DE SEIS llESES CESPEC!rlCllRl ---

~llllES -------------

IR!CIATIWI. CIU:All SOLO 111 eu«:EProl 
O SOUWJITE PAM INTERPRETAR LAS ORDOO:S Rf.'t!BIDAS Y EJECUTnRLllS ADIXOOIMDtTE, Elt Clll!DICIOllES NOR-

MLES DE 'IPiA!IAJO. 
O PAM RESOLVER ALQllOS PllOBL.!"1S SEHCILLOS QUE SE P/!ESDjTEN Elt EL TRABAJO. 
O PAM RESOLVER PROBLDIAS DIFICILES IJ)E SE PRESEltTIVt E'JlllTUALllllUE lll EL TllAllAJO. 
O PAM RESOL\11:11 PROBLDIAS DIFICILES IJ)E SE PllESl'llTAll CC!tSTA~Tfl!IllTE Elt EL !llABllJO. 
O PAM RESOL\11:11 PllOBLmlS DE GPM COllPLEJIDAD Y TRASC!llDE!ICIA IJ)E SE PRESlllTlll lll J:J. TRABllJO. 

IIESl'lllSAllLIMD. CIWICAP. SOLO 111 ASPl:tTOl 
lll TIMIT!:S Y l'JIOCES(IS: 

O LOS ERRORES U ClllSIOllES EN EL !llAllAJO 
llJEl)Elt AFECTAR LA IWl<HI DE LA 81.'tCillll. 

O IA IW!QM DEL llEPARIMDITO. 
O LA IUHl DE LA DIVISlllll. 
O LA M1DVt IE LA OMMIZllCillll. 

_P!llFIL. 
IW_ SEXO: Mro!LINO 

t'DIDtlllJ 
INDISTlllTO -

111 Lll DIRECCION DE PERSOllAS: 
O DIRECTA. 
O INDIRECTA. 

ESfAJ)I) CIUIL: SOLIERO 
CASADO 
lllDISl!Nro _ 

OOIACTEHISTICAS PSICílLOGiCAS DC:EAllLE:l 



2.s.2 Pasas par-a Pr-aparciona.r Per5onal 

Bás1cat1en•:e :5.:Jn cuatro los pasos .-.¡u~ se deben -aequ1r para 

conse9i.ti1 .. al c.e .... sonal ideal al negocio, se 1:ocp l 1c:&rCl cada uno 

1) Ro:1.-: lut""mi~~nto 

:?) Selección 

3) Adiestramiento 

41 Evaiu.Jc1or1 del Desemoel"fo 

2.s.2.1 Recluta~i•nto 

"Es la 5elección inicial er:l:r'"! !a ofeirta ~sperutla total de 

t"ecut !30S hum.:;onos dispon1bles par•a c•_1br11• un pue11to". (5) 

Se recomi endC\ que h1 pat•snna qua vaya rea J. i Zdr esta. 

función tenc:;ia ccnnc1miento t!el pu~st;o c.ue se trat:e de cubrir, 

donC:e se encontra.1·~n los c.:i.ndidatos y qua 

obligaciones marc.:, la 1ey en cuantci a este rubro. 

(5) SAMUEL C. CERTO. Administración Moderna 
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iilqual los que han s1r.io r""eclutados 11
• (5) 

2.~.2.2.1 Proceso de Selección 

Es una aet""1e de etapas a tr·avr;s de Ló.!:i r:uales lt'l9 

c•ndidatos de.-ben pasar para ser contratartns. Estaso etapas 

pu11cJen &er J.oJ.s s1guioní.as: 

- PrévJas a lMs pru~bóS 

b) Prueb.ag1 - C·e conoc tmiemt;r..s 91.!neraJ es 

- Sicométricos 

- De un áraa espe1:1fic.a 

En cada Ptapa se r·educ:e má5 ~l yrupc de candit.Jato~ ha.uta 

les que demande el puesto. 

(5) SAMUEL C. CERTO. Admin1stt~ación Modet-na 



2.3.2.3 Adiestramiento 

"Es ~l proc:~sc; que sf.:' sigue paP~ ce'3at•t•ollar cu&lidP.des en 

le::;;; rc-c:ur!ClO!:"o t1umanos CllP. en última i.nstdnCiil los copacitcn para 

Se rtftcesi. ta e oric..;::et" i::?l t.~líl<?. bas~ pa1·a real izar el ~1"09ram,:;. 

de .!.d1o;:1st1"01niP-.,t1'1. c:ong1.Jer~nr.io que ~~te e.i:-a el plinto principal 

Ce J. cUf''So. Ahora i:>ieri • .;e de!:::ie de 1:1idminieb•tt1" el adiastram1 en to 

de tal fo1•ma que irle les di! u 1~rupo.a reduc.idLJ':.., facilita.ncJo el 

i"LJrE:.-ndiza~~ y entusiasme.• de lo~ partú:1po.rites a.vudando a la 

administr.;..=ión del nec_,ccio a no in...,~rti.r c:iiner"l.l en cursos Que 

2.5.2.4 Evalu•ción del Desempeho 

ind1vidu;.l fin dE- e.1c;.luar J.a c:ont1"1bui:16n que :.ayan 1,echo 

(5) 

que at"l"OJ~, :=.fo' po!1rl\n 1.:.:i11cader .:'\l.l1flento~ d 1 pt..r•sonol que lo 

(5l SAMUEL C. CERTO. Administración Moderna 
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la persona sobr"e su p~esi:c.. 

En el 

avalL1ación un.a 

suge-renc i as 

2.6 Permisos Legal&• 

En esta sec:ciór1 se oe";allc\r&n cndc:i un.a. de lci!.s formc:is 

tomando en cuenta lo3 requt=iitos que ~e p1a~n pa1•Q l len~1·lc5. 

Les mencionaremos en 1orma de lista. ).' po::ítE:r iormeritE"- se-

aMplic:ará su función para r:oder comiJrende1• .neJct• ca<:la J·~ 

ellos: 

J) FormulGrio del Uso del !:5ut!'lo • 

.2J Fo,..mato de Uso H1.UtipJ1:? <Hñ.Ft~-1>. 

3) Pc.drón Deleoacion~l )' Det:lé<raci..:.n e.le Apt:d·tur·.:.= 
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5> -Re9i strO: r·~~Y.ori.~t·l-, ·d·~·~: ~:Mss,:-~~~n::-~aso .- de ser--, nE:cesario). 

Ó) so11C:itud 

: _.,_., .. _ ;.":-,- -~-:~~.'~:- -:·.:> 

d~':L.~L,,i., ~1~~ t;;:~,;: 
7> Solicitud de Visto Bueno de f'revenc:iCn···de Incendios. 

S> Formato di? la Secret1Jria de Programacion >~ F'resupuesto. 

91 Re4t1i::5tro anta la C~mara de t.:omerc10. 

10) Verificación de Pesas y Medidas <en t.:aso de set' necezariai>. 

11> Solicitud para Obtene1• Licencio de lnstalac.ion de Anuncios. 

12> c·ontrato de ~rrendarn.l.ento (e:n casi:i de- no ser prop1etar"io 

rJel local>. 

A continuacion. St! ~:tplica cadd uno Cle ellos 

1> Formulario rl~l Uso clel Suelo: 

Debjdo al gran deter1or..:.i que ha tenido la ecolo91a en 

nuestro pais. c:i partu· de 1982 se creó la Dirección General de 

íieo1~denac:ion Urbann y P1•atecc1on é.c:oló9ica., teniendo c:omo 

principal func1on otorgar el perm1:;0 del Uso del Suelo. 
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Pasos para obtener aste perm1sc; 

•> Presentar el formulario del Uso del. Suelo. 

b) Esperei.t" )a contestación que puedo ser dei trea fot•maa: 

1) F'et"'mitidq; No huy problem~ de est.abler.:~r el n~goc10. 

2) C9r.di.cionado: Está. su Jet.o a ot1~0 t1•am1t.e espec1aJ. 

3) Prt:1hibido: No pet"'1'!1j t. ido, dJ? ningun.:. manera se p 1-·E:tden 

establecer. 

e> Darse de alta en l~ SHCP. 

Este perm:i so es mu').' imucrtC1.r1te, porqu~ sin él no se pueoen 

tl"'ámitar los si9uientes formatos J:Jar,;:i, dar de alta un negor.:10. 

2) Formato de Uso MúltipJe tHP~t~-1): 

Se requiere para que la SHCF lt:: dSlqne un31 clave c\l 

ne9ocio, mejor o:anocida como "Re91st.ro FederaJ 

Contribuyentes"• con la cu..;..1 podrá darse dJ? cilta eJ negocia y 

comenzar a pegar sus impuestos corre=.pondiente~ a través de sus 

declaraciones parciales y Anual. 



Este formato se oc:t.tpará par.a los¡¡ subsecuentes trámites del 

r.e9oc10 y es importante como respaldo e identificac:icin dal 

mismo. 

Es en este formato, donde especificamos el git"i:> comet"cial, 

el iniclo de activtdades, cambio o cancelación, ubicación del 

ne9oc10 )' df'!m=.o:. datos como obl ic.otc:iones fiscales, 

f:lsico. mnral y determinetr si pertenecen 

3) Padrón Oa1e9ac1onal v Oec:larac1on de Apertura: 

si es persona 

al Régimen 

f't"esentando el Formulat"io del Uso del Suelo y el formato 

HRFC-1 ante la dependl':!nc:1a cort•espondiante, se obtiene el 

Padró'n Delegdcional; es un s¿llo que, por efectos de "la 

Delec;.~ción. se coloca en el formato del Uso del Suelo y dentt•o 

del negocio, es un número de control y reqistro. 

La Declaración de Apertura o Solicitud, es el formato con 

el cual 51=7' tit=ne control por parte de la Delegación 

co1~respond1ente y c.on el cual. se obtienen estadisticas para 

estar enterados de qué cantidad y ubicación de cada negocio 

existe en la =ona politica dele~acionQl. 
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4) Sol1c:itud de Licencia-1!.•-~: 

Sólo la Delagacion Politic:.::c' cot·r~spondJf::nt~ oto9"- licenr:ias: 

de funcionamiento; este t1"amite Jo real1::an esta.bleci1nientos 

especificas los cuales tien-=n da giro al servicio dl pllbl ico y 

que se encuentran dentro de let5 l 3 actividades empt·esari.:=tles, 

de las cuales menr:iona1""emos alf')L:nasa efe1:tos de mayor 

infot•maci6n: 

Centro Nocturnos. 

Clube~ Oeporti~os. 

Establecimiento con venta da bebidas alcohólica~ 

5) Registro Patronc.l dt:?l !MSS: 

Es necesario para tramitar cualquier asunto relacionado cor. 

essta Institución y para a.segura.!" a les emple..-dos 

6) SolicitL•d de Ltcencia Sanit~r1~~ 

La otorga la Secretat"Ja de Salubt•idad y nsistencia CS.8.A.) 

y sirve para ql.1e el negocio pued~ tune: ionar. en vi1~ l:L•d de que 
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al db'tenar este. lj.c:encia. se sabe de antema.no oue el lor:al se 

encuent1·a limpio. En _caso de no contar_ c:on· esta lic.Anc1a. ~J 

est,-;.tile:ic-1mient;o astara r.i1:ierc111do en forma irrai;.1.\ldr. 

Esta solicitud ccns.ta de una forma tamai'fo carta y otra 

t:amaf'fo esQuela ouedóndo distribuidas aq1.: una copia del formato 

cart.a es pat .. a ed interesado y d:;in c:ooia'Si del fot"'mato esquela a 

Jo Tesoreriu de la S.S.A. 

Tc:imbl'":m, c1.ienta r,;.:.in un cuestiona.rii.J q1.ic; p¿r"ini te obt;ener 

informa~ic::1 de las c.ondfc:iones sani l;ari~s cle:-1 es1;i:iblec:imier.to. 

Esta l icenc:i.:. l lti>"ª un nuu1-:r1:i, que es un c:Odiqo dl: cont1~01 

p~ra la S.5.A. y ~1a1·d el negocie, se debF t•enov~r cad~ ano 

después de ho.ber re~1biuo una inspec:c.:1ón oc:ulat" al negocio, Si 

se presentara alguna. deficiencia, 'iE' env1ara en un oficio y 

después de 15 dias háb1 l~s lle:ga1·á un comunic:an1jo indicando el 

periodo p"'ra corre9i1•la; una ve.: c.:-.r•1 .. ~91da. tramita la 

se~unda 1nspeccion. 

Este ::rámi ta or11;1ina pa1,10 alguno. !1.J debe i-1acer el 

p1·c·pietario o el r~sponsable del negocio. Se recibe la visita 

cJel tnsi:ie·=tor .::orre"=iPondientft pa.rv e• .. alua1• el loca.1, c"J fin dF"t 

corrobora.1· que r1n cor1·a ningún riesgo. 1:::1 procerÚmtentu oara 



obtener esta Solic.1tud ac:1°editoada es el s19ut+-!nte: 

a.) Si el loCal es calificado c~mo 'viatC btfeno~ cor1 la 

copia de apertut"'a de la SHCF' se.'obtieñ~ 1.·~·.:foi"ic:itud. 

bl Pr-esF.intar la solici l;ud da vrsto bueno 

dos. copia debidamente requisita.das 

anei<ando un croq .. us de la ub1cacion dol local. 

e> Después d~ tres d!as hábiles a par1.it' de \a T~cha 

que se entrego la solicitud, Sfl pre!:":~ntorii un 

Inspector el cual determinará los requerimientos para 

le prev~nción de incendios. A esto se 1.-;a conac:a 

la Pt•imera lnspc:cción. 

d) Luego de ésta .. sR tiene que. rec:oqer r.l ot1cio de 

''Ordenamientos y Pla=o''• 

e> un~ .... e.: c•Jmp l 1dos los pasos anl:+=-t'1r..;res debe 

entt"egar: 

1> Un informe en or,q1nal >· cop1a doride so 1ndic;..ie ol 

cump1 im1et.o de los cJrdz;i1"\.:.1111ento:. d~ la inspec:ci ón. 

2) Ofic:to 01·.:J<:.-1amien\.os y Plazo. 
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IncGndios autcrizdda. 

:_:_) Fcrm.:it.J d~ ld Rec:ret.lJ.r(~ clo F'ro9rnmac1on v ~t'".:istipue!ltas: 

·Este:\ forma. r;;s · put·amen te 

lnstitutc1 Nacional de Estadist tco .. Gt:::oc;p-afi"' e Informática p~ra 

itCtuaiJzar los t"egi""°trüs de Empresas y Es.t.ablecimientos. 

t.ai direc:cion Gene:ral d~ Est..:tdio:l.tica l~ solicita 61 

t:!nc.r.:trgad'J del negocio que c:cnforme lñs instruc:c1ones se 

1 lene .. Esta debe requ.i$i l;.:\rs~ cad.,_. af"ro para al c~nso económico. 

En es":':a tor·Ma se mencinnc. l\.: suguiPrité&• 

1) f+p-=;,•t:urs; C~r1t.1·0 da 1.1.J!'i 30 t.Jlas s1ot•.lente-a a la·"tecnn 

de c:1 eac.:ióri d~l eFt-cablec.i1111ent .. 'l .. 



2) Insc:r1oc:,on al 

pt .. 1merP vez la 

los pr1 meros '3(J t:iie.:; 

establec:imier.to. 

3) C.:.imbio de Procie1;at~1c:a 

dep(,JmJer d~ e>i.,"a F.:moreisr.~ 

4) Cierre T~mpo•"~j_: Que 

traba.je. 

5) 

negoc~o, y& seo d~ 

pet"'sona.!::i ocupadas, entre otros. 

b> Call·;!G que delimitan la ub1c:aci1!>n etel n1-t90:.in .. 

e:> Catf='¡;ioria J'uri.:l1ca. de.:.ir. como est& constituido el 

e) Tipo de Propiedad: 

1 i Privá.aa. 



i> Estei.ble:imienl;o au:<ilJ.s1 .. -. 

Jl C1ase de actividad. 

Con el l='o .... fflEttc-. HRFC-1,. se P!"op:ti-i:ion& en la Camat•c.o r..1t.te 

t:orrespor1d.:. ml 9iro oe-J r1""=;ioc1c. 

E-::1·.a c.•.;ol:a 

represcri:a11te del ne.;iocJo :1 si por a.l9u:ia caus.a euistier-a "'l9ün 

p1·oblem&. F:l:=.ta t:.E·ne la ol:lJ•'.)aC~ün de a.o:>yo.r ::,; .:.yudar ~l 

n1:goc10. 



llilla.: Todos l~s formatos est;án incluidos dent1"0 di:l Case. 

Es-. la. --~~~~-=~~~--~~~~-~y¿~~~~,~~\:;~.fc~:-~:_- tie! 1as ·relai:iones, que debe . - ... ;.-.; --- ;{ -;---- - ---~-··- --- -- ,-,-__ -" 

darse entr•e ~:::~:.·\:~:~·::~ :·/;fe·~·a, .. qUÍ~;;.:: <,~~~~-¡:~n·~-~ - _Y Óbl iQaciones 

indi"viducliEs ·-~~¿-~:~~~-~-~~ -.-en un .~~~ .. ~-:~:·
1

i·'.3~~-: s_oc_ial. paré' su mayor 

efiCienciB:-~ 

2.7.1-Justi~icación 

Los pt-inc:ipales aspectos _que conforman est.::.~ etapa de 

organización son: 

La División del TrabaJO 

La Oepartamentali::ación 

Es en esta etapa donde se agrupan las acti'.· id.:ldE>!: s1mi 1.:-res 

de manera que sólo una un grupo 

desarrollarlas rápidamente, claro esta. que para loyt .. "lt"lo es 

necesario situat" 13 las person,;is indicadas al frente de cada 

depar·tamento .. 
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No er. necesario·, 'l l ~nat"· . un ,f:Ot;'Jn~.t·Ó , P.~~~-Y r~g1st.rar~e, 

sólam~nte c:on 1-~ Forma, HRFC-1 · y - ia-.'"aUtof.1 zá.c:iór\ ,~~l ·u·~~· d91 

Suelo, se tramita directamente. 

10) Veri.ficacion de Pesas y Medidas: 

Si por el giro del negocio en necesario pesar o medir algún 

producto. los instrumentos de medir deben c:umplir con lo 

estipulado el Articulo 14 de la Le'y General de Normas de 

Pesas y Medidas, asi como los det~echos y gastos por su 

vel"ificación. 

La verificación consiste en la vi:sitn. de un Inspector al 

negocio, comen:::.ando a pesar y medir producción que ast lo 

requieran. Si por alguna causa no fur1c:iona1~an correctamente, el 

comerciante se ha.ria acreedor a una multa~ 

11) Solocitud de Licencia de Inc;;t.3.l~Pe Anuncio<:?.: 

La finalidad de esta "fo1··111a e:-s con::i~~ui1 la a.L1tor•i:::.ación del 

anuncio ~r1 la fachcida del neyoc10, ¡a que er. cada dele9ación ef:i 

diferente lo conce1•nl~~nte a la c.-:.locüci6n del a.nuncio, tomando 

en cuent..:.. el mate1"'1al que se va a ut.il i.:ar p.:.1'.a la 1n:;¡talac¡ón, 

el sistema d.: i lumuo;.i.c:ion. tas dim~nsi.:m~s y la altura sobre ~1 

nivel de la ~bno~eta. Es necesa1 io tomar foto dP la fachada 

del local pal'a tt cm1t'°u~ e.,;.t:a lit::enCld. 
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'·' . . 
lector lo lntE-rprAl.e de ast.a m1:Jao, relar::11?nancp ~ sÚA'!i ·ar.:t1Yid:i.des 

en grupos que fot"me-n pcque1'10'= depar l.amenl;oa·. en-· loe; c.::1JoJ i;..:$ 

colaboren personas capaces de ¡;,yua~1~ 

ne9oc10 a nivel competit1~0. 

- -

Por ot;rM parte. no soJo ~t:! hi::o. i11carflel:·-·éñ- f~-Of.9.:i.A-1--Z-a.::.ion 

de funcior1es >' de su personad, sii:io ~lua 67_ ab~~c:a._1·-on:~uri~~s--~:~e- -

tienen r~l.:..c.1on con unc:1 bLter10 01•ga_ni::..J.c:1ón eri laS .:jr1st:a.tc-~ir.m·e;,¡ 

físicas deJ negoc10, en la dl.,,t:rtbuc.ión cte prod1.•ctoe. cJt:tntro del 

lcc:al, asi r.:omo cont.;.1• con una buena 1•bu:a1:1on. 

Un aspi:c:t=o muy imnortant;e e~ el mP.dio• ¡;¡mbif:lnteo tn.nto 

int*='r·no ca.no e:ctorno. ym que debido a. e~te. se ULtede 109rc..r- un 

éuito ab5olut:o del neqc;cJc ~nivel c:ompetoit.n.n y dentro dr~J. 

mismo. un buen .:i111biente de trdba.10. 



C:APITULO 3 

ESTRATEGIA COMERC:IAL 

3.1 Fijación de Precio• 

La f1 jacton de Pl"ecios es 01·obablemente, la m.as comoleJa y 

dificil de las t.:..reas a desarrollar, por lo que es llna función 

el ave para crewr un ne9oc to. 

Saqún la teoria et:onómica la. utilidad, ~1 valor• y el precio 

son conceptos relac1onC'dos. 

La Uti 1 idad: Es el atr1bu1:0 <je un a1•ticulo que lo hace 

capa~ de soti~facer deseos. 

·El V~lora EE?i la expresión cuantJ t.Ji+.iv3 del poder que t.1eno 

un prf'Jduc:to de ¿atrae1· ott•os produr..t:os i:t cambio. 

fil f' ... eocia: Ea eJ valo1" eupresado en monrda. 
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CAPITULO 3 

ESTRATEGIA COMERCIAL 

3.1 Fijación de Precio• 

La f1Jacion de precies es orobablemente, la m.ar.s ccmcle,1a y 

dificil de las tetreas a desa.:.rollar, por lo que es t.tna función 

clave pat's Cl"e.:Jr un t1e9ocio. 

Según la teoria econOmica !a utilidad, el valer• y el precie 

son conceptos relac:1on~dos. 

La Utilidad: Es el atribut;o de un at'ticulo que lo hace 

capa~ de s~ti~facer deseos. 

·El Valor~ Ei::. la expresión c:uantJ t.!•.tv.31 del poder que tiene 

un praduc:to de -.itrae1" ott•os Proc:Jur..t;os n cambio. 

l;J_ F ... c:-cio: Es el valor eJq:wesacto en monf'da. 
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3.1.l Definición de Precio 

Una C1efin1ción más completa cieJ precio puada -ser la 

si9u1ente: 

"Es la cantidad de dinero que se neces1ta. pa,...a .s.dquirir en 

intercamb10 la combinacjón rle un prodocto y los s~rvi~io$ Que 

lo acompa~an''• (3) 

3.1.2 Factora• que Intervienen en la F1Jdcion de Precios 

Debido a que los prr::c:ios estctin ~n constante cambiu. ee 

deben considerar algunos toe to res importan t,e!f pat"d poder· 

establr.crar el prec:io ida.al qu~ el con·:um1do1· ac:ei:;te y cue 

rep,...esente una utilidad pard el ne9ccio. 

3.1.~.l El Co•to 

que Be pueda l levat· a cabt1 ciet"'tai ooeré:<.L:.1 ao". <:::S:> 

lo fi .10.cii:m de-

precios, Yd que indispe-nsatil.::: pa1·a met.i1r 1¿1 cont.rioucir..n al 

(3) LAURA FISCHER DE LA VEGA. Hercaactecn1a 



beneficio )I' p~r-a est.s-blec:er c:ompat"'ac1onei::; y jel"'at~QÚ1ás __ entt"e 

p .... oductos. 

Té.mbién. es importante P"'•"'ª ·.;J! pt·op1etari~ porquo:c;¡t..:acias 

J:ii'l. costo puade saber c:udles producto!il dejar-.ar, mas u~i1idad-·y-

cuales son mf'?r•CJD rente<blas p,¡;,¡ra ~l ne9oc:1~. 

3.1.2.2 ~-Competencia 

El hr::c:ho de que c.:.s.da empr·asa c:omerctalice con productoa 

individuales y ten':la cl1Pn-.:ela. prcpi.:. con su mercado pat"t1c:ulat" 

y espec:tf1i:o, le permitirá un cierto r.ont1~01 sobre los p1 .. ecios. 

el ,•ulumen de producc10n ;. los beneficios, pero no podrá hacer 

caso omiso de la competencia dentro ciel .rner-!:aOo 9enc·ral. 

comerciantes: ~quel qut:> O.Q. tiens ri,,,.alt:ts y el qu~ a!. los tiene 

y Que su comoortsm1ento dentro del mercado repet"cute en la 

'fiJación de prccio=; iJatas tipos son: 

acci(in. a.unq1..1e no i l i.mi t.~do. ·~S b.1$t~nte inayor que el de lao. 

competunc 1 e'\. 
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Ol19opoli5ta: Es aqu~l ~n.1e s1 tiene c:ompe:tidot•ee y, es' m.t\s. 

cualquier cambl.O que re.i1ice una empresa an el pretcio d~ un 

producto provocar=' de manera casi aut,;Jmat :.ca •. Qlte las otras· 

empresas cambien tambien los pt"ecios del producto. 

3.t.2.3 Pr•cias Oficiales 

Sen controladosi pOt" F?l QOlJ1~rno y traves de la 

Constitucion Polit.ica de tos Estados Unidos Me~ic~n~~ en :u 

articulo No. 28 ~1 cual, no solo proldbe los mrJnopolios, <:!lno 

•Bt•blt""c:e el control de- precto!!:. mettimos par3t. articules qu~ 5on 

considerados de primera nece:=>1dc1d. 

Este articulo tiene como principal obJetivo proteger a looa 

ccn&umidor•s. La fijación de precios en gene1•al est.h bien 

controlada por autoridades competente=, ya qua l1.Si lo di::mc0ndan 

lo• consumidores. 

Ei<iste también, la F'rocure.duria Ft:?:det•a l del Consum1.1ur 

<PROFECO), que vic;.i la y re9ul a l~s acti vidc.1des relee ionad'"'~ c:on 

el comercio, asi como el t't:ogulaP los p1•o:ec:1oi::; ofic1~1'2S en 

conjunto con lá Secrecari~ oe Comerc:io v Fc:ut1e11t.'"', ln1JU\o:it1•ial 

(SECOFI), sancionando a las per3onas que nu los t"P.Sp~te_..ri~ 
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los .:1cti..,1uarf~s- de_c:ompr.3.~venta de bi"Jni:tS ·y-set--•.i1c:ios,. cuando 

esto: fue-ran Quebt"'antadoc.. defendi"éndol
7

~s ,- ante nhusos ·de 

pro..,eedot"'es y comet"c:iantes. 

3.1.2.4 La Inflación 

"Es _un proceso de aumento en el niv~l de precios, expresado 

en lü. pérdina del poder adquisitivo del dinero y mas 

espec:ificdmente del saldrio''• C3) 

La inflación t=s un factcr l1LIF. no debe pasar sin tomarse en 

cuenta para la fijación de precios. El propietat•io debe estar. 

preparado para c:uar1do ésta llegut:! a. presentarsa por motivos Que 

no puede cont1•olar y qu~ puedan ser c:ualauiera de los 

siguientes: 

a) Cuando la demanda no puede set' cub isrta. por la o1'erta, es 

Uecir, cuando la capacidad productiva está saturada. 

b: Cuando !;.8 preser1ta un al::a en los precios de los factores 

productivos. 

ci Por la fijacion de precies lnt~rnc:icic..-inalr;.s de importac:l.On y 

e)(portación .. 

(3) L .. A .. LAURA FISCHER DE LA VEGA. Mercadotecnia 
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3.2 Publicidad y Propaganda 

La for•mactón de una empresa es mu:- pat 1eclda a. la inve.,c:1ón 

de un pt•oducto nuevo. Para tener éxito, c:ada uno necesita 

pr·omoci6n. La necesidad de] produ;:to o servicio especifico ya 

se avaluc al determinat" la mejor ubi.:.::aci6n, además se tiene una 

idea bast.:i.nte apro:i tmada de qui~nes son los clientes 

poteric iales: cuando se sabe esto, se 1-ia ganado la mitad de la 

t:.iatal la., lo que rae.ta es convertir dichos el ienteg 

potenciales er1 clientes satisfechos. 

La eEOtratP.qia de promoción e:s un p!an de .°lc.cion para 

alcan:ar a los clier,tes del 111erc.:-.do objetivo siendo aquellos 

que tii=nan más probabilidados de ut1li::at• el producto o, 

servic:io. En el nivel m~s sencillo y di,•ecto. la estrategi~ de 

promoción puede consistir en un ~nuncio en la fachada del 

negocio que logre =om~nt~rios personales da los clientes. 

La meta de la ~strategia de promoción es alcanzar al mayor 

m:tmero de c;l ientes µotenciale~ con el uso más E-t::onómico de los 

r1:?cursos humanos. finar.ciéros y de servicio. Esto slgnifica 

utili::ar los rr.ed1os de corr,unicac1on que ll~qan a rnás clientes 

dentro de los limites de un pr~supuesto para lograr los 

resultados dt:>::ieados. 



3.2.1 Diferenci• entre Publicidad y Promoc1ón 

Para. la m~yoria de la gente. lci promocion de ventat: la 

entienden e.orno sinoniino de públ 1c.idad que tiene la func:1on de 

coot•dinar los esfuer:os de ~·entas y el i;:stablec1mi1i"nto de los 

canales que p~rmitan una inforrnac:ion y persuac1ón noecescariss 

para facilitar la vent.:i de un bien a se1•v1cia, pero esta 

función también es propia de la publicidad. 

La difet"encia bé.su.:a entre la p1•omor:ión de ventas :1 la 

publ i.cidad pUE:d~ establecerse en una forma muy s~ncil la: los 

menad .les que controlado~. y l levad1Js ac¿-,bo µor p~rsonas 

diferentes a los ¿abr"'ic:antes es lo qu~ se le l lam.a publi=idad, 

en cambio,. cuan1Jo las het"ramientas, tecn1cas y estrateqi.a5. 

entre 0::1•os conceptos, son manejados por la empre:.i::l misma, s.e 

está he.blando de Lina promoción de ventas. 

La promoción de vent:as es la Qt.le lleva el prod•..1ctt1 al 

cliente o consumidor. lnform.:. ~obre> el del producto, 

recuerda periódica111ente de la e:d:t;enci.:i Ce éste y lo más 

importante, hace inc:ap1~ di: l~ capdc1d¿od d~l producto para 

satisfacer las necesidades del consL1m1dor. 

La publicidad es. la lJC"ve d1~I ..::0;:;1.11nio.Ja1~ c¡ue conduce nacid 

donde se encuE:?ntran los producto~. es mas ena.J~n .. l.nte )t t1ene un 

amplio campo pera difundir los 11~•"r1saJes a un gr•an sector del 



mercado. Utiliza difercnteg medios como la televi~ion. el 

t"ad10, el c:ir.e. entre ott"os. pero al satut"arlos ne anuncio~ se 

debilita su eficiencia y ya no basta sug~r"lt' al público el 

consumo, sino hay que dar difusion de las 1narcas. 

La publicidad sin apoyo de la promoción de ventas no 

tendria los mismos resulta.dos, puesto que t'odo el esfuet"~O qL1~ 

se hiciera er. la publicidad serla mal gastado si no se logr"'a un 

contacto más directo con ~l distribu1dot" y con el consumidor. 

3.2.2 Definición de Pt"omoci6n de Ventas 

"Es la que da a conocer los productos en for1n,,;, di recte-.. y 

pet"sonal .ademtis de ofrecer va!ot•es o inc:~ntivos adiciona.las del 

producto. a vendedores o consumido1•es". (3) 

3.2.2.1 Importancia 

Esta disei'lada para refor:::¿,,r las vent<is 

pet"sona.les con lo:;; esfuer:::o;; publ tci t.a.r10:;. La promoción de 

vent.ns ir11:luye ac:tividddes con10 la coloc:ac1on d"!! e:·ff11b1dores en 

las tienda::., c.eleb1"'.::i1· demo:;;tra.c1ones corncrc.'ales y d15tribuir 

muestr.as, prelhios y c1.1por.es de descuento. 

C3) L. A. LAURA FlSCHER DE LA VEGA. Met~cadotecnia 



3.2.3 Definición de Publicidad 

11 5on las actividat.1C-.,>f; involUCt"ada,s F.-n la presentoc1óri d.a 1.1n 

marsa Je impersona 1. p.:1gadas por un pat1··oc.1n.!ldo1' ident i f ·1 cado. 

a.cerca de una orgo.n1;:aciOn y10 sus productos. servic::.as u 

ideas". (6) 

La publicidad es aq1..1ella actividad qué: utiliza una serie da 

técnica.e. t:t•eativas p.-:lra diset1ar i:oinunicac1ones per~suas1vas e 

identificables, transmitidas a través de las d1ferentas medios 

de camunicac1ón. a una persona o c:trupo de personas. 

3.2.3.2 Estrategia de Publicidad 

Implica comp1~ar llen1po y esp&c10 en los diversos medios de 

comLmicacion con el propóoe;1to de p1~omoc1onar a la empresa. La:> 

dos categor•ias de publir.:\\..Jad son: C11~tit.uc1onc=\l y dF?l Producto. 

a) La Publ1cid~d lns~itucior1~l: Promuev~ la empres,;,. en 

general. en·~c:1t1=a11d;:i L~L=E'r1a l"l~pu ta.:. i an y i:ua. lqu 1 ~t 

c:ontrit.ucion qLt~ 1-,tl~d IH:d1,,;J d t h 1 c.•ne:r,t;ar d(:! la. cc..11nL1n1da.d. 

(6) WILLIAM J. STANTON. Fundamentos e.Je Mercadotecnia 



b) La Fulllicidad d~l J·ro!..l .. ~: l-'t·on1oc1ona loe:;¡ productos o 

servicios especlficos OLte ... "'enden inc..lu~endo los 

3.2.3.3 Medios de Publicidad 

Por lo q~n~•·.;11, 1.:Js medio~ d~ publicidad más utili;::ados 

sor1: Pe,.1odicos, ,.¿,..·ist;as, radio. t:eolev.1.sJl!ln, folletos enviados 

poi~ correo, secc:1on am1H'1. l la y pub! 1c.1dad e:d;er.i.ot•. Otros 

m~d.1.os de 1.n1blic1dclU f:on: Marq1.1r=-si11¿,':i, SQla& d~ cine, folletos, 

carteles y p&Lroc111io d~ ~v~11Los deoor•t.1.~os. 

Cada medio tiene ::.Lm propia~ c.aracter!sticas y es caoaz de 

acc-.~arat' gran cantidad 'de pers::inas, dt?pendiendo del tipo de 

mensa.;.;! qLle se utilicF.?, d"=' los cliantes, del p1•esuouesto 

a5ignado y t ienioo det'='rmin:\ciu. Al9u11os son m::ts ddecuado<;; oue 

ot1•os para las necesidc:.c.l¿s espec:1 fi•:os de Jos rlifet"F.:mtes 

consLtmidores. 

3.2.3.3.1 Periódicos 

Los peri~•d1c1.Js, qu~ por tradición h.=:u1 SldC'1 lor.. medios de 

cc:imunli..:.ac1ón favoritos c.J<? ;os menudisf:as, pr.w lo q~nei·al 

representan cc:•sl li:0 terC:f•l'd parte del dinero 90.u~tclC::O en 



publicidad. 

2) 

~) Su sistema de impt'P.siOn (o'ffset y rr.itoqrabado>. 

E.l pe1"iódico es el mejor medio pdra e:;plicar y desc:ribir Un 

producto. No sólo tiene ~l espacio disponible. sino que la 

1.:mica limitant~ es el tiempo de a.tenc:1ón drd lector. 

Algunas caracteriticas de este medio de publicidad: 

a> Men5ai.2: El pE!riOd1cLJ es et mrdor medio para e:~pl1car y 

desc:ribir • .. tn pr·oducto. Un.:. dF~sventaJa importantes que el 

lector sólo inviet~te poc:o tiempo para let'!rlo. 

b) Clientes Ob1etivo: Como los p1?riódic:o~ son lor:aJes, s:élo 

A.lcan:::an ld qen te Ue la comunidad. el i\nuncio puede 
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ponerse en las secciones qll?. son m::..s at:t•act:ivas por.a los 

el ientes como puden deporotes. comerc1ñles. noticias 

internacionales o nac1oneles y comide. 

c) presupuestoz Las tarifas d~ los ~eriód1cos son bajas 

comparadas con la mayo1~ta de los otrc•s medios. Una pec.tuel':a 

empresa puede pagar con un Pl"E'Supuesto l im~ ta do un pequé'f':o 

anuncie. 

d) Lind t.aciones: Son de corta vida, si el anuncio no se lee el 

mis.no di et es muy probable que nunca se lt:.;i.. La cal iclad de 

la reproduce ion es muy l !mi tada, SP presta atención a 

la colocación del anuncio o;s posible QUE! pase 

desapercibido. 

3.2.3.3.2 Revistas 

Se dividen en troes grandes Qrupos: 

1> Revistas femeninas con 1ntormac1on soore m1"Jdas, cocina, 

bella;:a, c!ecoraci6r1, cuide.ido del bebé, vida marital, y más. 

2) Revistas especiali=.adas con informació1i ~n depo1•tes. 

politica, medicina. f.in.:1n;::as, ~rqu1tect:urc., t.:ansl1·uc:ción y 

al9unas más. 
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atr,:,.c.t-.ivdlii, -~~o·~~-:::·~CJ ··t·:~·'·2~:·~ ._.et' ñnuncio es oi1p1~ec1ado en todos los 

: :.·)~L <>::; 

:~J;,,unas c:.airac.terittcas de· est~ medlY de p•Jblh:1dad: 

a; t1~c f·f1rm1ten le incluGióri de informa.cien compl1<Jta. y 

su efectividad puedi::! medir'ie con rapidez:. 1-td-=:más, l• g:ent..: 

tieonde lce.t" las ·rev·ii.tas con má= calma que los 

p~r1.6dic:r.i'3. tamb1ón tiHnd~n .J Quardñrl.-1s: ·=-=to aume..,•;~ la 

duraciOn d~l anuncio. 

nc:tc.io1"1=-\lti!<i=i a~ álolTif"' 1i3 c:i.f'·.::ul.ri.r..:i~r •• 

e) l 1mltaci 0™: El tiempc. di? inic:io reducea Joi fle1db1l.1dad, 

el anunc1c1 deb~ planearse ":! co1np1 arse rJCt' ..:\oel.int.ado. 

3.2.3.3.3 Radio 

El radie lleqa casi todos lo:¡ lugarei;¡ públ ices y 

Pt"ivc.dos. la gente lo a-sc:uch~ hasta en los Jugare= de trabajo .. 
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LA pri~cipal fu~rza oel 

poder alcan::ar gen le sin l111nct i:ar 

trabajo o descansando, lo 9en~e 

En Mé.~ ico las 

estaciones cornple~as 

de mú.sica. 

Algunas car-acterit1cas de eate-

a) Mensa1e: Se utili::an 

para comunicat•lo. 

b) ·Clir:r-.1.t~s Obiet;ivo: S·- enfoc~ a a1..tdi·•orio'3 especif1.:os a 

tro.vtas de la. programo.e: iór, qu.,; se P.l i ja. 

e) E..t:!:.fil!puesto: El costo de comprar tie11.po al J.i1~e dl-:>µendi:- de 

la popular"idad de la e-stación, del µrograma y la ft·P.r:l.l~ncJa 

de los com~rciales. 

auditcr1.::is, P..,.:t-c., h.:.~·-::"'" n~ce=""' ~o compt·:t.f'· .. 1i=-.nno '-'" 

varias est.ar-ione~ psr::. ulc.ar,zot todo;. ·, ".:1s e 11 er t.es 

obJetivo. 



3.2.3.3.4 Televt&tOn 

E'3 un medio masi\<o de Qt"an c.lr:ance y pene"traciOn que 

pre:;enta a los produc:t:o& en uso con mo-.1im1ento, mút1ica y 

grandes efectoe;. 

Léi tel~vi:::.ié:n ocupa el sa9undo JUQC-.t" deapui::ts del pet"iOdico 

como principal medio de publicidad; combina V'is10n, sonido, 

color y movimiento permitiendo mostrar el producto y no solo 

hablar de él. 

La publicidad por telev1s10n as muy cara y a pesar de eu 

gt"an atra.::ttvo la mayoría. de ld.S e1npresd.S pequef'ras no Pueden 

ajustar un presupuesto hacja este medio. El costo dependa de lo 

si9t.1ientez 

1) Tipo de anuncio. 

a) Slide con locutor er1 cctoind. 

b> Comercial filmado en peliculo de cine de 16mm. 

e> Comercial grab~do en cinta magnét1~a Je vide-tape. 

d) Come1~c ta les en v"i ve. 
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2) Duración deJ. anuncio que puede !ler de 20, :?:O, 41) : 6(.J 

s•gundos o más .. 

::u Dependiendo del programa que ·esté, al momeÍito que se 

t,...•nsmi tira. 

m> Spot en Corte d& Estacton: 

Costo economice. 

Movimiento Oe audenc1a. 

Sat.urac1cn de co~ercjaJes. 

b > Spot en &reak Intermedio: 

Costo medio. 

A mitad de programa de una hora. 

Costo t:!levado. 

Dentro del programa. 



4) Clase de horaric:-. 

:::3:0u a. 17:00 h 

b1 AA 17:00 " 19:30 ,., 

C) At1tt 

lncJepei11dlente-ment.e de los &pots, pueden hacerse programc.s o 

Eventos esp~.,ciales aclarando a.1 talavidJante qur· el pr1~9r.:.in.;i. f:!9 

por cor"tesía y gt•acias al. esft,11?1·zo dHl ¿.nur.ciant~. 

3.2.3.3.3 Correo Directo 

p•·o!11::11:1ona\ que: 3F'.' 1;-nvi7 dt1·ec!.:J.mont;~ al r:lit:!nlo.;:t. F.!ll;1•o!:t ot;ros. 

se enc:L•ti!ntt"'"'" lo!:. si9ui!C'nt.es: fol l~to-=-. C:kt"'l.c.::., cat.álogcs y 

cupc1nes. 

E":gt,.. mt:>dl•J OL:r.;p"" ~1 t.Hr·•="="r Juyo:t.r er. pi.Jpularidad como 1nétodo 

e.le publicidad utili::ado p1..-ir Ja m~yo1•ia de ldS empr~sas grand~s 

y pequef'fas. 



3.2.3.3.6 Cine 

El cine y la televis16n sün fTl<;!dlu$ mu)'- sirnil~~~e~. sólo 

difieren en el tamat'fo de la pc.nl:alla. Tien~n J.as"mi:smas 

técnicas para at,rae:r la a.tenc10r1 dRl e::;oecta.ctor. 

3.2.3.3.7 Seccion Amarilla 

Cualquier •mPresa oue tenca telefo.-lo - ti~ne derechoo:.·­

aparec:er en la sección amarilla a1n cc!ltc ali;.Uno. 'MUc:has 

empresas compran esp.:u:ic adic:1onal pC\t~a anUflCJ.arse de manera 

m.a.s visible. 

3.2.3.3.B Otros M•dios de Publicidad 

Al9una.s otras 'fo1•inas de med lo: de p•Jll l icid~.;,d q1.J~ tal ·•ez se 

desee conside1~ar son: pub l u::ida.d en el t1 ·an.;por·'te <mens.,qes en 

publicidad especializada. (logotipos de l.::t empn:·9'cl t"r1 aPtir.:ttlo!:~ 

como phunas. a9end.as, calendc,rios, bi.oct.:~ de note:is.. c~n tcerc.:s, 

cerillos y camise<t;asJ. 



3.3 Canales de Distribución 

Son imoortantes porque a tt"•aves de et los 

l leQar el prodL11:to a manos de los consumidores. 

3.3.1 Definición 

como se hace 

Es la ruta que sigue un producto o varios qL1e comienza 

desde los mismos fabricantes para llegar finalmente a las 

personas que qo:i:arán de el o de el los ~ que debe ser adecuado 

para loS fines del negocio. 

:s.:s.2· Tipos de Canales de Distribución 

Existen cuatro tipos de canales de distribición que se 

em.mc:ian a continuación e::plicando cada uno de ellos por 

separado más adelante: 

1> Fabricante - Consumidor 

2) F<::lbricante - Minorista - Consumidor 

3> Fabricant;e - Mayorista - Minorista - Consumidor 
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1-l Fabricante - Intermediario - Mayori sts -

Mino1~ista - Consumidor 

Los mayoristas y los ·'m1rior.fstas___ -son tambi~n, 

ln"::ermed1 c.rios, ya que de algi.tná. ma~.;~~~I~~;~~~~-~-~- a. cÚsposición de 

los 
,_' '_•::. 

prodL1e:t:ores. Si todos e~tos. contaran 
: ':::_·~ 

._,dentro de su empresa 

la suficicente fuar:a de ~~~~-t~:~_:P~:~~~ j;Od;;;t" :::omerci:.l1~ar su 

prC1dl!c:t:o 0 no eKi!:5t11-;.:idn 1os ir:.-te1·nle!diarlos~ 

f'or otra par~ti:, existen empresap qu~ pata no· descuidar el 

control de calidad r:le s1.1-:s productos. pretieren que la función 

de come1~c:ializaci.ón dt¿ los mi'3mos :iea. lllo!vadél por personas u 

organismos independientes de =u ncgoc:10. 

3.3.2.1 Fabricante - Consumidor 

consumidor fin¿.il, r:ste Cdnal d~ distribuc:ion es trabajado 

3.3.2.2 Fabricante - Minorista - Con~umidor 

s~ oreo;:;.enta cuanur.> lus tal.a· 1Cdntes son .:unt,...ctadoo; por 

r•.gont.e;:, minoris~,;..s que C.dquierer, e\ producto 0;;1ra, d~SpL1é,s 
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ellos, ·.;P.nd~t"l.o dit"i:>C:~C\u11;;~nt.f! a !Ofi i.:ons1.1111iuorP.s. 

:s. :s. 2. 3 Fabricante -' Mliycirhta _j Mino~ist~ .:: Consumidor . 

<·····~ l ,i(t s.······• 
~tirio:~· .. ~ p't;Jrº··.,1t~t.~~·1'~~~~1~:t~'.<:~:i:~ri·~~ -ló'i!í prodL1.:t:os son m•JY 

cori1e-r~·ii:1l.~~ y_:j·¡,~··)abl~.1C~f'~t·~·5-,'nq~·-··c,.!.~R:t~;,'·~;- cor1 ~uticiente futi'rze 

da v-=!ntass ·· Pat'ó :·h.,,:Q';:;yé;;r.;:.;.1·1eQ'•·t-.:~~a 1 ~~~~6~'·~u-~-i~or . l.da l i :.:.r.do µar~ 
a· SLt vez. se 

3.3.2.4 Fabricante - Intermediario - Hayori&td - Minorista -

Con•umidor 

E'>ite F1":3 el can::il dé! distt·1bur.:1or1 mo;..w lar•c:o ut.ili::&do c.uando 

es ne-r.&sr..r10 c:ontrr cor, i.ntet"m~dia.r•ios qL:~ sólu r.:ont.ac:ten a los 

en un ot:.•t1.:or1111n~dc. C'-"'nal oc: d1str1buc:1c1n r.:uent..""n c:on_un m.:lrgen 

elevado el p1.,ec10 u~..1e los co1•::>L1mJdcres tendrár. que p~-1.g.ar por 

~dquirir ol p1odL1cta. 

Oebi.du a Jr:i o.nterior, e1n!:T.r? q:t·~n ... u 1edad de productos que 



ESTA 
SALIR 

par' tes 1nt:ermi:...:dia= que ha.y ...,.n t:re los 

TESIS 
DE LA 

MO DEBE 
BIBUOrEGA 

qu• •i i5Uben los pr~c lo: <lo eJ t>'.'d.11' v sJ h.:1.Jan 1 os ~·1·~c i ü"=> 1 lo 

disminuyen> según ccmo este d<;fSc;t1•1·011/ndose !a i:omca1,¿nr.iet y 

qua .:ticaptact6n t1f:-"11~n ent.r¡~ le>s consl.tm1dores. 

3.4 Definición d• Direccion 

Ew .._quel ele.mento da la Ad1nini:.trac1on en f'.>l que- t:.(!' lo~rn 

la re•li;:aciOr. etectivñ. de l;ndo lo pleneddo~ p.;r m~dio d<:o la 

•utot"idad di:;>l administrador ejercid~ .;, baiilE de de:::::1sic.ne~ 

directas deleg.a.ndo diCh.j, a.uturid~;j. 

•imultaneamente c¡ua se CL•mplari en fot"'111a odP.CLldda todcte .las 

órdenes •mi t idas. 

3.4.l Justific•ciOn 

e~ donde se logra. la c:oord1n"'c;ion de los intereses .i.ri•Jividual?.i;:; 

y comunes del negocio. 

Es en esta eta.p.a. donde todo Jo plan~ado y Ol'Q.~111::.:iao de!n? 

dirigirse de tal forma, CH.le las OD .1E't 1 'VO!:ii 

7? 



establee idos de-sde un princip1 o e.en .un .. mÍ~imo,. pi,f~C:ent.aJe -de 
:. ' .. · 

errores, para nue al momento que se p~es~riten _ :;;:ono-zcamos 'tos 

moti11os que propicia1•on dichas fallas. 

Se presenta el primer cor, tacto con los el ientes de los 

cu~les H-1 negoc:ic1 va a cons~gu.:.r• un Jug.ar en el mercado de la 

competencia. Si no se real iza lo antet~ior. e!'O buen tiempo para 

tr-ata1· de curreg1r los ~rrores y r:nmenZcH~ a empt•ender el camino 

co1~recto. 

Se hizo incapi~ en asoec:+.os importantes tanto para el 

negocio como para los c:l1enter.;. como es la fijación de pt'~c:ios 

que . gracias al buen mane JO de ést.a, se tiene un mart;,en de 

utilidad acorde a las necesidades del negocio y, por otra 

parte; se tiene cunt:ento al cliente consumidor por conseguir 

los productos a. un buen precio. 

También s~ habl•'.J de ac..pectos t•elac.ionados ci:in dar a conucer 

ei producto, o bien, al negocio a tra..,és de una publicidad y 

una. propaganda. que reunan los requisitos que demanda .. 



CAPITULO 4 

INFORMACION Y REGISTROS CONTABLES 

4.1 Importancia de la Contabilidad 

La cont,:i,bilidod es un t-e(-1istl""o metodico de. lrHi opi:H'aciones 

de un ner;io<:io y su 1mportancia se Oi:-t"1va dE- las siguientes 

considt:!t'ctc1ones: 

comprobar que su movimiento estP. j11stificcido. y las 

ewistencias en todo tiempo sea.n las de-b1dc:.1=:.. 

b) No solam'!nte se inv1ert8n \'alore'=i proµJ.os en ~I neqoc1c, 

sino ta;,bién. valores ajenos pr•ocedents-!."; do cr.11npras t.J 

crédiio o préstamos y por lo t:a.nl:n. se rt:qLtit:rF? canoci;w los 

pormenores de estos co•npromisos pür~. cumplir los 

aeb .i domen te. 

e) Al reg tstr•ar las operat: ton.,s 1·,:..1¿;! 1 .:cu.Jc:1.~ y los 1·e.:;u 1 tado::; .::1.-=­

las misma,.;, se va hactf.:Mdt:. histor1a, de cuyo i.·~~tL1cJio puede;. 

obtener salud3bles en~ei'i--~n .. .:::1s 1~1 -rnpP>?S.Jrio p.:.t·a normar sus 

actos futuros .. 
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dJ Los impuestos estan basa.dos en la inversion de capitales, 

pl"oducto de los mismos u otr·.:.s oper"a.cione:; ·de comercio. Por 

lo tanto. se requiere llevar una ccnto.bilidad quet sirva 

como fuente de datos y pl"Ueba en el cumplimiento de las 

obligaciones tlscales. 

La contabilidad oas 1111portante pot"que sirve al empresario 

p.;ira: controlar el movtmiento d& sus valores, conocer el 

t'~s1..1.ltado d~ sus operac.!ones, auµosición r;on respecto a los 

acreedores y servir en todo tiempa como medio de prueba de su 

actuación comercidl. 

4.1.1 El Capital 

Es el derer.:ha de los prop1et.arios sobre Jos activos netos 

que sut"ge por aportacionRs de los duenos, por transacciones y 

otros eventos o ci1•cunstancias que afectan una entidad y el 

cual se eJerce mediante reembolso u distribución. 

El término cap1 l.:c:il se puede ~ntenc.Je,. d~ d i.vet .. S<:lS formas 

se9L.Jn las di 1'eren te-;. are""s, Se mene ionan algunas: 

En Economia ~¿ considera el capital como uno de los 

factores. de la pl'Odltcc:ión como son al propio capital, el 

e;;;fuerzo hutndnn, la tiert"a. y la or9.:tni:::ac:ión. 
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fines· lucr.:.tivOs, bien seo ·para la 'p1 odL1cci6n dt= bienes n 

servic:los~ comprá-·.¡en.ta·.: d~ ellos, o riimplemente preste-ndo 

u inE1~0 pc\1-·.a pé1:.c-iti it~/Tnt:eraE.es. 

,-_En Co11t~b;l 1~L·!cJp\:i1~ ···~~ · el• c:onJunto da bienes 

invertidos· poro ~~,::~·i:·~¡:~'~\~J~i··~i,~~~·~~~~::~1 )!.f'.?q.c?c-~q_, __ que viene a ser• la 
-,, ~··"~~~'- ~-~ -~~ ;;: """·- --;-. -

di ft::r~~·~-;-~=· e~t~~:~;:'.~_1·::::~"~,_t·i~~~~.:-·~~::pa~__f~o Q~e _ marleJe. 

4.1.:;: El 

Es· todo aqu~l lo QUe posee en proriedad el empresario, o 

bie.n, los doC:LifTlent.os de cobro . inmediato que le deben sus 

acreedores. Signifir.=-, c:ualquie1' perb;.>nenc i a md.ter1.al 

inmaterial. 

Pa1·a C?s1:ablecer un negociw se requiera de inversiOn y poner 

en mo\.-11rilf?nto un conjunto de valo"es r!P dlierentes clases, 

tgles coma efectivo, ITIC'!rcanci3S, rnaqu1rar1a. ent1·e ol:;roc;:;. 

Tambien, con mor.1· .. o df." E-sl;os mo,,.lm1enr.os. pued•.¿of1 e}:ist.1r 

Adeudos a fr.1vor uel ampree.,:11~10, cor1,;;;tituyendo en conJunto, el 

mon~o de su cctivo. 
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4.1.2.1 Clasificación 

No t0dos las valot .. es del ac:.tivo son si mi lares; en términos 

getnerales, el ac..tivo pued~ dividirse E"n tre:s grupos: 

1' Acthw Circulante: (.lue eEta fot'mado Ql"".JI .. lo$ valores con J.oa 

c:ua.i¿s tt .. aboJ~ el eñipresar10 y mediante su c:amb10 le 

prod11cen t.itiJ.idades. Entt"e ellos se cuentan p(.inci_palmenta 

el efec:tlvo las met"canctas, detiiendo también, contarsa 

las deudas a su favor en virtud de que son c:onsec:uenc1a de 

las transaccicnes reali=ad•s. 

2> Activo Ft fo: Esta forg1ado por• biem;!S q•.te no ~mp!ea 

. t,.ansa.r:c io.1es, porque los necesi t.a ci;,ma base fl•ndc3iman tal 

cara la e~istenc:iCl d""l ne9oi:io, tale::. co.nc1 edificios, 

mobili6ri'-' y equjri..,...., ••1dql1tllar10 .:::·n cds.-J dt: se•~ f,.bricar:te. 

:":> ~e t1vo 01 ft.·• 1rfi:i~ Se.ir. .:.r4uel las inver!Sior1es qu~ r.on cll 

n •gc1:io pu.-2-r't:> re.~un;rar~e. La!:. -:·..t=l·,Js da i,1stdl;'lci6n del 

SC;•· • L•iont iosos pero al 

tr- .. ;¡nst..:urri.• eJ l;l...:::mjJl..l s:. 4(lto. l.i~-3.r.; los pagos .inticipadc..s 

en que se irán 
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4.1.3 El Pa!livo 

Es el r.onjunto o ssq1nentc cuantificable de las obliqacJones 

pre;entes de una entidad particular e inevitables de transferir 

efectivo, bienes o SE:::rvicios. en el futur1::> a ott~as ent:idodes y 

que son consecuenc1a de tra.nsncciones o eventr.Js pa=ados. 

Cuando el capital es insufLc1ente para el negüc10, ge toma 

d.inero en présta1uo y se inc:urre en deud.::is 

personas, de i9ual manet:"a que si hace compras a crédito" Rsto 

constituye el pasivo de;l ne9oc10. Por lo t:anto, e:l pasivo 

todo aquella que? el empresaria dehe 

negocio. 

De lo anterior sa c.Jespr~nden trt':!s aspectos lmport~ntes: 

1) El activo debe responder al pa!;ivo" qued.:.:t11rJo libr-e la 

diferencia que eonst1tuy~ el capital de ld emut·1~~a. 

2) El activo es la consec:L1encjú. de la invers1~n d~ .:apita! 

pr-op10 y del capital ajen~ conl1tuido por el p3~1vo. 

3) Al activo, por la C:3usa étnt~r101· 

Giro", que son los t'e<:•.tr·=o<s tata.les de l" empresa P•.1estos 

en mov1miento. 
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4.1.3.1 Clasificacton 

No t.odos los valores del p.asivo son similares-; en términos 

•Jene1 .. ales, el P"-Slvo puede divii::hrne en tr'es gr~po~: 

JJ Pasivo C11·culc::inl:R: Son las deudas d~l· 7mpre~ilr10; que 

prwvi~nen d~ r:ompt .. as o pr•ésta.ruos que d~bl;'!ln- raembols~rse a_ 

corto plazo. c.omünment:e denl;ro de un a.No como-limitant:-S·. 

contraen pa1"a hacer 

inver:3ian~s ~n t:?l negocio con el fin ae fort""'Jec:erlo, y que 

tienen vencimjanto a plazos ma~·ot .. es de un at'fo. 

3) Pet.sj vo ni fE>ri ciot Elon produc:tos cobr.:idos por ant.ic:ipodo. 

G.eneralmente .. esl:e rubro no as utili;:a.do t:?n las negocios. 

4.2 Registros Contables 

Es ese11c:ial cara la fc:w.oación de una empresd.. el m'tlntener 

ta.ui'nos• 1 .. egistros f1nanc1F.H'os, resulta casi :i.mposible evitat• 



.:.,) Tomar dé-cisiones admu1ist1·.:tt;:ive1s. 

b> Controlar los gastos. 

e> Eliminar m~r-c:anc:ta'·, inc'Oa~P.abl~ .. 

9>_ Pr~pcu~_a_r la.s declaraciones financieras. 

hl Conocor 1~ u~il1d~d. 

Los registros contabl.as dldt'tos pet•:nitan un cor.tra1 totc.1 

de la empresa al apo.r·tar datos püra no sst~r en duda sobre las 

activir.lades d~l .nP.gocio, así como p1•opr.:wr:ion .. .;¡r continuidad en 

las mismas. Sirven para det:ec:tar con rapidE-:: c:L1.odqu1P.1" ~19nc..• de 

p1•oblemas ·firianc: ieros y e.si, b::in.·.r 1 "":= 111F.!d idas prt;:ov~nti'vaS 

adec:L•adas para evita.r c:u.:i.Jqu1f!r· µt·ob!ema QLle s>:> presentc:11•u.. 

dud.3., creer que lo que 

msmori:::ar l""s operac.~o.rif'.s• y P•.-•nsa1· c;oe- lJ·.· ... ·at· un rE::gistro no 



nega.fort:uriad4':mente la mt?1ll1:u 1C4. put:d>e tal lar, es impo1·tant.~ 

remarcar que el propier.~1~J.o no pt.•ede estar presente ca.cJ~ vez 

que se nacesit:a veritic.a.r Ullcl inf11t•.n.a.cion urgent.e .. Dedicar el 

tié::11•po necesaric. a establecer .v mi!ltitener sistema contabl~ 

puede ahorrar mucho ti~mpo pc1ra poner 1:>r·den en los re9i stros. 

El ll&"ar reglstros contables 

~inanciera necesat~ia como: 

r.os genera información 

a.> l'otal de ·tantas del m~s anterior. 

b) Los gastos. 

e> La cant1rt¿\d oe vent.ac;s )' compras a crédito., 

d> Clientes atrasados en sus pagos. 

a) V:11lur d~ los inventarios. 

f) Mercancia con mov11niento lento. 

9> Obl19ac1ones financ1e1·~s a ounto de vence1•se. 

h) •,JaJ01• totdl de los dCtivas. 
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4.2.l Si•t•m• d• Pólizas 

El mtttodo de poJ 1 ::as se fun':l:lmen r.a en el u.,;¡¡1.J ·da hoJa.s 

sueltas denomin•das "Pólizas·•, en las cualt:t':i, ·.Se cuns:igna.n !ds 

operaciones celebra.das por una entidad 

El objetivo de lw p6l 1za es a.senta1~ 

opera e: ión con todos sus porrr.~ncr~s. 

Al utili:i:ar las pólizas se presentan 419u-n'as ~entajas como 

las siguientes: 

a) En luQar de registrar los a.sientes directamente en un 

di•rio, se toman 1os d~tos del comprobante original de la 

oper.;1.ción. 

b) Les datos de la pOlL:a. !i!ie pa.<aan ~ un r·~qistt"1.J ~special pd.ra 

el las. de forma tabula1~. 

e) Sa puedan ~5tab!ecer var•ici:. tipo~ de µól1::.:is, parc1. c:a~tar 

diVersos grupos genet•ic:o~ Ue np.,..,•ai:ione.s. 

Existen las "PCJl i ::as de: Inyt'esws y Egt•esos" que se pueden 

definir como aouellas en las que he 1•eg1stran lC\s oper"'-'c.ian~s 

de entradas o salidas de dinero. 



4.3 Estados Financieros 

E:l ob jet.o .:te los - ast.a.dos fi-naMcieros es mogtrar una 

informi:lc i6n canderis .. ldo Y_. conct·etd, -:iobr•i: lo~,, ,hecnos ~conom1 ces 
·'._, 

r1E::.' un~ e-mpt"P.S&. 

"-" 

Le• esr.ades hnan<:ieros ~Je~~~ ,L,<l~;.,.., de acuerde con sus 
---.-- ~'C·;:· 

aspectos~ en las s19uientes cl~ses: 

-,--· .. -;:--. c---

a) SintP-tir:os: Los· que e_;~~.i~~ -~,'.-~~~:~-~:~:~•ma~;iOn basada en los 

r,wados m~11imos de claSit-fC:ac:ion·-·.de las cuentas que se 

mane.ien. 

U> Analtt:icos: Son !os q1Je detall.;n los c:oncepto!::I contenidos 

ef1 los informes s1ntét:ico5i .. 

e) Estatt_SQfi: Presentan una. posición sintética o analitica a 

techa dete-rminüda. 

d) Qiná1~1icos: Indican hecho:a determinado 

periodo. 

e) Estim~ l:1•1os: M•.t"""~tt"an especi.a t; 1 1~= ~n operaciones 01:>r 

reali::ar·. 

f) C1:ln C.;. tras Abs1::>lul.a.s: rluestran los hechos cu..Jntitativa.nente 



. :··;· > ':. -
conceptos, ·~ c:ompat"ac ión di= dichL•S cn-.1c:ept:oe · .,;.:.~n los de 

--·· .-.-. .. ·-
ott•os Estados. par-a most:rar• la relae 1on entre e; lus.;. 

h) Combinados. en ct.;.aritc Ci1r·a.s; Los que adem.:.a de c:ift•as 

absolutas. 1nuest1·an a ccmt1nuai::ian las rel,;,1tivas. 

i) Compara ti vos Documentos Hqmooéner'ls: 

simplemente los hecho~ sucedidos en varice ~ertoaos. a1n 

relacionarlos con otros hechos. 

j) · Colacionados: Cuando la c:o.nP.arac1ór; obarc:a r1echos aue 

correspond~n a dos Estados di st in t:os. Deben conten~r e i f.ras 

absolutas y relativas. 

k) Periódicos: DP-b~n formarse precisa.manta D.l fin de c~da 

ciclo. 

l) Esoeciales: Se nr"'epara.n para el es~udio de hechos 

determinad~s abarcando lapsog trregulares. 

m> De Información Dir~cta: reman datos r . .:.1 .a 

formulación de infe.-rencias. 
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.?1nterio1 .. es. 

o> For::osgs: Los exigidos' 

Su forma puede ser: 

1> La mtls simple medi'ante una t"elación. de conceptOa con una 

columna de cifras a.bsolutas par·a cada uno de ellOs. 

2> La forma puede di \/ldit•s:e s~cc1ones ver•tic:ali:s, 

hOr1~ontales o ambas. 

~) Puede ser un renglón dete1•1ninante de varia.is colLtmnas de 

cifras para distintos periodos. con cifras absolutas o 

relativas al ternC:1.das. 

4) Para hacerlos manuables puedan rP.duc:i rse sus dimensiones 

mediante copia fotost~t1c:a. 

Pc..t"a obtener 1nfe1·enc10:. we los ir.fo1·1r1es financieros se 

requiere establecer~ comparaciones entre tos concaptos que 

abarquen c:or.trastandc los unos con los otros. 



Los Estados Financieros Básicos ;:;an: 

a) El Balance General, que mu~~tr_a· l'?s act1vos, oasivos y 

el ca.pi tal contable a. una f~"¿ha de t:et:.mJ..n.a"da'.~ . .".:·· 

'e .• ~ . -

b> El Estado de Re:-;:;ultados, que mues'ti'~á .''1·~=------'1~9_,.;~soa, 

costos, gastos y la utit"idad -O -·pét:-di.da resLiltante·-er1 

un periodo de tiempo. 

4.3.1 Balance General 

Se puede decir que el Balance General es un documento que 

muestra la situación financiera del negoc:io a determinada 

facha, mediante la exposición de su Activo, Pasivo y Capital. 

Cuando una empresa tiene operando determinado tiempo, la 

diversificación de moneto.rias pueda ser• 

demasiado amplia. 

Cuando se realiza el análisis económir.o de un proyecto y se 

debe presentar el balance general, se recomienda, por lo 

antarior, sólo referirse al balñnce gP.neral inlcial; es decir, 

se puede presentar un balance a lo lar91:J de cada. uno de los 

ahos con~iderados en el e~tudio, debido que cuando una 

empresa empieza a generar 9~nancias, no se sebe con certeza el 
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L~s boJ.-in.:-t:-s t;1cnen como ob.jel.;1vo principal determin?r 

c1nualmenta c:ua..L ':ifl i:ons.ide1«::i. que e~ et valor real d~ J"' ~mp,..eea 

P-n es& mument:o. 

Un balan•=e ioic1al .(tiempo cero) p1•esenta la evaluclcion de 

un pt"oyecto; dacio que los datos asentados son muy t•ecientes, es 

probable que si revele el valor real d~ la empresa al raomento 

de iniciar operaciones. 

La.s util tda.dl?S o pet•did._~s de una empresa se pueden conocer 

comparando dos balances c:onse.::ut1vos, y no están representadas 

for::osan.ente por aumento o disminución de efectivo, sino por 

todos· los valoree y c:rédi tos. El balance puede presentarse Rn 

Terma de cuent~ o en forma de rerio1•te, los cuales s~ i lustt•an 

en Ja Figura :2. 
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T 1 P O S D E B A L A N C E S 

B A L A N C E G E N E R A L 

1 
PASIVO 

1cr1uo . 
CAPllAL 

TOTAL DE ACTIVO roTAL DE 1'1lSIUO • CAPITAL 

ACTIUO : PASIUO + CAPITAL 
a.1anc1 .. ,,,... U Cantil 

BALANCE GENERAL 

1cr1vo ¡~m 
acrrvo 

PASIVO 

• 
CAPllAL nm 

PASIVO . 
CAPllAL 

ACTl\IO = PASl\IO • CAPITAL 

B1l&nc1 tn raru .. Rtport• I 



4.3.1.1 Teorta d•l Balance General 

TC1nto la relacion ¡je ·.,.·.::tlores de acti\tCI-, con1u la de los 

valot'es de p=i.s1vr-J y el c.apitál, se ~aponP.n f:n un documento 

llamado "Balance GeneraJ ",. q1..1e tienl-!l' por obj~to mostrar !.a 

&ituac:ión financier•a dlil la empresa, pues por u,i lado pr"'escnta 

sus recursos teto.les y por el ot1~0 sus deudas y capital o 

patrimonio en un momento daao, es dr:tc:ir, la 

necesariamente debe consignarse en dicho documento. 

4.3.1.2 Fórmulas del Balance General 

fecha que 

Ev.iste un equilibrio entre los conceptos qu~ conforman el 

balance, dicho de otra forma serta. el activo igual al 

pasivo mas al capital. Esta igualdad se puede representar por 

la fót•mula siguiente; 

Activo Pasi~n + Capital 

De esta fórmula se derivan otras dos que !:ion: 

Activo - F'asivo Capital 

Activo - Cgpital Pasivo 



4.3.2 Estado de Resultados 

Sn puede aecit" que el Estado de R,~_s.ulta.do~ es· un·, documento 

c;L1e mul:::!stra los r•esu l tados .. obten idos--~ por ·'1'¡,1.' ~mpre_sa en 

detF.!rminada oerJodo. 1.;.1eneralmF:!nte un. ,s1f'!.:1.·' 

Tiene la& sigui~ntes c:aracteriaticas: 

i) Muestra el resultado obtenido por las entidades económicas 

en el desarrollo de suEi operaciones. Dicho resultado puede 

ser de l.\tilidad o perd1d'°' en el c.;..so de entidades 

lucrativas o dt- t~=:ceso de los im;1resos sobre loa egresos y 

viceversa ~n -="1 caso de entidades no lucrativas. 

'2> ES d iná.nico en virtud de que su informa.e ion se refiere a un 

p~rioda determinado. 

3> D~bE- formularse cuando meno·s una ve;: al ai"lo. Sin embargo. 

nada impide que se formule para conocer resultados de 

periodos més cortos. 

4) Se compone de encabe~ado, cuerpo y pie: 

a> El encabu:ado 5R ihtegt•a: 

- Nombre de la entjdad econoin1ca. 
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- Ncmbre del estado.f1náncie-ro. 

- Ejercicio contable o periodo al ~~E:' sea re1iere. 

b) El cuerpo se integt•a1 

- Conceptos de ingresos y su valor. 

- Conceptos de egresos y su v~lor. 

- Naturale=a. del resultado obtenido y su valor~ 

e> El pie se inte9ra: 

- Nombre, firma y cargo del Ccntador Público que la 

formuló. 

- Notas Aclaratorias. 

5) Puede presentarse formcl de CL~~n ta. 

prá.cticc es presentarlo en forma de Reporte, es decir, en 

~a parte superior colocar• lo5 Ingresos, enseguida y hacia 

abajo los Egresos y ct.1 f1n._-tl, en el mismo sentido, el 

resultado obtenido. 

Eiste Estado se ilustra en la Fi9Lwa 3. 
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ESTADO DE RESULTADOS 

UDHAS 

ewnos COSTO DE VENTAS 

UTILIDAD BlllTA 

•nos GASTOS DE Ui::NTAS 

UTILIDAD SOBRE VENTAS 

Gl!Sl'OS DE AlllUNISTMCIOH ... , PRODUCJOS flNANCIEROS 
lltl'ROS GASTOS FIHllHCI lROS 

: UTlLJDAJ) EN OPEllACIOM 

... PRODUCTOS IH UERSOS 
.wnos GASJuS DJUERSOS 

: UTILIDAD NETA 

1ESTAl!O EH FORM DE REPORTE; 



4.3.2.1 Cl"a.sificac.ión de Utilidades 

La c:ombin"ac:ió,.;'·de ··.todos Jos aspecto<; c¡1..1e furman los Estado$ 

de Resul'l:ad~5> determ1nsn.Jps s19u1entes conceptos d~ '1..ttilidad; 

aJ Venta ineno':i costo d~ lo vP.ndtdo. es igUal .. , a .la Utilidad 

Bru~e en mercancide. 

b> Utilidad s1~uta en m~rcanc:icis menos qastus de ventas, es 

i9ual a Utilidad $Obre Ventas. 

e:) Utilid~d sobre Ventas menos Gostos de Admin1strac:ion, incis 

Pt•oductos Financieros. menos Ga'9tos Financiero¡,¡, es igual a 

Utilidad en Operacior •• 

d) Utilidad en Opet"'acion hldS Productos 01versos, mr:tnos Gast.os 

Diversos ~s 19ual a Utiljd~d tJet~ o LJauida. 

4.3.3 lnterr•lacion d• tos Estados 

Las relaciones o puntog de co1ncicJenc:ia del Estado de 

1) El inventario f1naJ de mercancias t1qura en i\mcos e~t:ados; 

erl el de resultados, como eJeffiento pBr~ determinar el costo 

11)1) 



de .,,enti:1s, ,y ei:i et balan'::e~ cofl'lo p,711•t1da de Acti\/C., siendo 

la m1sma cántidad. 

2> La utilidad r1eta t.amb1~n -es partida q"-.tf? tic;,tu•a en ;3.nbos 

document0'31 en el Est.odo de Reoult.r.dos. c:omo rP.sul tadc 

final de leos operact~nas >'• en el ~d.liiinr:e, come; acumulC\ClOn 

del capital Ot"ig1na.l, pd.rc:11 dete1•m1nar eJ. capital ac:t•.Jal. 

4.4 Central da Invent•rios 

Todas las empr•esas. sin import.?.r s1 su funcion pr1nc: 1pal es 

menudeo, mayoreo. servic:ie:s o manufactura, tienen algo 

comúna el inventario. Da h-:cho, la mayor parto de la in11~rs11!:in 

an dinero es pat .. a el inventario. AQUÍ o;.P, incluyen los yastoe 

pat'"a l• mercanc:ia, material, mate1"1.d p1•i1na y partes, todas laf; 

cué'lais suponen gananc las pa1~a la emc.resa, sin embar90. para que 

logren este objetivo. debP.n manten~r·se en equili~1·10 ~d1':'s.:uado ~ 

asi lcgr•ar el objetivo del control lle invent.a1•i•:·. 

Un buen sist~ma deo control di::: inventario cumple cor, c1.1atr"o 

funcionegz 

1) Mantiene el inventar10 o. un 111vel Optimo. 

2>· Hace pedido de bienes las cantlcl ... des mas 
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econt:unicas. 

~) Acelera la rotac:iór. de !'a mercanci;;.. 

4> Reduce la disminución del inventario. 

Es decir, permite obtener el máximo valor del inventario al 

minimo costo. Es bastante sencillo el sist~ma y está regulado 

pat•a reaccionar a cambios que se dieran en el nivel del 

inventario. 

Podemos decir sobre el Nivel Optimo de Inventariog que 

muchas empresas equjvoc.:-cJamente guian por la ided de que 

mientras más inventarios se tengan, es mejor, ya que de esta 

manera se aseguran las ·..1entds. Lo que, no toman en cuenta est.a.s 

emprer;.as. el costo de mantener• un inventario pudiendo 

i9ualar las ganancias de lds ventas. 

Por otra pdrt;e, E-:dsti-= el pel i9ro de que Ja met'cancia se 

convierta en i:>bsolet.:i antes de que ue pueda utilizar o vender. 

Esto, elimina loqt·ando el nivt!-1 óptimo del inventario y 

manteniéndolo 

implantado. Esto 

sig1..11entes: 

nivel gracias al sistema de control 

logrci cuenta los pasos 

1> Contar los Bien~s E?n E::istencia: Cs una forma de descubrir 
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lo que se tiene y,-)cicque:no'~';;e 'tiene-. ;Hay ·tres· 'form.tls-.de 

descub-rirlo: :hac~~~· ··u,:; ~i-~c-~~i_'¿·: '~:~'~·¡.~;:::'Í,~-;~ :~'.a:;~_ ~f:~on:~:~.·t-·l~~ ~-
rav1sar los rÍ!1;1istro-~; -~'f··~ri1~~~-~:~, 
mejo!". 

En este sistemct con r~Qistr·os, se .anot..:.n l.:is· c.¡mbius cd 

momento en que ocurren utili::ando la info1•maclon'del .:ontr•Ol de 

inventarios recibos el nL1111~ro d@ p~d ido, _i;oma"'o y color; 

cuando se utilice est;t::- ~istema. 11ay que cumplement:a.rlo con una 

cuenta fi'Sica. 

2) rndicar~ las Cantidades Necesarias: Una vez determinada la 

ewtenciOn del inventario se ha alcan:::ado un punto crucial 

en el sistema de control que es decidir que ordenar y 

cuánto ordenar. 

En este punto entra l~ caracteristica aut:omática de-1 

sistema de control di:: inventarios. Esta caracteri:i;ica consiste 

en que el sistema está p1~091~d111a.do para. re.:1.c:cir.:11.:tt' a mementos de 

pedidos especificas. 

Cada momento de pedido representa el n1vel en que un 

·at"ticulo del inventario necesita comprarse. L°"' cantidad qL1e 

debe comprarse se determ1r1a c:on i:lc:tual i;:ación Lle inform.:1.cior, 

como: 



a> Cambios en las actividad&s de ci:ier,;::-ion. 

b> Cambios en las pr:.eferenci_as del cliente. 

e> Canibicx-. en las temporadas y est~ciones del arro. 

dJ Cambios en los productos Cnuevci pt"e~entac:ión, 

descontinuados. entre ott"os>. 

el Cambio en el margen de ganancia. 

f > Cambio de p1•oyeedor o Proveedores. 

Si la demandr:t de un at•tfculo determinr.ido empie::a a bajar, 

se puP.de decidir dejar-lo lla9ar más abajo del momento de padido 

sin comprar más inventario. 

3> Calcular FPr.has dQ Entrega: :::.s calcular cuanto tiempo 

nec:esi tará el proveedor pard. surt i ~ ~1 ped Ldo. 

La fürma de minimi::ar problemas en las entregas es mantener 

bUt~nas relaciones con los pr•ove~d,;.n'•es y conocer ld.s capacidades 

de entr·ega de cetda prove~dor. Si lac:; polit.icas fallan y se 

tjer1e 1..1n se-f"vic10 malo, hay qt.1e c:amblc.u• de p1•oveedores. 
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4.4.1 Importancia 

una 

entidl;ld económica tJestoinr.1 pE11~ii 

cui'les rep1~esE>ntan 

Es ccmoc:er 

cual se hacu lle-..ando ur1a 

4.4.2 Valuación del Inventario 

Las mGrcanc1as S1"'! vaJucm al costo de adquisJcJ.On o valor 

histól'ico~ el cual esta representado poi~ la suml:il de eroqacionas 

,que 1ue necosa.rio desambolsat' para comprat~ 1mo mrarca.ncia. 

Por lo tanto el cost:o de adquisición de las merc:.::.ncias se 

d•t&rmina sumando al pr·ecic:• de com¡..11•a, el valor de lns gastos 

eroq.;dos para cu.1qu1s1c j on Ctranspot'tac:1ón, ~equros, 

impueEtos). 

4.4.2.1 Co•to Promedio 

'Esta método establ~ce t.:omo c.0'3t.1J vic;¡ent:e, el que resulta de 

dividir el valor acumulado de tas merc:anc J .:;..s compradas 
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(inventario) entre el númat'O de Lt.nidades eHtstentes. 

La f6nnula para ob.ten':!!' el costo promedio es: 

Costo Promedio 

Uñidades Existentes 

4.4.2.2 PEPS 

Primeras Entradas - Primeras Salidas. Este método conocido 

como PEPS en función a sus siglas cons1dera a las mercancias 

que ingt"esan primeramente al almacén como las primeras que 

salen· de él. 

Dicho ff!étodo establece que las mercancías qu~ salgan para 

la venta, valúen al costo más antiquo hasta agotar los 

at"ticulos, las mercancias que le siguen 

costo hasta acabarlas y asi sucesivamente. 

4.4.2.3 UEPS 

Vdluarán al nuevo 

Ultiinds Ent.radas Primeras Salidas. Conocido como UEPS. 

este método consiste que las últimas mercancías que ini;,resan al 
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almac:en, son tas pr1ine1·as Que $a Len de él. 

Poi"' tal razón, este metodo e'=itublec:e qut= las roer1;:ancias que 

i:.algan para la venta., _deben .. ·aluarse a.l castel mas rec:tente, 

hasta agotar los artil:ulo~ comprados a dicho costo, mientras no 

ee adquierc.n nuevos produC'tos un p1-&c10 dife1 .. ente. L.as 

mercancias que le siqan se valuarán a los cost:os más recientes 

en orden decrec:iente y asi sui:es1vamente. 

4.4.2.4 Rotación de Inventarios 

El coefi.ciente oe rotación de inventarios es el numero de 

vec:e9 que en periodo -se renuev.an las merc:ancias. Se obtiene tal 

.coeficiente dividiendo el costo de lo vendido en un e1t'lo entre 

•l promedio mensual de inventa1~tos; o si no hubo gran variacion 

en dic:hos inventarios de un mes a otro, el costo se d1 .1ide 

entre el promedio del inventario inicial y del final. 

El sistema de Control de lnventcirio:a puede ayudar a 

•celerar la ,.rotación d@ la mercancia de diversas maneras como 

son& 

t) Mejorar métodos de compra. 

2> Controlar nivelas de inventario. 
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31 lderita.ficor 'articuloa di:t~C_l les _d_e _yoncter. 

,.,.' 

4> ·AJt.~stárse: a'.';ia d~~·~~¿t·a :~~mP?•"a~ •. 
·:}~: .. ~:/: 
;:_~·· '· -.:·:,~:'.. : <· . ·;• 

5> Recono-c·e·t-~ t~'~·~~~·-1·a~J · 

4.5 Presupuesto 

Para el maneje efir.:tente de una empres.J se requier~ que sus 

finan=as estén bien equilibradas, lo cua.1 siqnifica que siempre 

se pueda halla1· en condiciones de hacer frente sus 

compromisos y obligaciones, obteniRndo de los recursos de que 

disponga, el mejor pt""c"echo posible, mediante una correcta 

in"et"Sión y manejo de los mismos. 

Las empresas han tenic3o la nPces1dad de basar· sus 

movimientos f lnanc1eros JJr"esup1Jestos, éstos no se pueden 

establec.er a1~bitra1'lC\mente, sino requieren de:- un estudio de: 

hechas con sus coUSClS y pos1b1lidade!!. 

4.5.1 Definición 

Es el CaJculo de los gastos e inqresos de.o una Empresa. 
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Es ima het"'"amien1.¿.. de mot1vac1on. al h.ilc~,. ¡Ja.rtic:1peñ a jos 

respon;:;ables de la. fi,1acion de sus 

elabot"a.ciOn del presupuesto. 

4.~.2 Genet"alidades 

rJbJetivos v c:ia la 

E:.cpondremos los prei:upuest.os en El ordaO en q1.ie dE!ben 

fot"mularse, pues de los unos se der1 ./an- los ot1•05. 

Pueden estab lecer•se los presupuestos de: 

Ventas: Requieren el auxilio de datos 

estadísticos para determinat· su monto probable, lo cUal 

requ1et"e el est:udio de la capacidad de los merc:ados, los 

competidores, las posilJ i Ji da.des ·de su desa.1~rul le;, p.at•a 

poder competir y obtener mayor" utilidad. 

b> De Prorluccion: 0~1 P1·esupuest;1J de ."entati se d~rtva el de 

Produc:c:i6n para determinar Qué ar·ticulos y cu~ndo deben 

fabricat"se; se subdivide en los presupuestos de: 

1 > Compra de Mater i<il Pr111u. 

2) Erogaciones por Mano de Obra~ 
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4> Adqu_1_sic_itin· de Maqu1naria y Ea1..tip;~. 

e> El Presupuesto de. Produc:c:ion sirve de baPe para derivar los 

ele: 

2) Gastos de .administración. 

En éstos se deben cons~derar principalmente los sueldos. 

ai:>i como Jos demás gastos incidentales., como pa90 de servicios 

diversos e impueatoe.. 

d) También J)Ueden hacer<se presupuestos de entra.das y salidas 

de caja <Pronóst.ico Diario de Efec:t-ivol. 

E1 Pertgdo del PrP~upuest:o es qener.:1lmen1·e anual; exister' 

presupuestos que pueden ser mas etectlvo'$ con una duración de 

cuatro n1eses. Generalmente cada. me.s debe hacerse un if'\torme 

sobre la. ejec•Jci.:>n o desarrollo del pt•esupuesto. en el ~ue por 

ramos se indiquen coni:E<titos y partidas; la a.signac::ion, lo 

ejercido, el saldo d~sponible* el super~vi\, ~1 déficit ) el 

pot•c:entaje de eJec:u.ción sol:Jre estimación. 
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"Partil.Ja", co_nsl d~randose como "F'artidas Glub.ales" aquel!;;;..;:; qu"" 

no significan 9a:;tos periodicos fi.jos, sino que detlen ~rog.:.r<;;e 

a medida que se vdyan prer::ent:ando. pera siempre dentro de lo:& 

limites de ld asicyno'lcion t<:ité!l. 

Los presupuestos son elaLorados por los prop1~t?-t"ios en 

conjunto con sus colaboradores contadores _qu~ lo>~st~~ián, 

aprueban y con tl"'olan pdra l leqar· ur1.ai Toma dt:i Decisiones 

final. 

El proyecto del pl'esupuasto debe for1nuiarlo y controlorlo 

el propietario o nl encargado del ne9ocici, pot"que es el único 

que conoce sw.s necesidades, como para fijar su responsabilidad 

con respecto al cuinplimiento. 

La ejecución del p,.esupuesto se traduce en: 

a) Super~vit:: Es la real1::acLon de inqresos en eaceso, o 

egr~sos en defecto. 

b) Déficit: Es la cantidad que falta para que los 

ingresos s~ equ1lib1~en con los gastos. 

Ajustar el presupuesto es eliminar el supet•ávit o déficit, 

cancelando o adicionando partlda5>. 
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4.S.3 Caracteristicas 

a) De Formulac:ion: 

~tac:ion la Empresa: Lu. formulación de un buen 

presupuesto debe ir en funcion directa con las 

caracter!sticas de la ~mcresa. debiendo adaptarse .it las 

f1~alidades d~ la rnism~ y ~ caYa uno de sus aspectos qua 

la forman. 

F'lar1eeoción. C99rdi11ac:1on y Cont1·ol de Funr=.Lane-s:. Es un 

plan precqncebido. el cu,.;1 no resul t.:aria efic:a:: si no 

~e llevara cabo formalme::nte; es una proyección 

futurc. y encaminada hacia un ob,1etivo claramente 

dP.f in ido; e~~ necas.H· io c:oord1nar y centro lJ.r todas las 

funciones cue condu::en a alr.an;::ar dicho objetivo. 

b> De Pr•esemtai:ion: 

De Acuet~do con l""s Not'mas Cantables 

.un requis1to i·ndispensable el 1r de acuerdo con las 

normas. contables y economit:as. 

e> De f~pl1cc:.c:1on: 

El~sticidad y Ct•iterio: Poi• los Lonstantes cambios en 



el mt=rcado y J~ fuerte. p•~es1ón de la competenr:ia que 

actua.lmenteo se ..,.en sometidas las empresas. 

4.6 Declaraciones Fiscales 

La politica fiscal es el conjuntt1 de instru.ne~t-~"s:i- me~-idas 
que toma el Estado c:on 

---~ --=---- -- - ... - - -
necesarios para re.alizar las funciones ·que·· -f~ ~~'.'~li~ef! :'a' .::Úmpfit" 

los objetivos de la poli ticd economica gener·al 

El pago de:· impuestos esté divididC en d~-s:·g·¡~Ú
0

p~s--=seqún el 

tipo de contribuyente que 'seo.: 

-1) Régimen Simpliflcacln: 

Está formado por el g1~1.1po de contribuyentes oue 1nician sus 

operaciones, es decir, aquel lo~ come1~c1os que tienP.n menos de 

un arto ·funcionando, que v~ndan productos o P• est~o <:.e1 .. v1c1os ¿1} 

púb 1 ice en qener•al y/o que na ha·ran eHced i tJa los 6Ul.I millones 

de pesos en ingresos anuales. Al pertenecer a este réf¡ Lm•::!n se 

debe llevar un cuaderno denominado de "Entradas y S<:il1das" 

(b,asado en el Ar+:iculo 11'? de La Lt..>. dul JSI.;:>. 
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Cont~bilidad del RéG1men Simplificado: 

LLeverá un cuac.Jerno de entradas y salidas y de registro de 

biene5 y deudas. Dicho cuaderno deber~ e~tar empastado y 

foleado. sus anotaciones podran e fer.: tL1arse una vez por 

trimestre. Este cuaderno no requiere de autor-1zación o sello 

alquno por parte de las autoridades fisca.les, toda vez que no 

es libro de contabilld~d. 

Los contribuyentes deberán efectuar en este cuaderno las 

anotaciones's19u1entes: 

a> En la. primera hoja, ~notaran los bienes con los cuales 

inicien acti~idades y Que usen en su negocio. asi como 

el valor de los mismos. cuando éstos excedan de un 

millon de pesos. 

b) En la pat'te de entradas. anotarén el total de las 

ventas diari.as. asi O::\jlflO de cualQuier ott'a entrada 

. obtenida en el mismo dia.. 

e) En la parte d'e sal idas. anotarán el total de las 

compras diarias, asi c.'Jmo cualquier otra salida que 

hayan realizado el mismo dla. 

Esta Contabilidad del Régimen Simplificado a que se refiere el 
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Articule 32-A del Raglamento dal Códi~o Fiscal de la Fedet•a<:JOrt 

CRCFF>, debe tener como minimo los requisitos que permitan: 

Identificar cada operación, acto actividad )' sus 

caracteristicas, relacionándolos con la documentación 

comprobatoria, de tal forma que puedan identif1c:arse con 

las distintas contribuciones y tasas 1nr.tuyendo las 

actividades 1 ibet•adas de pago por la Ley .. 

Identificar los bienes y deudas relac:ionéndolos c.:tn la 

documentac10n comprobatot•ia, de tal forma que pueda 

precisarse la fecha de adquisición, enagenación o 

extinc:iOn, en su caso. 

Independientemente de lo que se menciona en el punto 

anterior, todos los comerciantes con base en el Arti~ulo 29 

<RCFF>, pueden usar las Méguinas de Comprobación F1s~al siendo 

obl igatot"io para aquel los contribuyentAs que cur:-ntan con local 

fijo y reali::an actividade3 con el pt1bl1c:c en general. 

Esta máquina debe contar con memoria electronic:a ir1violable 

y un Sel lo Fiscal que solo puede ser removido por tecnic:os 

autorizados por 1 a SHCP. 

T•mbién a.yud_a a controlar con mayot" precisión su negocio y 

• cumplir con sus obligaciones tiscales; debe c:or1tar con una 
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Cinta de Audtt.or·ia qu~ permi l.a - .. -::il'i f:i c:.a1· opet.·ac~on oor 

oper•ac10n, 

4.6.1 Impuestos 

Es nececsar10 recot"'dar que el impuesto es la c:.dntidad de 

dinero especie que el gobierno e.obra por ley a los 

pa.rt1c:ulares" con el los gastos 

9ube1•neame11t.a1t=-:. y i.os servic.l os que proporciona a la sociedad. 

l.a propia )f11;pslac:ión impositiva señala cuales son las 

actividades 9ravadas con impuestos. 

En nuestro PtliS, los pt•inc:ipaJes impuestos son diez: 

1> Sobre lo. Renta. 

2) Al Valor Agreg;.ado. 

3) Al Activo. 

4) Sobre la.s Et•oqaciones cor ReniunP.rocion al Trabc;,,jo F'ersonal 

prestado bajo la l.hr·ecc1on y Dependencia de un Pat:ron. 

5) Sobre Adquisisc:ion de Inmuebles. 
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ó> Sob1~e Tenencia· e Uiio de \l!::hi"c:ulc.:i. 

7) 

Bl Al Comercio Euterior (t:anto a la importación c-:omo a la 

awportación). 

9> Sobre Servicios Eitprec;oamente Declarados de Interés f'úblico 

por Ley, en los que intet"venga.n empresas c:oncesona.rias de 

biene5 del dominio direr.to de lo nación. 

10) Sobre Adquisic:ion de A;;úcar. Cacao y otros Bienes. 

Como se observa, las actividades economicas gravP.das con 

impuestos son: la producción, las ingresos, el consumo. las 

ventas, la• importaciones y ei:portaciones. Tambian se pu1=1den 

cl'asificar los impuestos en: 

a) Impuestos Directos Son lo~ que gr~·.1an dj recta.mente el 

ingreso de las personas tis1cas o morales .. como el Impuesto 

a la Renta. 

b) Impuestos Indirectos: Son los que 9ra· .. an et consumo de los 

contribuyentes, como el Impuesto e! l Valor Aqre90.do. 

e:) Impuestos Aduaneros: Tambien 'Son llamados "1"\ranceles", son 
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aquellos que graván las impor·ta.c:iones y ekOortaciones. 

4.6.1.t Impuesto Sobre la Renta 

las personas fJsicas y las morales están obl ic,)c:1.das al paqo 

del impl..1esto sobre la renta en los si9uientes c:aso&: 

l) Resid.=ontes Hé:,ico: Respecta d~ todos sus ingresos 

cualquier•a que sea la fuente de rique::a de donde procedan. 

2> Sucursales en Mé:<ico de Residentas el E'.Htran faro; 

Aquellas que tenqan egta.blec11n1ento permanente· en el 

pata, respecto dra los ingresos att~ibuibles a dicho 

establecimiento. 

3) Residenf:es el E1ef:ran jera: Respecto de los in9remos 

procedente• de fuent:es de rique=a situadas en territorio 

nacional, cuando no te,.ngan un establecimiento permanente en 

el pals o cuando teniéndolo. estos inqresos sean 

atribuibles a dicho establecimiento. 

Para d~term1na1• la cantidad a pa.qar por concepto de esta 

impuesto, es necesario llevar un control sobre las entradas y 

salidas de efectivo rela.cionadas con la actividad empres~rial 

que se desarrolle. 
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Las personas fis1cas q1..•e estén e1<ento$ del pa90 de 15", 

deben cumplir con las siguiente:. 

a) La inscripción en 

Contribuyentes en la 

<Formato HRFC-1>. 

b> LLevar un cuaderno en el que 

y salidas. 

e> Solicitar y consArvar 

eMtr.a"das 

comprobantes que ' reunan 

requisitos fi.scales, poi· las comot•a.s de bienes nuevos 

·que se usan en el naqoc:io., cuando el precio de dichos 

bienes sea superior a un millón de pesos. 

L•• personas que obtengan un.;, Qanacia trimestral quE" eueda 

la• cantidades •ef"fatadas deberán cumplit• con: 

a) Formular una relac:iOn anual de bienes y deudas. 

b) Llev.ar un registro de aportaciones de capital a sus 

Actividades empresariales. 

e> Retener y enterar los impuestos por les que tenga 

ob 1" i9ac: 1 On .: . 
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ci> Presentar det:larac:ion <"tu.t~l .Je .,,;uelcti.l¡;¡. 

~.6 •. 1.2 Impu~sto·a1 Activo 

L~s personas fisic·as que t't,odlicen ac:tivida.des empresariales 

y las personc:ts morales, residentes en Mé:dco, están obligadas 

al pago del Impuesto al Activo, por el activo que teng.:.n, 

cualquiera que se,;\ su ubicación. 

No est.ín obl iQados .:. pagar este impue!::trJ, los co1nerciantcs 

que ten9,;,,n bienes afectos al negocio cuyo v.alot" no exeda de las 

cantidades quo, d.i:endiendo =J.l .1rer.. geografica para fini=s ·de la 

aplic~ción del salat•io minimo y se incrementat"án en la medida 

en la· que se aumente el salario miniino. 

Cuando el comer-cte\nte cuentt::" c:on bienes inmuebles afectos a 

su flct:ividad cam1~rcia.l, podr.fli considerar el 'Valor catastral del 

111111ue>ble para eft:ctos de este impuesto. 

Cornerci ~rnb-1s que F'agan ISR: Aquel los que tengan bienes 

afectos al nf.::'9ocio cuyo valor superior a lus cantidades 

sel'1alddas en la t·1.~9la ant:et'to1~. det¿t•m1nerán el impLlesto 

sobr•e ~1 ei:~dent~ de l~s n1ismas, debi~~do aplJcar la tasB 

del :ZY... Conjuntamente con eJ Imn•.te5t.o sobre la Renta, en su 

caso, util1zará 81 Fot•1nato HFPC-1. 
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4.b.t.3 Impuesto al Valor Agr•egado 

Están ob l 1q.:t.dos a 1 p.!go de C?ste ·1 mPt..1esto .lnS':·per·S,:mas 

ff.sicas y las morales que, e-n tarri torio ncic:tcJÍia"t, -~~ali ce~· los 

actos o actividades si9L•tentes: 

Ac:f:tvidades gue se Gravan: 

a) Enajenen bienes. 

b) Presten servicios independientes.; 

e> Otorguen el uso o goce te1nporal de bienes. 

d) Importen bienes o ser•v1cios. 

TCio;a del Impuesto: El impuesto se calculará aplicando a los 

valores la tasa del 10:~. Este impuesto en ning'.'.tn caso SC? 

considarara que forma p.ar•te de dlc:hos valor~=.. 

El conlribuy~nte 

trasladará dicho imnuesto. en forma e1~pre'!la y poi· separ•ado, 

a las personas que adquieran los bil=mes. lou llSE"n o gocen 

tempor-al111ente. o rec1bc""\;1 los se1~'.'tc1os. Se entcndnra por 

traslado del impuesto el cobro o cargo que el contribuyente 

debe hacer a dichds persQnos de un m1.Jnt;o equivolc .. nte. 
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E::.2.9..t! r11?J Jmoue;.to: El cont:r~b~'Y~.nte P.ª9~t~.B tr.1m~sr.r . .aJm~nte 

ld dit'erenc1a. ent.re el imp11est6 J.·. SL~·,' c:ar~o _Y . el qua le 

hubieran tt·,;,.sl adauo o el que, .. él hubJ.es.a paQado en la 

i1T1portoc:1on de biene'!i o st:rv1cios. 

P1·oductos o_Seirvicios con Prec:io Oficial: El traslado del 

lti1puesto no se considera v1olato~·io .de precios o tarifas, 

incluy~ndo los o1ic1ales. 

4.7 Definición de Control 

Es la. medición de los resultcdos actuales y pasadós, en 

relé'c:.ión con 11::>9 esperados, ya se.a total o p~rcialmente con el 

fin de corregir, mejorar· y formular mejores planas. 

4.7.1 Justificación 

Como menciona en la definición, en esta etapa del 

Proceso Administrativo, es donde miden y comparan los 

resultados obtenidos con los qua ¡;¡e esperaban y t'.!M base a esta 

compar·~;:ión. pl"ld~r tomar decistLna9 do con•accion~ o bién. si 

s~ estén sJsc1tando de boen mndo las oper~ciones. tomar las 

dec:1siones a futuro pensando siempre más adelante. 



Si los resuJ. tactos <.·bterddo~ ::-ori los que se P~per,:.L;an, 

quiere decit, que las e1;apas anteriores a ésti' se eJC"i.:.Utaron e:~ 

manera óptima. <:iury1endo uno 

propietario y motivánd0lo a co111~11zar a plc.ne:at• el futuro d~ 

negocio pudiendo ser esta, mu.s arriesgada pot• ~l hecho de q•.te 

el propietario ya cuenta con mds e;<periencia sobre la. 

a.dministt"'ación y control de negocios. 

Es posible que si a1us't:e un control muy ri91do" comiencen a 

aurgir problemas, en Jirtud de que no hay fle>tib1lidad al estar 

ejecutando las operdcione<s y pr.)t' ende, éstas son realizadas con 

ciertas restriccion9s. 
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C A S O p R A e T I e o 

1'24 



INICIO DEL NEGOCIO 

Se establ.ecio un ne9oc:i~ bu~cando sol:la.f.:.cew una necesidad 

de los consumidores .. c1·1.:=:ado e.oro el fJn ~e _co1nerc1ali:e.r algunos 

productos importantes para el funcionamiento de otros 

comerc1os. 

Tiene la Razón Social de "MQterias Primas El 1;:?...,~nt6n" .. 

Se esco9io esta nombre porque la palabra "Reventon", un 

modismo que se utili:?:a en nuestro pais, con el cual se trata de 

dar ·a entender lo re1ereni.e ~ una "Fiestó" y come. nuestro giro 

está muy ligado con ~ste tipo de re1.1nicnes cons1d~ramos que ~s 

un buen nombre. 

11 El ReventOn" ser¿. lo. d..:canum1nac1on que se usar.to ~ lo largo 

de este trabajo. 

Gi t"D del Negos io; 

Básicamente es: 

"Compra-Venta de materia prima y articules para fiestas" 
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Los artic~Jlos .,'.1Ue ma.naia.mus P.stán a9rupo1jos de la siqulante 

manera: 

21 Mate1"ias Primas a Granel 

3) Otros Articules 

1) Articulos Oegec:hñb les para F'1estag: 

Vasos 

Platos 

Charolas 

Servilletas 

Cucharas 

Tenedores 

Cuch t 1 los 

Popo tes 
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Anti fa-;:¡..s 

Oorrws 

Serpe-nttnas 

Si lLiatos 

Glo:Jos 

Conte-tt'-

Deccrac1ones 

Cedas para Dulces 

Bolsas para Dulces 

Velns 

2) Materi c:t'3o Prirn.:i.s a Gr'anel: 

Gr.:net ina 
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110.1 ta 

Azo.car Gl.a.sa 

PéculCt de l1i-1;: 

. Cocea 

Mai:? ·Palomero 

Chile F'tquin 

AC:ldO Citt'lCO 

Bic:arhcnato 

Flan 

Nué:: 

Almendra 

Ptt'rOn 
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Pistach~ 

C:ola.:icn 

Gragea 

Canela 

Levadura 

Granillo de Chocolate ::.- Sabo.-~s 

Consomé en Polvo 

3> Otros Artículos: 

Bolsas de Plástico 

Dulces 

Galletas 

Bolsas de Gelatinas 

Escencias 
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- Colot~ Vegetal 

Co.p.aci 1 io~ 

Pa.(il Íos 

- Palos dF. Madera 

Bolsas de Estra~a 

Bat"qui l los 

Conos de Papel 

Salsas 

Manteleta para Charola 

Chocolate 

Jarabes para Agua 

Granel d 

Papel Aluminio 
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Papel Enc:erá.do 

Pol ipapel 

Moldes para Gelatinas de Figuras 

Papel Estraza 

Los artic:ulos que se enlistaron anteriurment.e no son los 

&:micos, sino que qued~ abierta la posibilidad pdra poder 

trabajar otros incluyendo aquellos con pt~ectos oficiales. 

per~il d~l Prgpietario: 

Para pOder i'mplantar un negocio con este tipo de giro 

comercial, el propietario debe de reunir algunas 

c:aracterlst ic:as que son impor•tantes para saber adin1ni :5trarlo y 

controlarlo, de manera. de que no se pierda interés al estar 

oper.indolo. 

·Un~ persona que reune las si9u11::-ntes caPar.;teristicas, se 

Puede considerar ideal par~ administr.:\r y controlar un 

, esÍablecimiento como éste y puede. además, estar seguro de si 

mismo en virtud de -que tiene el perfil dol propietario óptimo 

para este comercio: 
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11 Ue:t>e ser C.n';•a ti vo 

::• Debe te:ni=r paciencia. 

3) DebP. t:ener facilidei.d para comunicarse .. 

4> 0etJ'3 ser or19ina_l_._ 

b) Debe tener• podar• de autortdari .. 

7) Debe ser constonte. 

8) Debe motivarse rApidamente- .. 

Obietivos de "El Reventon'': 

El prini.:ipr.¡J ob.jet1vo del neqo~1a as eJ ;;1quie11t:e; 

Ser lidet·&~ en el mercado donue está loca.li:;:ado el comercio 

o·frecirando los productos de una mClnera más comeda para los 

ccr1su111idcire:-s lc;;¡t'andt.'1 con Jo ganarnos su 

contianza. y asi. conto:J.1• siempre con Lln 1nar9en de utilidad 

para mantenernos motivados et sel)Ull" adelante. 



Del C•Djt=t.1vo marc8dc como principal~- se .p1.1~d.!:t1 dr.•sprentle1"' 

algunos otros que es necesa~·Jc 1.enerlce prese1ltes p:3.ra no 

descuidar al propio negoc·io. E.st.os objetivos puesc.1en set"' :-os 

siguientes: 

1) Satisfacer lo.s necesidadt3s i:Ja lo~ consunndores. 

2> Cubrir las necesi dade-E de la gentf:!' que tendra rei.tniont=:s 

sociales. 

3) Abastecer a la gent;e de lea materia pri1na nf:!cesa.t•iC\ para la 

elaboración de postres. 

4> Abastecet" a otros negocios de c;..rticulos o m.a.teria~ primas 

pat"'a su actividad comercie.!. 

Teniendo como baae estos ob.Jetivos se loqt•a que el 

consumidor no tenga la· ne-cesidd.d de 1t" hasta ei merc:ado da "La 

Met"'ced" para adqui1~1r lns articulas., sino que los consiga de 

una manera mas comoda, y más rápida. 
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ESTRUCTURA DEL NEGOCIO 

l!s importante mencionar que el local donde se ubicará el 

i:iegocio, es propiedad de la Fam. Melina estableciéndose un 

acuerdo cori ésta, rel<l.tivo a la excensión del pago de la rent.:ii 

du1·ante nLtestro pt•imer oJercicio. .• 
DimP--nsióri d~l l·Jegcr.io: 

~entf!in cuenta ccn dos niveles jerarquices, teniendo E'n 

el primero al Propietario del.eqan<Jo funciones al s~qundo nivel 

donde colocamos a dos emplea.dos: 

1 > Un Vendedo1" 

2) Un Almacenista 

Cre~1nos peqL1erios depa.r .. tdioent.o-:o. las cuales tanr:tran un 

empleado a sL• cargo coordina.dos por el duet'1o y que estan 

identificados de acuerdo a. las act1vidades qL1e se desarrollen 

en El RRventon. 

En la st9u1ente p~~lna se ilustra ld FJqu1•a 1 donde se 

muestr.:i el orc;¡ani91·ama. 
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M A T E R 1 A S P R 1 M A S 
"E L R E U E N T O N" 

DUENO 

r·····-----···-----¡ 
' ' ' ' ············1 COHTADO.R : 

' ' ' ' r.. ............................... ...J 

ENCARGADO 

VENDEDOR >---~ DEL 

ALMACEN 

O R G A N 1 G R A M A 



Tal como si=- muest·1·.:. en el or9an1yrcdT1.:i., i:::isten tres 9rupos 

de activ1de:u.fes que dtthido a la di1nenston del nrt9oc10 están 

separa.dos funcionando c:omo departamentos independ1entes, pero 

siempre apoyándose mut.1.1ainent.e para. loi;,raP los objetivo~ del 

ne9oc:io; estos pequetros d¡¿pDrtamentos estan a cargo de las 

siguien.tes personas: 

1> El OuE>l"foa Tiene las s1quientes funcion-:-s: 

•> LLevar el control total del ne9oi:.1u .. 

b; Tomar las decisiones sobre las compras de los 

productos .. 

=> Tratar directamente con los proveedores. 

d) Contratar y pagar a los empleados. 

e> Estar en la CaJa del c:omerc10 cobrando .. 

f) Negociar precios especiales r:on los clientes. 

2) Vendedor: fiP.ne la•.; siyuit:mt.es funciones: 

a> Atendar a loe::: el J. en tas. 
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oJ Distribuir Jos:articulos por· .grupos. 

_,,.·-
e) Mant.cmer l~,mf'i~·e1:.~_oca~. 

d) 

';~~' : .. :.:.-~~·::·. '·"<'"\.' :~.·-·-:':.:·· 
AuH.1 i i.ar.· al ·E:~C~t~~~,ad~·· del 

-~-:act.¡:~id~·~e~ L'c~~~>Cu:~~-~io~-es: :e 
Alinacén en sus 

3) 

a) LLevar el controJ de · 1as en trada.s y sal idas del 

almacén. 

b) Mantener limpio el almacén. 

e:> Auxiliar al Vendedor en GUS actividades <en 

ocasiones>. 

Contamos con las servicios especir.tl izados de una persona 

que funciCtna nivel de Asesor, en v11•tud de que no se 

encLtent:ra en lC's instalaciones del El Re ... ont:an cumpliendo con 

un horario de traba.lo como lo hacen los otros emplr=.>ados. 

Pertenece Qec;pacho que tjene 1-='S siguientes .funciones 

sob~·e nLlestro coml:"t"C Jo: 

a> LLi?vcu• toda la contabilidad general del negocio. 
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b> LLe..,at~ todo lo 

fiscales. 

Ubic~ciOn d~l Negocio: 

r.t:lac1onado con los pagoR 

La ::ona que esl:ogi.nos pa1"'a locali:at"_ El Reventón si cuenta 

con 1• necesidad de nuestt•ci giro comercial .. 

Su situa.ciOn geográfica tiene un Medio Ambienta muy 

completo contando prim:1palmente con todos los se1•v1cos 

públicos adecuados como s~n: a.Qua potable, drenaje, Ju::, 

teléfono. entt•e otros. 

Otro factor imP01"'ta.nte del Medio Ambiente Eatr=rno son 

nuestros clientes, los cuales en su mayoria se dedican a lo 

elaboracion de diferentes alimentos o únic.;i111ente vendiéndolos 

en puestos ambu!i:lntes, son c:onsidP.rados cl1entE:s potenciales 

. pel'tenecientes un estr..,to =:acial medio co.nprendi~ndo un 

margen de edad que ve;. desde los J:: a.nos hasta los 4•1. 

En ia. si9u1ente pá.g Lna se i iust1•a l d F iqura 2 q•.1E mue<::.tPa 

la ubicación del lc.r:o 1. 
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E.11 t:uar.to a io (.omnetenc:ia. pod1:::-tnos h.;;.c.la1• de dos comet·ir..s 

princ:tPCtJment.a:. uá··lo..::aJ situetdu a tr~s c:uadras apr~xin1.::tddn1ent.e 

;:• el Met"=c::tdo-:Ch~ _11 L~ Merced" Que está distanr:1ado del nuastro. 

tncluim~s: 'algunas· -·~entajaa 

comp~tenCia~-

y dP~·.¡en ta Ji\S sobre esta 

aJ A qu1nce metros del local. se encuentra ubicada una 

esta;:ion del SC?t"Vicio Colectivo M~'tro y cuatro bases de 

Transnart.e ColP..'.:t1vo <Peser.:.5:J en la misma cuadt .. a. 

bJ Ofrecemo<s aJqunos productos que se venden en ºla Merced" 

poi .. lo que los clientes puerJen adqu1t'"irlos sin necesidad de 

tºr•ansportarse. y en un costo similar•. 

c.> Contamos con una pt•esen'tac:ion de nuestro local remodelada· 

en su total tdad buscando satit:.f~cer las e1ugenc1as dea los 

c:onsun1ido1•es r~specto a lA li1npie::a, mientras que Ja 

c:ompel.~nc1a se ha olvidado de este aspecto. 

Lri5 Ot::>sventa i.as son lAs siguientes; 

a) OP.biao aJ tl'ans1 ti.:1 auo se tuf"n1c1 por los ·•ehiculos del 

Transporte Colectivo <F'esera.s) no e~ f'cicil conoaequir 

estac:1onam1entCJ paro cargar o descargar mercancia. 
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b> Tener.1 . .:>s que darnos a c.cnc.1.::er· m1 i::n (..r.:.s· que lá . .::omo"°teru:.~ e:. 

cuenf;o con un mercc:tdo especif1c:o ,dqnde: 'ft.á .~~~ C;:>noc:icO., 

e) Para lograr que un cli~nte important>vÚ~i~¿ e~ ~lgunas 

e,.esent"'c16n del L1Jcal: 

El local cuentq ~n¿ vista que hace que Jos cliente9 

potenciales se fijen en él y entren para conocerlo. 

En apariencia visual, la fachada del local ea muy 

comunicativa transmitiéndo mens:a.jes sobt·e la empresa. Es un 

indicadot• de precios, esto s1t;,nifica, que si se cuenta con una 

f•ch•da muy lujosa, la gente automáticamente piensa que la 

ti•nd• maneja precios elevados, por lo que se trató de hacerla 

de material acorde al nivel socio-económico de la ::ona, 

r•cordando qua deb·.:t estar bien presentada, -il ra::on de que la 

gente tenga una reaccion positiva, alentándola a asociar la 

ti•nda con los. baJoa precios de lo-A &l""tic:ulc.·.;. 

Los calores que uti l1::amos r-:.ra el e- :..;1;.-,r1:tr 

de 11El RFJVantór•" &on lo::. =-JQ1.'i~r-,t;es: 

, El ipterior es amat i 1 lo c.la:·l.:J; e!:: ~l ,-:olc..1.. m.:.e; lumir1nsc, 



e;;i:ancJaloso y tJt•:i l .;.ante de 'tniJos; e:: jove-:·1 

agradable A la visto r tr•.anf:1)1il:e 

sati&facc:ión 

E.r1 el ~xterigc let faCIHicJa e_s bla.nca;. Colo~<·que sugiat•e 

purez.ct evocando L111 efecto refrescante. Cuent.a·-' tainb ién, con un 

dibujo del logotipo del negocio, el cual r.os daré. una lmaqen 

ante los el ientes recordán1Jonc.s con mayor facil_ida~_~: 

Los colore:s E1:ctef'1ores e tnte•'"iores en Conjunto con los 

apa.rodar·e-a del comtilt'Cic formc:ln pat•te de un esfuer.:o coordinado; 

cada uno de estos elemento!:. sirva pa.r""a reforzar la imagen total 

de la tienda. 

Eri las s19uientes dos pá9inas se ilust1•an las Figut'as 3 y ·4 

donde- contemplamos la fachada y el 109otipo de El Reventón. 
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n1 str. hu.- J c".n F'isi c.;.= 

El Raven"t"éin c:u¿nt.a can la-'. s1tjuJenh"e$ áreas: 

a) Ar~.;:-. p.:u·a ln=o Client~s: Es la dest~nada pa;-a que los 

clientes puedan raal1~ar sus c~mpras agusto. 

b> Area de i!'1tl:::!nc ion a los Clientes: Es el luqar donde l le..,·an1os 

a cabo nuestrds act ivit.Jo.des diclt'ias. Dent1•0 de esta ::ona 

colocamos un E;<tin9uidor de Fuego al alcance de cualquier 

emplaado. 

e) Bodega: Como su noinJre lo indica. es el lugar dest;tna.do 

para almacenar nuestrrJs pt•oductos. 

d) Bang para los Empleados: Exclusivo pa1•a empleados. 

e> Area de Descan~o: Es un espacio c;ontemplc.c.'o nard el 

descanso de los empleados. Tambi~n 

par• el Contador 

El mobiliario y eauipo esta colo~ado 

aspacios libres pare.. pode1·11os mover 

contarnos con lo siguienLe: 

usado c:ontü oficina 

de tnáne:ir,,;:; que 4u~dan 

de l•Jgar a otro: 



- 2 Mostradot·es. 

- 1 E::tthib1dor. 

- 1 Dulcero. 

En la siguente pJ.i;dna se ilust1~.a ·1c1. Fiqur~-. 5 mostrando Ja 

distribución fisica del local. 
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·.;- ·.·.' -.: 

Lc1s tres Vi tf"inas se colccaro11. en -·:"'l'!"s "cant.r:ada.s -del local 

con la finalidgd de que 

detenga a observar los 

una posible compra. Los 

siguiente manera.: 

1) Colocamos todas las medidas de los 'vdSDS desechables y- l·os 

moldes para gelatinas. 

2) Articulo.3 para fiestas como son: gort·os. bolsas. anti tacGs. 

globos, serpentinas. si lbat.os, mensajeros. entre otros; les 

rociamos confeti y serpent1n~s pa1~a efec...to de hacer•los mL!t.ti 

Atractivos. 

3) Incluimos proC::uctos que con temp l ornes ... , la 

cla¡¡ificac1ón "Otros Artic:ulos", los C4..tales y.a, mancion.amos 

Anteriormente. 

Mostradores1 

Son dos mostradores de macJera y vidr•io que tienen doble 

función, ya que nos auxilian en el almac~nam1ento ca los 

•rtlculo• y 9iven tambien oa.ra 1nostrar Ja merca.neta al 

consumidor. Estos mostradores dividen el a1~oa de los el ientes y 
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el .:.t•ea de atencion a !ws mismos. ; 1_os articules eet~n 

distribuidos de ld 3i9uiente manera;·. 

l) M•.lst:t•¿;dot' O.;,or•e1·;ho; S l lbat.os senc.1llos de fiqura, 

esc~nt.dsu1~gr.as. c:on fet1, i:;ervi J. J. etas decordd.!s,. bolsas para 

mens.aJeros,. invitac1ones, letreros, velas 

acomodd.di"'5 por fig1..u'd y calot·. qorros, )º antifaces. 

:v Mostrador I~gu1erdo; Pastas de chichat"'rOn, todas las cajas 

de r.hocoldtes, caJas de qal le tas, colocamos un por.o de 

todos los productos que se venden a granel soore moldes de 

gelatina. en forma de medid. nor.;o.nJa cubiertos y contemplando 

su nombre junto con el precio por- kilo. E.n el segundo nivel 

del mos';rado~ a'3tán los 1;;apa.c1 l los acomodados por color• y 

t"c.maf'lo, tod d !i ld.6 bolsas de colores vegetales, 1'.as 

gr•enetinas naturales en br-.dsas de- kilo y los flanes de 

s.:.tbores. • 

Anaqueles: 

Se encuentren en la paPte de atenciOn a. los clientes con el 

objeto de atende~los más efecientemente. Los articules están 

distribuidos por 9rupos de l~ sic;.u11?nte manera: 

1J Eii @.l lett.Jo derecho. en el Primer' NJvel: estár, todos los 

platos y c:har·olas de c:arton sus p,.es~ntaciones; en el 
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Segundo Nivel coloc.:.mos toe du:i c.~s po•~ bol!:ic.:: • ~l.ol•'..JS E•n 

diversas p1"esent,c:\c1ones. lds gel a tinas en ca Jas ac.:ou1odc=:u.Jas 

por sa.boresi en ~l Terceoi- fü\lel erz ur1.;¡. de sus pc.t' tett.. estc\r1 

acomodadas los nor s~bot·es, . les c~lores 

vegetales. las e.ajas de popotea. serpPntinas~ en el Lll.;1rto 

Nive,l se encue11tt"'¿;n las solsl'•s, paquP.te:i de aer.;11leta5, 

papel alumin1Q, VdSO deco~aQo inTdntil y CdJdS ti~ g~ll~tas. 

En el Cuinto fJ1 ve) se muestran Jos b.:iwqui ! los, cha~ola 

térmica en boJ isa, enf;r¿ ot;t·o<s. 

2) En el lado 1;:quierdo en eJ Pt•im~P"' Nivel contemplamos loe; 

bultos de bols.c.s de pl.:.st.ico, fli\n Sl•elto y ma1::ena; en el 

Segundo Nivel: todos les moldes pa1•a 9alatinas, cono9 da 

papal, PC\PF.!'l enc~r.:1.do y pol ipapel; en el Tm·.::~1· r.ll11~l vasos 

de plá<stico. en sus di fe1•entP.s Pres~ntaciontes; en el ~ 

~bolsas de estt•a::a y vaso~ tértt11c:os~ en el l?uint.o· 

Nivel las bolsas de c:•Jcharos >'" los 'Joi\Soi= no contemplodos 

en •los otros niveles. 

En la siguiente pá•;,tna se 1 lustra la FiQL:.f·a l:. en lci c1.1al '.3e 

presenta un anaquel pa.ra una mayor comprension respecto a los 

niveles de cada uno: 
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El!hibidor: 

i::n_ J~ -.:'paf•l;e sur>~r·io1• del loC.il! y dial lado de lo:: empl~ddos 

esta. 1;n eHh ib idor .. d•:mde a lmacc:::namos ,pt•od1.1.c:t.os., co1110 gorro-:;, 

t:ntrl"!~' otros .. 'Erl la ._. . . . -· 

c·:Jnt:ra1··1óó'.\.·- es ·deci.r, del ··i.ado--deJ·'·él·l~nl;~-S~~iocamos una inuestr·a 

rte -los pr•oductos más·' ~omerctai~--~·'c~~ri:o soii: .Platos, charolas y 

bolsas,~ palo~'-.;~~ made~~. '::t-~~6·~·.-·e:i\;c;~~'.~~-- J:;, .. 1'¡;,s. presentaciones. 

Están-acomodados todos los dulce<s que se venden a ~rdnel 

como chocolate con 9ra9ea, pasas cubiertas de chocolate, 

gomitas. dulces rellenos. chiclosos. Tdmbien, está toda la 

Vé'ri"°'·dad dt? semillas como: pistaches, nuec:e-s, pa:ias, c:irueºla 

posa • .aJ.n~ndras, cac:ahud.tes. p1~ones. ~ntre otras. 

La flodega esta dividido en dos parl;otu 

l) Donde colocamos todos los productos que se venden a granel .. 

Cuenta con una repisa. en la c:u.:..l distribuimos las esc:encias 

por sdbcres .. 

2> lodos lcis articules emp.;i;c:ados cGj.:is son: vasos. 

platos, moldes, gorros. antii·aces >' varios má.s.. 



Personal: 

El per~onal que labora. en f_l í-<evenr;On nr:o necesi r . .;:1 de mucha 

preparac10n, simolemente q1.le -:4ep"" J as a;;.er.ac1•1ncVi:i c;11•ito11éticas 

b~si~dS y saber leer• p~ra poder r~ali:ar su~ aclividd.~es. 

Debido a lo anterior tanto aJ VP.ndedo1· como al Enc:~rgado del 

Almacén ganan un 10~~ md:S del su.aldü mtnimo util1::ado en el D.F .. 

además de estar afiliados al fHSS. 

La Jornada Laboral es de 9: 00 a 19: 00 hrs. con unQ hor.s 

para disfrutar sus ali1nentos. Los dias de descanao son: 1/2 dia 

da S&bado y el Oomin90 completo. 

Es i1nportante aclarar que al Duef'IO del establecimiento les 

propot"cionará lc1. capac1 tac1on requerida. 

mejor desempel"fo deso.rrol lando sus funciones. 

f'ermisos: 

f1r. de loqr•ar un 

El las páginas siguientes se muEstt•an los permisos con 10!5 

cuales damos de alta a El Revent.ón. 
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CUENTA CON ESTACIONAMIENTO_ 

11 0 
"ª_CANTIDAD DE VEHICULOS _________ _ 

~ 
~ 
~ 

1 
~~~~~~-~~~-~~~~--~~~~-~~---'~ 

,------------ USO OE LOS EDIFICIOS COLINDANTES -----------.. ! 
AL NORTE 'o•;al Co•u'~.._---------------------¡ :: ~~ Cm ff•..._,,,_ ____________________ 

5 
AL OESTE --C...,,_.,.,...._..~._--------~------------. 

HORARIO OE TRA1!410 
OE LAS~A LASw.-HRS. 
DIA (S) DE DESCANSO EH LA 
SEMAMA 

lllESPONSABLE 

_ _.. _____ DE 19~ 

NOTA: Dt8UJESE UN CROOUIS Df lOCALIZACION AL RCVEASO OC La CO,..A 
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DE!_.EGACION ·.-·.··- ..... -· -. 
~uenc:LtGnCrOH JUllDICA y DE GOBIERNO 
5ubdlr•ccl6n d• Licencias y ll99l•aentos l'ell• ------

SOLICITUD PARA OBTENER LICENCIA DE INSTAUICION DE llNUilCIOS 

t-1._1_•_H_11_1_•...,,•_1_R_1_c1_r•_...,,,,,,,,.l-'A~-'-"º~A~T~O~S~D~E~L,,_.P~R~O~P~IE~T~A~•~1~0,__ ___________ -:;i 
J.. LICEMCIA .Wi:va,,., .• [ill ,.,..,..... Harta §dlth Hollna Torrea t1 

:", ltVALJDACJOH. •,, •, • D DomiclUCllAy tfnlveqtdpd f,76-• '52 1 
t•IU r .. a ..... 

011 V•ll• ,.,.11 •• 01650 

3. PERMISO •••••••••••• Q Dop 1 t¡>, 1 ,,~~?/.' • 
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l.l:ltcao6,.._~c.,a..,,"1"º""' .s;u•J..1J•~¡,;i,a1 ~11!,'"',""-1!!2LID~-''L....1'_..o•~c:::~:~:"~º"'~'"':•:·~l"''·-~!'i'~;.,,..~,*'"'"::~·"~u-"-~--~-=-~---*_.1:Y.~.¡:·º:~:::= 
1
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Venustuano Corrqnu GirO'I Comprq-Ycnta de Hpter'•ª Priman yartlt;ulga 
nara , l,. .~•j•911•iin 
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llt.F.C.1 ---'------! 

DomlcUta ______ ~ .. ~,,or.,,,,..,,.,~ ,,,~.---------,=••"' .. ,.-------....----• 
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lllATUIAl1 D ,.,.,, .. ~ 

SISTEMA! lJ111rrfn,.<"fAn Nnt 
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MAXll'IOI ------------~-------------------! 
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ESTRATEGIA COMERCIAL 

F1 léll(:lr!IM da Pt·~cit:'J'3: 

Se hJzo:en b.:lme el la si.guien't"e fOrmula; 

_Ct; 

PV .. -~.- ~:-~.:..;-=~~..:_-:.:_~--~ ... = CU + U 

Donde: CN -_- Costo Neto 

N NUmero de Ar• t ic:u los 

cu Cesto Unitario 

u Porcentaje de Ut1l1dad 

f'V Pr .. ecio de Venta 

Para entender esta f6rniuld 11,cluimi.Js un e.je111plo de cada 

grupo de articulas Que 1nanajamos: 

1) At•ticulos Desechables para Fiegta: 

167 



t Caja de 1000 Platos de la mart:~ Narsa 825 c:ut:n ta .:en 4l'\ 

paquetes de 2~ punas tiene un costo de $ -Q:;:'ooo. Oo. 

PV = 

El precio dé­

de :?5 pie::as 

2) Ma·b~t>ias Pt"'imas a. Granel:· 

.una caja de 25 kc;¡ .. de Granetina Natural vale $ 530,000.úO. 

530,000.00 

PV = ---------------- ~ 21,200.00 + 18% = $ 25,016.00 

25 kg 

El pt"ec: io de venta es de .$ 25. 000. 00 por k t lo. Este 

producto es mancJ..:ido por la competencia a un precio buemo, por" 

lo que el nuestro también debe :;erlo .. 

3) Otros articulo~: 

La c:aJ~ de p~pel alu1ninic de 25 Paquetes de 10 mt~. tiene 

un costo de S 72.000.(11) .. 

160 



FV 

C:.b,250.00 

------------ = ::; • .qzr>.OO + ::soi 

25 paq. 

'l! 4. 485.01) 

El precio de.venta al público es de $ 4,500.00 por paquete. 

Con el mismo procedimiento que real i::amos en los tres 

ejemplo• anteriores determinamos los precio~ de todos los 

productos qua vendemos en El Reventón. Para. afee.tos de mayot" 

informaciOn incluimos la Lista de Precios completa. 

lb9 



L 1 6 T A D E PRECIOS 

DESCRIPCCION PRESENT. UDES. FOR 

DEL PRODUCTO Y/O No. PAQUETE MARCA PRECIO 

'JASO TERM r ca 106 :::!5 PZAS. CCtNERMEX $ 2,300 
108 2,400 
110 2,500 

VASO T. DECORADO 100 24 F'ZAS. VADES A 2,300 
VASO DE PLASTICO 5 1/2 50 PZAS. CONVERMEX 2,500 

6 2,000 
B 3,000 

520 (á) ,.NARSA 2,800 
550 (8) 25 PZAS. 2,000 

12 2,000 
14 2,200 
16 2,200 

VASO DECORADO 8 21) PZAS. PATROSA 4,SOO 
PLATO TERMICO 

POlDLERO 6 25 PZAS. MARBA 2,500 
PLA10 OE PLASTICO 200 20 PZAE;. · BDSCO 1,500 

350 1,500 
550 2,500 
Of)t.) :s,sob 
82l"l 25 PZAS. NAí<SA :.:,500 
825 3,000 
930 D 4,500 
930 L 4,500 

PLATO DE CARTON 2 MARBA 1,soo 
4 2,000 
á 3, 500 

PLATO DE CARTON 
DECORADO á ::o PZAS. F'ATROSA S,500 

CHAí<OLA TERMICA 5 10(1 PZAS. MARBA 700 
7 801) 

835 900 
855 "ºº 105 1, 10(J 

CHAROLA PLASTlCO 
REDONDA 1 PZM. PRIMO CUEVAS 1,500 
CUADRADA 1. 800 

CHAROLA DE CAR TON 
GRANDE MARBA 500 
MEDIANA 300 
CHlCA ::oo 

SERVlLLETA DECORADA :;o PZAS. PATRASA 7.000 
VERSAL LES 7.C)l)Ú 

17(t 



L I S TA O E P R E C I O S 

DESCRIPCCION PRESENT. UDES. POR 

DEL PRODUCTO VIO No. PAQUETE MARCA PRECIO -

SERVILLETA BLANCA 125 PZAS. LUNt::H $ -'1,500 
250 PZAS. :s,ooo 
504) PZAS. -.·6,0l)_f)_ 

CUCHARA NOVA 50 F'ZAS. w 1,000 
REGIO .:Z,001) 

TENEDORES NOVA -1,C'Cló 
REtHO 2,000 

CUCHILLO 2,000 
POPOTE EN CAJA 

GRANDE V CHICO 250 PZAS. SIPP 1,30() 
SERPENTINAS 20 PZAS. MOR!SAN 2,000 
GLOSO 5 100 PZAS. PAYASO s,ooo 

6 6,000 
7 7,0c)I) 

SILBATO CHICO SULSA 25 PZAS. FANTASlA 4,000 
CORNETAS MUSICALES FUTURAMA a,ooo 
BOLSA PAYASO y 

FIESTA VADESA 4,501) 
MENSAJEROS PAYASO 24 F'ZAS. FANTASIA 6,000 
ANTIFACES PAREJITAS 6,501) 
ANTIFACES PAYASO 25 PZAS. FESTALEGRIA 6, (10fJ 

GORROS TORTUGA 
tl!NJA s.soo 

GORROS PAYASO 6,60(1 
GORROS ANIMALITOS 6,bOO 
CONFETl GRANDE 500 GRS. MDRIZAN 6,00(1 

CHICO ;.?50 GRS. TECN 1 EMPAt.lUES 4,001) 
CAJAS PARA DULCES 

DE COCHES· 24 GRS. FESl"HLE'GRIA 7,1)00 
CANASTAS 7,000 
FUENTE DE SODAS DlPl\K '/',001) 

VELAS DE FIGURAS 1 PZA. UtHQUE 6,500 
VELAS DE CAJA PAQUETE 24 PZAS. ARCO tRIS 1,500 
VELAS MAGICAS " 10 PZAS. MAGlVEL 1,500 
FIGURA DECORATIVA 

WALT OISNEV 
CHICA QUELA s,oou 
GRANDE pz,~,. 4,or:io 

GRENETINA NATURAL IZG. DUCHE 2~.000 

MALTA TIP TOP 20,000 
AZUCAR GLASS ~.001) 

COCOA CORONA e,ouo 
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L 1 S T A DE P R E e 1 O S 

DESCRIPCCION PRESENT. UOES. POR 

DEL PRODUCTO V/O No. PAQUETE HARCA PRECIO 

Fl:CULA D~~ MHIZ 
NATURAL l<G. PRCHER $ 3•5c)t) 
DC SAROR 7.ooo 

FASTA CI 1 I CHAr.:RON F.OSlTA ::;,::;oo 
t~AIZ PALOMERO SAN L.AZARO b,000. 
CHILE PIQUHl FABPSA 4,000 
ACIDO CITRICO 12, 000 
BICARBONATO ::;.ooo 
FLAIJ D'GARI b,000 
NUEZ 30,00V 
ALMENDRA 25,.(.100 
PISTACHE 30.000 
PASAS t~ABORCA :so,ooo 
ClfiUELA PASA Lf\ CHILENA 12,pc)I) 
GRAGEA LA SUIZA b,000 
COLAC10N b,01)0 
CANELA EN POLVO FABPSA 10,000 

EN RAJA 20,000 
LEVADURA 10,000 
GRANILLO CHOCOLATE 

y DE' SABOR . LA CORONA 6.QOc) 
C01'SO~IE EN POLVO FABPSA 6,000 
GALL.ETAS SURTIDA LATA HAC'HA 17,01)0 
BOL..SA DE PLASTICO 

VARIOS TAMANGS BULTO 6,000 
GELATINA BOLSA :wo GRS. D'OAR! 1,400 
COLOfi VEGETAL SOBRE JO 13RS. Di;.!HAN 500 
CAPAD l l.LO F;OJ O 72 250 F'2A5. PRIMO CUE:VAS 3,000 
CAPACILLO CHICO 2 :=;oo PZAS. 3,00~) 

PALILLOS MADERA BOLGA 100 F'ZAS. F'.:.GODA 1,500 
SALSA VALEtHlNA 

tJEDRA CHICt'I BOTELLA 1/2 L TO. SAYCO 2,0l)t) 

GRANDE l LTO. 3,500 
AMARILLA CHICA l/.:! LTO. 2,000 
Gl~H1'1DE 1 LTO. 3,500 

OULCt:: RlCU.3 BESL1S BOLSA 10t) PlAS. l•tOl'JTCS 5,501) 
TOMHV 5, S~1(1 
CACl..¡ITOS 5,501) 
DAMH\' 6,000 
HACt::os ACUARIO 4,!)00 
MACIZO CHICO MICRO 4,500 

ESTUC:llE REGALO Cr!.JA 21)0 PZAS. LA CORONA 15.001) 
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L 1 5 T A D E P R E C 1 o s 

DE5CRIPCCION PRE5ENT. UDES. POR 

DEL PRODUCTO V/O No. PAQUETE MARCA PRECIO 

.. . • 
PALETON 1 PZA. ~·~ 1)1)') 

BOLSA 10 F'ZAS. 7·.r.1l"'O 
DULCE 5ELZ SODA 100 PZHS. e;,500 
BOCATTI 100 PZAS. s,svo 
TUTSI-POP 50 PZAS. 8,0t)O 
PALETA CHARMS MAS 4,!JóO 

. CARAMELO CHARMS CAJA 15 KG. 5,001) 
ESCENCIAS BOTELLA 1 PZA. DEI MAN 3,000 
CHOCOLATE BARR..; NE5TLE 4,000 

EN POLVO BOLSA LA CORONA :?,BOO 
PAPEL ENCERADO PAQUETE 2 l<G. 8,0c)O 
POLI PAPEL BULTO 1 KG, 10,00(1 
PAPEL ESTRAZA 

BLANCO 3,0•:r:) 
CAPE LTEBRE 2.000 

CONOS DE PAPEL PAQUETE 251) PZA5. PRIMO CUE'.'AS 3,5U0 
BOLSAS ESTRAZA 

PAQUETE 112 101) PZAS. MO"IZAN 1,ouo 
1/4 J, ::.~:1(1 
1 l,51Jt) 
2 2,000 
6 3,!:;Ut) 

PAPEL ALUMINIO PAQUETE 11) MTS. ALUPACK 4,50(1 
PALOS DE MADERA 

REDONDO BULTO 10ó GR3. PlUGtlHJO 2,000 
CUADRADO 2,oOc) 
KIKOLETA 2,000 
ABATELENGUA 2,000 

MANTEL CHAROLA PZA. PRIMO CUEVAS 1,200 
CARAMELO AGRIDULCE BOLSA f(G, LAPOS SE 18,0óO 

NAPOLITANO 1a, 01)0 
CAPE/ MANTEQU l. LLA 18,000 

BARQUILLOS CAJA 101) PZA5. URALBA 9,001) 
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Pttbl i :::1dC'l.cJ; 

La estratég:ia public1tar1::. se aplico bC1.sadc:J. e1' dos m~dios para 

eJ lo, los cuales sor\; 

l) SE"-1cción Amarillo 

2) Otros Medios de Public1daú 

1) Sección Amarilla: El anuncio se encuentrd en el apartado de 

"Materias· Primas para Ou 1.'.:erias, f'anadel'·ias, Pa Le tas Heladas, 

Etc.", en el cual se incluyen aspectos tmporta!'ltes sobre la 

localizacíon y los productos que ofrecemos en El Reventón .. 

se escc1gié· P.<ste medio porque cuo.lquier persona que tiehe 

servicio telefonic:o, cuenta con una impresiOn de la. Sección 

Amarilla y debido a esto, se puede abarcar un mercado más 

émpl10 contando con clientes que no son so)o de~ alrededor de 

la localizacion fis1ca dt1l local de La emorec;a. 

La información que ma.nejamo9 lus volantes es 

e>:actamente igual a la loc:al1zadca er1 la Sección Amarilla. 

L~ distribución de estos hizo tis1camente a las 

personas quF. bcuden a los di te1~en tes ru tat; de transporte 

públ li::o que e::1sten en la misma área circun\•ecina. al 



es"tablec:1m1ento. Tambien, ~n !.l.l!! estd.blecimient;o.:; 1:un gir•:i 

el cliente, al salir· de e.,:;te, tome uno 'I se-·1r:turme. 

Para poder rt=al1::.ar lo anterior, tL1vtmoe; quf:' c6nsegu1r· l& 

autorj::ac1ón de 

los cuales se encuentt an h?nr;.:.Jer-ias, Fo.rmac:1.a"s., una S:s_.::uela de 

8ellezE1, negoc:10'3 .;..mbulei.nt.es y estlilbJSc.rm1e-nt-ó~ deo alirnentos.. 

Canales de Di~tribución: 

No es posible sel"'falar un c:anar especifico de distribución 

par• "El Reventon" en virtud de que muchus ·.,¡ece-s l~s compt"&S 

las realizaremos con lo!l di'3tribuidores y éstos a !.JU vez 

comprarán a los mayoristas que e3tara.n ligados a la competencia 

de precios. En algunas ocaciones podemos comprarle directamente 

al 'fabr•ica.ntes <dependi.:ndo de sus pol 1 ticas) a.ho1 .. r¿,ndonos los 

costos de los intermediar1os o los mayorjstas, o bien, de los 

dos. 

Para c:omen::ar a opera,., nuestrd pr1m~r reint:!Sd. de p1•od1-1c:t.:os 

la adquit"imos por medio de un mayorista, por· Jo que 

consideramos esta1• dentro de e.,;te canal, pero s1n limi 1.arnos a 

éste, sino simp temen'tE! tratando e.Je c:onsequu• el nieJor r:rec10 

•ntre toda la competenciu. 
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PRESUPUESTO 

Contempla los si9uie~tes Estados Financiaros: 

Pt .. onóstico Oiat"io di? Ef'e!r:tivo •. 

Estado de Resultados. 

Sal.anee General Inicial. 

Pre!!lupuesto Glob?l de Compras. 

Presupuesto Global de Ventas. 

Preaupuesta Global de Gasto&. 

Gr•fica Comparativa de Jos Presupuestos • 

. Punto de Equilibrio. 

E9quema del Punto ce Equilibrio. 

En la siguiente p49ina, dcimos algunos puntos i1nport.antea 

para comprendet'' mejor el presupuesto que presentamos. 
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Este Pre~upuesto _tiene ~orno base. 

;<'; : .. : .. \ ,· 

Con tamos - con. una Lis·t·a: .. de· . 'P~~cios ·:··con un total de 142 

articules· y sumc:.ndo Un· ·it.~·p~;,~~.:··~~-,.~~-·:9,~{J..1<.'H).OO. incluyendo 

un 25~~ de utilidad. 

Nuestra rrecio Unitario es de S 4,231.16 obteniéndolo de 

dividir$ 600,825.00 <Costo de Compt~a de la Lista de 

Precios) entt~e los 142 productos que la fot~man y sum4indole 

el margen de utilidad C254J .. 

Para el mes de Ener•o c1.:>ntQmos con :2, 000 unidades, las 

cuales tienen un Costn de Compt"'a de S 8'462,325.oO y un 

Precio de V'"i!!nta de $ 11 '283, tr ... 0 .. 1)0 .. 

Calculamos vender un 4% diar•io durante 25 dias q~e "El 

Reventón" pe1•manece abierto en el mes; de acuerdo a lo 

anterior podemos decir que si$ 11'283,100.00 son el 100% 

de Ventas en Enero, entonces el 4% de ventas diat•ias 

corresponden a$ 451,324.00 <Manejo de Efectivo). 

Las compras para los meses ae Febret'o h,l.sta. Abt'il son de 

un su;~. a5~~ y 110:~ resÍ-'ec;t1v~mentt::!. con relación a las 

2,000 unidades del mes de Enearo. Estos pot"centaJes sori de 

acuerdo a la i1nportancia de cada n1es. 
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MATERIAS PRIMAS "EL REVEHTOH" 

PRONOSTICO DIARIO DE EFECTIVO 

E MERO 

D'ECTIUO - IL IHICllR D. PERIODO 

MS1 

TOTAL DE IFEttlUO DISPOHllLE 

llDIOS1 

mtt!~hb~~s~mR 

SUELDOS Y SALARIOS 

lnPUESTO SOBRE LR REM!R 

lnPUESTO AL VALOR MF.EGADO 

O!F.OS G;SlüS 

!OTIL Dl DllJUCCIOH!S DE mttlUO 

mttlUO IL flltlLIUI EL PDIODO 

UJILIDID DllRll 

100, ººº 

ze2,m 

27,000 

u.1u 

551,324 

321,244 

230,080 



MATERIAS PRIMAS ''EL RE'JENTOtf'' 

ESTADO DE RESULTADOS 

DEL 2 DE EHE./92 AL 3~ DE EHE./92 

-· COSTO DE UDITIS 

ITILIDID llllJTI 

llDIOS1 

GASTOS DI OPIWCIOll 

UTILIDAD HITA 

• 11' ¡u, 100 

1'115.eee 



MATERIAS PRIMAS ''EL REVENTOH'' 

BALAHCE GENERAL lHIClAL 

AL :1:1. DE EHERO DE j.992 

ACTIUO PASIUO 

ACTJUo) CIRCUU!Kt[1 PlSIUO CIRCULANTE: 

'HJM laa,Jao PRCUEEiiORE~ • O'~H.3,¡.~ 
BAH,0 4'5M.ODC M•:tos. fOf PMGAR -1' 000,000 

nERCAHClfl B' 40l, 325 A'ilEEtiORES DIUERSUS 3'01111,000 

f11tjCSAHiH'lffiDOS 5'62:',4tl!J G11)tOS POR PAGNP. ~ 

1 1!3'60,.1'.~ 1 19' 96ll,J25 

ACTIVO flJ01 

nob. y EQUIPO a 9'lM0,0ílO 
CllPl!AL 

• a• ~00.0~0 
ACIIUO DlFEJUDOt '¡¡FJTllL Slif.lAL • '!'Ooe.0\:le 

G,:,stOS a 1· 1..s.aoo 'JilLU10iD HL EJEñ .. i.1!10 ~ 

1 1'1:'5,000 ~ 

TOTAL JIU flCllUO TOTAL 110. PASIVO •s n. CllPllAL s z:• 9ó4, :zs 



MATERIAS P~IMAS ''EL REVENTON'' 

PRESUPUESTO GLOBAL DE COMPRAS 

DEL 2 DE EHE./92 AL 30 DE ABR./92 

lliSES COllPRAS ESllllAIHIS EXI STIJICIA DI ALllACDI lllPORTE DI LA COllPM 
DEL llES llSTlllAllU U:STlllANI 

(X) 

Dll 100 X U1 z.eea 9'462,325 

FD 80 • 1,630 6'?69,856 

llAR 85 " 1,?80 7' 1929122 

AD 110 " 2,200 9'308,552 

TOTIL UI 7,500 ' 31' 733, 705 



MATERIAS PRIMAS "EL REVEHTOH" 

PRESUPUESTO GLOBAL DE VENTAS 

DEL 2 DE EHE./92 AL 30 DE ABR./92 

POICOOUE • PUCIO DE POllClll'llJE MIGDI 

lllSES •OOAS UHllNIDlS UIMYA ltlLIDlD DE UllLIDAD 

1111 100 r. 2.011a us • 11' 183,100 25" 2' S20,775 

ID 100 1,600 UI ''C:H.,486 25. 3' 256,6:.4 

MR 100 • 1,700 us ,. 590,6~5 25r. 2'l'1'7,U3 

HR 100 2,200 us 12'4U,410 zs ~ 3' lOZ,858 

IOtAL !OC r. ?,500 us • 4.t'311,62.! 25:: • 10'577,,20 

---

VDllH lotll.IS l 42' 311,625 

MllGllUI utlUDlD • 10' :n. ¡¡e 



MATERIAS PRIMAS "EL REVEHTOH" 

PRESUPUESTO GLOEAL DE GASTOS 

DEL 2 DE EllE./92 AL 30 DE AER./92 

TOTAL EllDIO fI!llRO llilRZO HllL 

GASTOS fl.IOS 

LUZ 2e,eoe • S,OCO • 5,000 • 5,606 • s,e66 

!ELEFOllO 120, eoo 36,060 30,000 30,000 30,eee 

SUELDOS Y SALARIOS l' 240,000 810,000 810,000 816,606 e10,oee 

SUllil 3' 380,000 • 845,000 • 845,000 • 845, 000 • 845,&1111 
___________ ,,_ -------------

GASTOS UHIHLES 

DIUERSCS 10.000 • ;e.e:!c • e 1 30.000 1 

PAGO DE lnlUESm 400,COO 100.eco tea. J06 206,006 

~OllORARIOS DEL CCll!ADOF 900.ooe 300. ~00 z~o. eoo zco.eee 206,eeo 

conPF:R DE MEf.CA11•:111 31' ~13,?B! 8' 46i. 3.?.'! ó' 1;9 .s~t 1' 1'12,972 9' 308,552 

SUM • 33' 093,765 1 S'i92,3:?5 1 7' 669,856 • i'~.22,91.2 • 9' 705,552 
...................... .. ..................... 

IOHL • 36' 4'3, 10! 1 9' 63i',325 • 7'914,8l6 • 8'36?,972 • 10' 553,552 



PRESUPUESTO 
CIFRAS POR MES 

MIU.ONES DE PESOS 
15,....-~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~---. 

10 

5 

o 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL 

• 31'733,705.00 • f2'311,ll25.00 • 3"'473,705.00 • 10'577,1120.00 

- COMPRAS ~ VENTAS f.IT&tl GASTOS - UTIIJDAD 



MATERIAS PRIMAS "EL REVEHTOH" 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

AL 30 DE ABRIL DE ~992 

SIS TOS flJOS UARIHLIS 

LUZ ze,000 

TELEFOMO i211,eee 
SUELDOS Y SALPRIOS 3' 24e,eee 

DIVERSOS 60,BBB 

PAGO DE InPUESTOS 489,088 

HOM. DEL toH!ADOR 900,BBB 

COftPRA DE ftERCAHCIA 31'?33,?85 

1·011L • 3' 3&e.0e0 • 33' 893, 705 

VlllTAS IOTILIS 

GASTOS FIJOS 
PE:~------

PE = 3' 388, 000 

1-~ 
41'311,625 

GASTOS VARIABLES 
l--'-----

VEHTAS TOTALES 

• 36' 473,785 

• 42'311,625 



EH M•~LOHE!o 

!l'O 

------.-------- - -.. 
lO 

O'I 
!; 

tO 
~ 

IO 

S.Fl.lOS 

o 10 ..... )O ~o so 

1Nll1'ESOS 



e a N e L u s 1 a N E s 

B 1 B L l OBRA F I A. 
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CONCLUSIONES 

En el presente traba.Jo d-= investigación tr·a to.moa de 

proporcionar una herramienta ut11 par.;i los e1nDt"endedores d~ 

negocios. Se escogió esta tema por la. c"'r~ncia 'de inf•::>rmación 

del mismo ya resum1da y Que lleven a las persona-.s PASO a pase; 

hasta el establecimiento y lo ape!'l:ura de su empresa. 

Abarcamos puntos sobresalientes de este giro basándonos en 

las actividades real1~auas en un comer·cio si mi lar que 

Actualmente está operando .. 

Si se apl ic:ara de manera adeo;uada con te111plando la secuencia 

de las ideas comprendidas en el 1~ismo, llega a tener éMito 

en un mercado competitivo y difícil de ac-:3parar de acuerdo a la 

fluctuación de lü:. c:Jrcunst:onc:ia.s rea.le$ que> nos rodi?an .. 

Lo anterior está respa.ldado c.;ir1 el C.;o.so Práctico de esti~ 

trabajo, el cual comenzamos a operar a partir del mes de 

est~blecimiento comer·cial denora1nado "~L 

Reventón" dedicado a un git"o ya. introducido en el mercado y que 

cuenta con mucha ai:eptaciOn por pt"lrte= da los cljentcs y de los 

mismos empt"esarios en vit"tud de su r1eces:.dad de111:ro de la 

sociedad. 

lGB 



Pcr 1c1;s. e.Jatos .arrCÍJüdos· en- ~l preF.uÍ.JUeF:.to, l"'~sul tarta muy 

citra.ctivo ·invertir en-' un neoeicio similar. 

L.:. r·ecop1laci.6n de 1ntormaci6n que realizamos compt-endE? 

asoectos casucas, 1""3ales y objetivos para que las personas 

~ncuentren una moti·,,.ación positiva qw.e las fomente a busccH~ una 

meta similar. 

Para. concluir podemoa menc:1onar· que s1 se quiere sar• 

emp1·endedor, lo que mas se necesi td. ~s querer serlo. ya que en 

mucha!:. ocasiones ::.e cuenta con los recursos materiales, 

f lnanciet-os y humanos cuando Ct. la ve;: ee carece del interés 

para establecerlo, o bien, trcl.ba.Jarlo directamente. 
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