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INTRODUCCION

En los Vltimos anos México, ha experimentado una drastica transformacion, que
se refleja como principales indicadores macroecanomicos: ios mercados de
dinero y capilal, tas finanzas publicas, los movimientos en 1os precios y 1a
composicion de las cuentas con el exterior,

México ante la crisis se ve afectado por la caida de los ventas en casi todos los
seclores que conlorman la aclividad econdmica det pais, y en algunos casos son
consecuencias inéditas de la propia situacion econdémica y en otros pareceria
mas bien causada par yn incrementa desproporcionado en los precias.

En esta tesis se tiene fa finalidad de analizar la fransfarmacion que esta sufiendo
México desde el punto de vista de las ventas como generacion de ingresos en la
micra y pequena empresa, y proponer una salucion para recuperar el pronto
crecimienio con estabilidad de precios, mediante la expansion de las
exportaciones y la sustitucian eficiente de las importaciones, esto promoverd mas
inversion, mayor crecimienta y mas empleas,

Hay que tener en cuenta que cuando han ocurido devaluaciones de la moneda
nacional, seguidas por una espiral inflacionaria impulsada  por  gjustes
compensatorios de precias y salarias, el pais ha enfrada en etapas prolangadas
de recesion ecandmica, inflacion elevada, pérdida de empleocs, y un severo
deleriara de ingreso y de las niveles de vida de la poblacion.

Los mexicanos hemos fartalecida ia capacidad productiva de la econamia,
mediante reformas estructurales que han incrementado nuestra eficiencia y
competitividad. Tenemas un sectar exportador que aun antes de la devaluacian
venia aumeniando sus ventas a nuestras principales mercados externas a una
tasa promedio de la menos el dable que la observada en las expartacianes de
fos demas piases.

Cantamos con bases firmes para superar las dificullades del presente y avanzar
hacia el crecimiento y el bienestar sustentada en palificas sanas.

Hay que reactivar la inversidn publica y en la polifica econdmica hacer gjusles en
las varables que actualmente la traban, Se requiere fortalecer el sistema
financiero con una mejor supervisian y regulacién y reestructurar a fanda la
cartera vencida,

En cuanio a las precios, fienen que subir a nivel econémico y eso es inevitable,
pero hay mas que nunca las empresas deben impregnar mayor eficiencia y
creatividad en sus operaciones, a fin de que el precia este ol dlcance del
cansumidor “un poco de aqui y un paca de alla’™ es la formula que debe
prevalecer, Bl tada o nada es sumamente ariesgado,
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Capitulo |

“RECESION"

£ la fase del ciclo ecendmico capitalista que se caracteriza per un retroceso relativo de
la actividad econdmica en general, esto es, la recesidn anuncia el comienzo de un
descenso en el ritmo del crecimiento,

Existe la recesidn cuando se advierte una distension clara en los fuerzas que dan lugar al
desarrollo, y también cuando !a inversidn, la ocupacion y el gasto en bienes de consumo
muesiran tendencias a estancarse o a disminuir

Estas tendenclas hacia la disminucién de la preduccion, la inversion, el consumo y el
empleo se manifestaran en la siguiente fase del ciclo econdmico que es la depresion,

auge

recuperacion crisls

depresion recesion

1. Empleo

El empleo es una fuente de irabajo, es una ocupacion que realizan las diferentes personas
que componen la poblacidn econdmicamente activa de un pais.Existe pleno empleo
cuando hay suficlentes fuentes de trabgjo para ocupar loda su fuerza de frabdo que
quleray este dispuesta a trabdjar. (1]

2, Tasas de Interés

La tasa de inferés es la relacidn que existe entre el capital de préstamo y la canfidad de
Ingreso excedente que le proporciona a su proplelario,es una proporclén que se expresa
en términos de tanto por clento. (2)

El sector financlero es el que podiia registrar los cambios mas Importantes en fo que se
reflere a tasas de interés, dependiendo del comportamienio de distinias variables ,tanto
internas como exlernas. Hay que recordar que el esquema econdmico vigente deja que
sean las tasas de interés la variable de ajuste mas importante para acomodar posibles
desequillibrios financleros y camblarios,

(1,2) ZORRILLA, Santiago y MENDEZ, Silvestre
Diccionario de economia.
Meéxico: Limusa,1994(2a. Ed.).



De esta forma las tasas de interés, resporderan espaciaimente a ios flujos de capitaies
que se& muevan hacia adentro v fuera de nuestro pais ya que la situacion actual de las
fingnzas publicas limita ias prasiones aue sobre estas pueda eiercer 0s requenmienios
financieros del sector pubiico.

Estos flujos estardn influenciados por dos faciores principales, las expectativas v ias tasas
de interés internacianales, especiamenta las de Estadas Unidos. En el primer caso, las
expectativas dependerdn de las reqcciones que se generen a raiz del atentado a Ruiz
Massieu. Si las inversionistas extranjeros prefieren esperar a que las cosas se aclaren, a
entrada de capitales se detendrdy las fasas subirdn y permanecerian elevadas hasta gue
existan senales de estabilidad. Si par el contrario, el shack se absorbe rApidamente (dos ©
fres semanas) y se taman mas en cuenta las candicianes de la ecanomia, entances 'as

capitales camenzaran a fluir hacia nuestro pais y las tasas de interés camenzaran a bajar
mas prantamente,

Enrelacion a las tasas de interés nateamericanas, es muy pasible que se regisfren nuevos
aumentas en estados unidos por parte de la reserva federal, ia que eventuaimente y
dependiendo de la percepcidn que se tenga de ellas, podria propiciar en su caso
mayares alzas en nuestras 1asas de interés a bien un pisa mayar al descensa.

3. Inflacién

La inflacién es un desequilibria ecandmica caracterizado por una subida general de {os
precias y provocada por una excesiva emision de billeles de banca, un déficit
presupuestario a una falta de adecuacién enfre la aferta y la demanda.

Desde el punta de vista de la praduccion, se presenta como un desequilibria entre la
aferta y la demanda de bienes y servicios debido a un excesa de demanda o a un
faltante de ofertq, lo que pravaca un aumenta sostenida y generaiizada de precios.

Desde el punta de vista de la circulacidn, 1a inflacidn se da cama un procesa sastenida y
generalizado de aumenta de precias, provocado por un excesa de dinera circulante en
relacian can las necesidades de la produccion,

Los ecanamistas subjetivistas cansideran que la inflacién, es un praceso sostenldo de
aumento en el nivel generai de precios, siempre que estos rebasen el 5 por clenta anual.

Los marxistas canslderan que Ia inflacion existe como consecuencia de un exceso de

dinero clrculante en relaclan can las necesidades de circulacian de mercancias, lo que
pravoca aumentos de precios.

Las perspectivas de tnflacian fueran a la baja en 1994, deblda a que el desempefia de
esta variable estuvo casl en linea can la esperada y a que el efecta que tuva la
depreciacian camblaria sabre las precias fue menar al ariginalmente previsto.

En 1995 esperdbamos todavia atra reduccidén en Ia inflacidn anual camo resultado de
una politica manetaria independlente arientada a lograr este objetiva, de una politica
fiscal restringlda en este sentido, de una politica cambiaria y una inflacian intemacional
estables, Asl se prevé que INPC registre una variacian de 6.0% anual en relacidn al ciene
de 1994, que si bien es superior al 40% que estima el pacla, representa un cambia



fundamental respectc a la determinacion ge los precios, tn aste sentido, serd posible
seguir reduciendo la inflacion precisamente  porgque habrd un crecimiento de 1o oferta

{ P18 + importaciones } ¥ no solo un crecimiento de la aemandd, como sucedia
anteriormente.

4. Comportamiento del mercado
Inlroduccion

A partir del segundo trimestre de 1994, después de los tragicos acontecimientos de marzo,
se vivieron momentos de gran nerviosismo en las mercados financieros, producidos por tas
eventas politicos asociados al nuevo candidato del PRI, por el desenvolvimiento del
conflicto chiapaneco y por las alzas en las tasas de interés en los Estados Unidos.
Conforme se fue acercando la fecha de las elecciones la tension fue aumentando. Poco
antes del 21 de agosto se dieron a conocer noticlas que resultaron alentadoras, como por
elemplo el fuerte crecimiento del PIB en el segundo trimestre, y que los mercados
financieros anticiparon una evolucion favarable det proceso electoral,

De cualquier farma, los resultadas de las elecciones del 21 de agosto de 1994 causaron
una grala sarpresq, ya que ademds de la elevada participacion cludadana (77% del
padrdn), el triunfo del candidata priista quedd mas alid de cualquier pasibiidad de duda,
y el proceso en su conjunto fue calificado como ejempilar, 1o que confribuyo a alentar
expeciativas mas positivas.inclusa las atzas que se abservaron nuevamente en ias tasas de
fandos federales en Estadas Unidos no Impldieron que las tasas de Interés nacionales
comenzaran a declinar, Asi poco antes de las elecclones las perspectivas mejararon
natablemente,

El lunes sigulente a ia eleccién, Banco de Méxica madificd su piso de intervencion,
elevandolo cerca de 4.5%. Esta medida, aprecio acerfada, ya que reducia de manera
importante la amplitud de la banda en ia cual fluctuaba el tipo de cambla y propiciaba
asi una mayar cerfidumbre alsector financieray en generai ia ecanomla,

Ante el praximo cambio de administracién quedaba por delinirse que pasaria can el
pacto y cuales serian las principales lineamientos de la politica econdmica de la nueva
adminlsiracion, que estan definidos en ias criterias generales de poiitica econdmica de
1995, Frente a esta nueva incerfidumbre el sdbado 24 de septiembre de 1994 se renueva
el pacta, que ahara se denomina pacto para el bienestar, la establildad y el crecimiento
mandando una sefial muy clara de que la poiitica tendrd continvidad.

La politica comblaria pemmanece inalterada en cuanto al desliz del techo y al nivel del
piso de la banda, pero el lunes sigulente a la renovacion del pacto, Banco de México
modifica nuevamente el pko Intemedio, regresdndolo al nivel en el que se encantraba
antes de las elecclones. Esto causd nuevamente sorpresa y no fue blen recibldo por los
mercados financieros. Ml oplnién al respecta no es positiva, como se explica
posteriormente.

Una vez que aprecian estar definldas la mayoria de las variables Importantes, el miércales
28 de sepllembre de 1994 es asesinada el secretario General del PRI, José Francisco Ruiz
Massieu, que seria el proximo lider de la fraccidn prilsta del cangreso. Evidentemente los
mercados financieras y cambiarios reacclonaron negativamente ante esto y nuevamente
ia Incerlidumbre hace presente, afectando Indirectamenle la evolucidn de la econamia
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mexicana, ahora bien, &5 razonable esperar que ester shock tenga un impacts de corte
plazo sobre los mercados, ya que las condicionas que garantizan un buen fungionamiento
de la economia contindan vigentes, de tal forma que no piense Gue esto pueda
representar un cambio importante en las proyecciones macroeconomicas de crecimiento
e inflacidn, Seguramente esto refrasara, o eventualmente disminuird la entrada de
capitales extranjeros de aqui al resto del ano, 10 que podria presionar a las 1asas de inferés
0 al mercado cambiario; pero no creo que llegue a representar serios problemas en aste
sentido.

Perspectivas

Después de darse a conocer las cifras del PBI para el segundo trimestre del afo 1994
{3.84% acum.). Las perspectivas para el clerre del mismo han mejorado de manera
importante, Esta mayoria obedece a diversos factores: por un lado |, las cifras del PIB para
el segundo trmestre indican que la recuperacion ha sido mas fuerte de lo esperado, lo
que se explican por el dinamismo y recadlendarizacion del gasto publico, que ha
proplclado el crecimiento de varios sectores, y por el elevado ritmo de la actividad
econdmica estadounidense, que impuisado nuestras exportaciones, mejorando el ingreso
naclonal y reactivando el consumo. Es preciso recordar la recuperacion de la inversion,
proceso que no detuvo a pesar de & nerviosismo financiero. También, la incerfidumbre
generada por el proceso electoral practicamente se ha eliminado, lo que contibuye a
delinear un horizonte mas claro para la inversidn real pese al asesinato de Francisco Ruiz
Massieu. También es muy probable, que tanto el consumo como la inversion se estén
recuperando en reiacidn a 1993, Adicionalmente la politica economica en general ha
sido consistente {con excepcidn de lo camentado en tipo de cambio), lo que ha
brindado una mayor certidumbre.Para el testo del afio, ia politica econdmica mantendrd
el mismo esquema.la politica camblaria se mantendrd Igual.La poiitica monetaria, por su
parte, esta oflentada @ maniener la estabilidad de los preclos; 1o que bajo el esquema
econdmico actual deja que sean las tasas de Interés las que se qjusten ante movimlentos
de capitales.

En lo que serefiere a la politica econdmica y al entorno general de la economia, es poco
que en lo que resta del afio se regiiren cambios que modifiquen de manera significativa
las perspectivas.

En et contexto se espera segulr observando una situacion favorable en cuanto a un
mayor crecimlento econémico para estados unidos, Europa y Asla, acompafiado de
menores lasas de Inflacién, La economla norteamericana, que fiene una especial
influencla sobre la nuestra, mantendrd un vigoroso rtmo de crecimiento. Si este
crecimiento es lo suficientemente elevado como para que las autaridades financlares
estadounidenses cansideren que esta elerclendo presianes sobre los preclos, enfonces la
reserva federal volverd a incrementar sus tasas de Interés, afeclando ia  trayectoria que
sigan nuestros 1ipos de interés y probabiemente los flujos de capliales hacla nuestro pafs.

El préximo ana serd muy Importante para nuestro pals porque Indicard hasta en que
medida se ha afianzado la establidad en los precios, se han asentado las condiclones
para generar un creclmiento significativo en la produccion y si se han aprovechado la
experiencia de los Uitimos veinticinco afios. Varios factores serdn declsivos para ello, el
primero de los cudles es la polifica econdmica que se Impiemente. En esle sentido espero
que muchos de los instrumentos se sigan manejando de manera similar,
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Por gjemglo, saerid razonable pensar que ka palitica campiaria mantenga un esquema muy
parecido, permiliendo que ie pardad de nueshra moneda fluchie de acuerdo a las
condiclones dei mercado perc dentro de clertas bandas que prinden certidumbtre, £n
este sentido habrd que seguir muy de cerca el comportemiento de ta balanza comercial,
ya que hasta ahora es poce probatte que el fuerte défict existente este originado por
una politica cambiaria Incomecta, pero esto se comprobard en el proximo ano, para e
que se debe asperar la continuacion elevado de las exportaciones, La polifica monetaria
serd también muy similar a fa actual, ya que ia avionemia de bonco de México garantiza
asto en buena medida. Asi se puede esperar que las tasas de interés continden como la
variabte de ajuste mas importonte de la economia.

La politica fiscal, en cambio, es quizd la que mayares diferenclas presente,aunque &l tono
general de la misma seguramente serd muy parecido a ia actual. Muy probablemente se
continué gjerciendo el gosto publico de una manera muy dirigida a atender necesidades
soclales y ala inversidn en Infraestructura y abra publica, a ta vez que se busca una mayor
desceniralizaciéon y una mayor participacion a nivel estatal de las decisiones de finanzas
publicas. Por el lado de los ingresos es muy faclible esperar que comlencen a darse
diterentes tipos de incentivos fiscales que pramuevan fanto la produccién como varas
actividodes relevantes comao ecologia o desarollo de tecnologla, por ejemplo,

A nivel estructural tambilén es razonable pensar que profundizard en la educacidon de
instituciones y mecanismos, como por ejemplo algunas leyes algunas dependencias

publicas o a la apertura del sistema financiero, para promover un mas eficlente
desempeno en la economia,

En cuanto al desempefio de la economia serd Impartante segulr de cerca el
comportamiento de diversos factores, ya que fodos los ajusles y el proceso de

modernizacldn e inversion que sé ha realizado desde arios anteriores, deben de mostrar
frutos significativos en 1996,

5. El impacto del TLC en las ventas

El sector financiera mexicano se vio un poco protegido en el acuerdo de lbre comercio,
ya que el sistema financiero mexicana se va a abrir pauiatinamente duranie el perodeo
de enero de 1994 a diclembre de 1999 {en la inversion de extranjeros en sociedades
financieras mexicanas, respetando los montos maximos establecldos que van del 30% al
50%).No Incluye las filales de los grupas financleras extranjeros que entraron al mercado

una vez autorizada su solicitud y cumpliendo los requisitos para su ingreso por porte de la
SHC.P.

Esta liberacién paulatina es para preparar a los grupos financieros mexicanos a ser mas
eficlentes, estableclendo unlones de grupos y reformando sus sistemas de para la
compatencia con fos grupos financleros que van ir ingresando al pafs.

La apertura que se va a ir dando en et sector ventas, creo que es buena, ya que permitird
que al aumentar la competencia las opclones de obtener créditos mas accesibles seran
mayores y con esto deberdn disminuir las tasas de Interds, lo que permitird un mayor

crecimiento de las Inversiones productivas y disminuyendo el costo de capital, lo cuat es
beneficioso para todos.



na vez establecidos por fin wos ineamientos en et TLC, para su funcicnamiento. aue en su
totalidad enlrara en vigor en el ano 2000, Mexica enfrenta una stapa de grandes retos,
puesto que &s sebido competrd con oiros paises, vecings nuestros,

Las inversionas extranjeras en las sociedades controladoras e instituciones de credito estan
fimitadas al 30% det capital ordinario y en las instituciones de seguros debe ser menor o
50% del capital pagado, por mencionar algunos gjempios.

Que se pretende con esto, pues dar una selectividad real en el servicio y se garantiza una
estabilidad macroeconomica en los precios de  servicios financleros en  venias
naclonatmente,

Desde 1990 un grupo de organizaciones sociales, preccupados por ia agenda de libre
comercio promovida por los goblernos de estados unidos, Canadd y México. han
Impulsado un ejercicio de reflexidn y consulta sobre las implicaciones de dicha agenda
para nuestro pafs.

Como resultado del mismo, se ha considerado necesaria abrir un espaclo permanente de
andlisis y coordinacion de acciones desde el que pueda surgir una voz de la sociedad civil
frente al praceso de integracion econdomica de América del norte.

Este espacio, denaminado red mexicana de accidn frente al liore comerclo esta
conformado por tadas aquellas arganizaciones y personas que compartan sus obletivos y
plataforma y que estén dispuestas @ emprender acciones comunes para enfrentar la
agenda gubernamental del libre comercia,

Los objetivos de la red

o. Difundir entre ias orgonizaciones soclales informacion referente al proceso de
integracion econdmica de América dei Norte, a sus posibles costos para nuestra sacledad
y a las acclones que para enfrentario se desanoltan en et drea.

b. Impulsar la parficipacion de ja socledad dvil en el debale sobre el frajado de libre
comercio.

<. Impulsar andlisls especificos , por ramas productivas y sectores soclales, de los impactos
patenclales de dicho tratado,

d. Definlr estrategias comunes para Influir en la opinldn publica v para demandar at
goblerno condiclones minimas para gaaniizar que ningun pacto comerdial lesione la
soberania naclonat ntias derechos constituidas por los mexicanos.

e. Fortalecer la relaclan con las organizaciones sociales de Canadd y Estados Unidos
preocupadas por la actual agenda y dispuestas a desarroliar formas permanentes de
solidoridad, cooperacion y acclén comin entre los pueblos.



; . CAPITULO i
* CONCEPTOS GENERALES SOBRE LAS VENTAS "




N

Capitulo I}

“ CONCEPTOS GENERALES SOBRE LAS VENTAS *

1. Concepto de ventas

"la ciencia de interprefar caracteristicas del producto o servicio, en términos de
satisfaccion del consumidor, para actuar después mediante técnicas adecuadas, sobre el

convencimiento de su beneficio y la persuasion de la conveniencia de st posesion o
disfrute inmediato” (3)

Venta es el are de transmitr un mensaje sobre un producto & servicio,conocido o
dominado, ante un posible o probable consumidor o usuario, para lograr fa concertacion

de un frato o convenio, que satistaga 10s intereses de ambas partes, con beneficio
reciproco. (4)

Desde tiempos remotos, 10s pueblos mas distinguidos fueron aquellos que agregaron a su
culiura, las practicas de honradez y eficiencia en la colocacion de sus productos y en el
dominio de los mercados.como los Asiios, Caldeos, Fenicios, Carlagineses, Griegos,
Romanos, etc. Elos fueron los vendedores del are de vender o intercambiar sus
praductos, ajustdndose a una ética que, aunque rudimentaria en sus principios, tendia
hacla la honestidad en el frato y en las relaclones comerciales entre los pueblos.

Con el incremento de las industdas y la produccidn en masa, la venta ha llegado ha
alcanzar un lugar preponderante en la aclualidad, y constituye la dinamica que mueve al
comercio naclonal e internaclonal. ta que hace realidad la disponibilidad de los
productos o serviclos. La venta ademds ayuda al individuo a canalizar y orentar

debldamente sus esfuerzos, y a resaltar su propio valor e imporancia, Con la maxima
“véndete a ti misma”,

En la acluadlidad, la venta representa la canalizacién de todos aquellos esfuerzos
tendientes a indusiralizar un pals y a establecer un contacto firme y seguro entre el
fabricante o proveedor y el publico consumidor, Es por tanto un factor preponderante en
la ley Inconmovible de la oferfa y la demanda,

2. Clasificacion de las ventas

Q. Promocionales.- Requleren campaiias previas
b. Creativas.- Aglidad mental para motivar

c. Tangibles.- Intervencién de los sentidos

d. Infangibles,- Motivacién mental

@, Directas.- Promocidn directa al piblico

f. Indirectas.- Promocion indirecla al publico

(3)LLAMAS Jose Ma.
Estructura cientifica de la venta.ed. Limusa
Meéxico,1978,pag. 84.

(4)CESAR P, Luis ,
“La venta moderna” su analisis y estudio. De, ECA,
Meéxico, 1984,pag. 3.



a., Promocionates.- Son ias que, pard fa cotencicn de nueashros propdsitos requisren de yra
promocion especial previa: campanas de publicidad, por [os divarsos medios: radio.
telavision, etc,

b. Creativas.- Son ins que reauieren que e vendedor lenga imaginacion.que piense, que
anglice. que determine el mejor producto o sistema a ofrecer g su cliente o
prospecic.tste es el tipo de venta mas dificil: exige mayor haolidad por parte del
vendedor, asi como una constante y campleta agilidad mental.

c. Tangibles.- Son las ventas que abarcan articulos que se perciben a fravés de 1os
sentidos: vista, oido, gusto, sabory tacto.

d. Intangibles.- Son las que no pueden ser determinadas por los sentidos y que obligan a
recurmr a la mente del cliente, a crearle la imagen det cliente, a crearle la imagsn de los
beneficlos que le acameara €l uso o servicio de aquello que se pretende vender.

ef) Directas o Indirectas.- Son las primeras, 1as que se hacen a lravés de una visita
personal o de promocion al cliente, y las segundas, son el resultado de una campania
intensa de publicidad en que el cliente, por si solo, acude a comprar. {5)

3, £f crédito (politicas para oforgamiento de crédito eic.)

El crédito es fa entrega de un bien o de cleria canfidad de dinero a una persona con a
promesa de su pago en un plazo determinado. Los elementos del credifo son: ia
confianza, e! plazo. el présiamo, y, en algunas acaciones el interés que se cobra, Las
ventajas del crédito son:

a. Fone capital a disposicién de quien no fo posee y facllita fa disponibilidad de capitales
a las personas que tlenen apfiludes para utilizarios; permite situar los fondos de los lugares
en donde abundan a donde son escasos.

b. Faclita et usa del pequefio ahorra; con la acumulacion de los pequefios ahorros se
forman grandes capitales para ser aplicados a la creacién de empresas importantes,

¢. Ahoma el uso de fa moneda y en esa forma, da mayer elasticidad y volumen a las
operaclones de comercio.

£l crédito es la confianza dada o recibida a cambio de un valor.

£l crédito coloca una obligacidn a pagar por el comprador y da el derecho de pago al
vendedor. La *palabra "crédito” significa una transacclén a crédito, crédito establecido o
instrumento de crédita. &l crédito es usado como un medio de cambio y como un agente
de produccion.

(5)CESAR P, Luis
“La venta modemna” su andlisis y estudio. De, ECA,
México, 1984, pag. 3.



Da flexbilicad a it oferta ¢ la demanda, race mas produciivo al capital acelera a
produccion v la distibucion, aumenia el voiumen de los negocios, faciita la transferencia
de dinerc y sive para elevar & nivel de manejo de los negocios.el monto de crédito en
uso, depende de la probabilidod de su iquidacion cuando se vence, y de la necesiaad
de yn medio de cambio,

Un vendedor debe tener total confianza moral en lo copacidad y buena voluntad del
comprador pora pagor, iombién debe protegerse conlrala falsa confianza, La necesidad
de un medio de cambio varia con i estado de negocios. & crédito juega un importante
pcpel en el ciclo de los negocios,

El gobierno controla gl crédito a través del sistema federal de reserva,cambianao los
requisitos. para la reserva de los bancos miembpros, comprometiéndose en operacionas de
mercado abierto 0 mediante redescuentosy cambiando el tipo de redescuento. (6)

Paliticas

Una organizacién blen aodministrada opero sobre bases de polilicas  sanas,
predeterminadas para guiar la linea de conducta que se seguird. Puesfo que
generalmente una politica se define como una finea de conducta de accidn a seguir en
el transcurso de un periddo considerable, es imperativo que prevalezca un pensamiento
claro y una cuidadosa apreciacién de los problemas implicados y de los resuitados que se
desea obtener, antes de que la compaiia decida sobre la polifico que seguird con
respecto al crédito del consumidor.la variedad de planes de crédito existentes para
safisfacer las necesidades. Def consumidor complican ia politica de simplemente decir "
vendemos a crédito”,

Que tipo de plan o planes de crédito se van a adoptar desde luego tal como el crédito
revolvente, el de pagos a plazos o el de cuenta cormiente se vuelven una parte vital para
delerminar las politicas. De esta diversidod la empresa debe seleccionar el fipo de
combinacién de tipos que encajen major en su negocio y que estime producirdn los
resultados deseadas. Hay muchos factores-efecto sobre fas ullidades, monta de capital
disponible, las leyes. los deseos de los clientes, la competencla, el tbo de mercancias que
se venden, la imporiancia y localizacion de la comunidad implicados en la elecclon.un
gerente de crédito llene dereche a la especificacidn escritfa de las politicas que se
aceptaran y entenderdn claramente por parte de los ofros ejecutivos de la empresa. Esa
declaraclones polificas dada a conocer deblera Inclulr, como minimo, una descripcion
precisa de los Hipas de planes de crédite que se apliquen en un establecimlento de ventas
al menudeo, las condiclones de cada uno de estos, las bases para aceplar el crédito de
un cllente, la buena voluntad con la que se aceptara y la relacidn de crédito con las
olras politicas principales que siga la empresa.

(6)ETTINGER, Richard, Créditos y cobranzas.
Englewood Cliffs,n . Prentice Hall, inc., 1974 (4a. Ed.).
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Unas politcas de <rédito con éxito geberan hacer sonar una nota definitiva de
pensamiento, crealividad y accidn positivas, A menudo ias palabras que se usan para
llevar a cano una politica de crédito pueden ser de gran importancia para gicanzar 'os
objetivos  deseados. Teérminos como  “aoremio”, “delincuente”, “rechazada"., "no
aceplada”, "problemas”, y asi sucesivamente, han sido factores que en muchos casos
contribuyen a exprasar ideas negativas acerca de la administracion del crédio. Las frases
positivas pueden ser un factor de influencia en el pensamiento v la accion positivas. {7)

Politicas para otorgamiento de crédito

Las politicas de otorgamiento de una empresa establecen los lineamientos para
determinar si se oforga un crédito a un cliente y para cuando se le debe conceder, La
empresa no solo debe ocuparse con establecer las normas de crédito, sino en apilcar
corectamente tales normas al tomar decisiones. Ademads la empresa debe impulsar el
desarrollo de las fuenles de informacion de crédito y los métodos de andllsis de dicha
informacién, Cada uno de estos aspectos de la politica crediticia es importante para la
administracion eficaz de las cuentas por cobrar.

Normas de crédito

Las normas de crédito de una empresa definen los criterios baslcos para la concesidn de
un crédito a un cliente. Aspectos como la reputacion crediticia, referencias de crédito,
periodos de pago promedio y clertos indices financleros, proporcionan una base
cuantitativa para establecer y reforzar los patrones de crédito,

Variables fundamentales

Las varlables mas importantes que deben considerarse al evaluar los cambios prapuestos
en las normas de crédilo son:

a. Volumen de ventas
b, Inverslon en cuentas por cobrar
¢, Gastos por cuentas Incabrables

a. Yolumen de ventas

Cabe esperar que el cambio en las normas de crédito modifique el volumen de venlas.
Conforme se amplian los patrones de crédito, se espera que aumenten las ventas.

b. Inversién en cuentas por cobrar

Cuanto mds alto sea ei promedio de las cuentas por cobrar de una empresa, tanto mas
costoso serd mantenerias y viceversa. St la empresa hace mas fiexibles sus politicas de

crédito, el nivel promedio de cuentas por cobrar se eievard, y puede disminuir si las
restringe..

(7)ETTINGER, Richard, Créditos y cobranzas.
Englood CliftsN.J.. Prentice Hall,inc,[974 (4a. De.).
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L.os cambios en el nivel de cuentas por cobrar como resultado de cambios en kas normas
de crédito surgen de dos factores: cambios en ias ventas y cambios en las cobranzas, Las
ventas crecientes dardn como resultado mas cuentas por cobrar y las cuentas
decrecientes produciran menores promedios de cuentas por cobrar,

Cuando se amplian los términos crediticios. se otorga crédito a clientes con menor
reputacion crediticia, qulenes quizd tardaran mas en pagar sus deudas, Cuando se
restringen tos patrones, se concederd el oforgamiento de crédito a los clientes con menor
reputacion y solvencia, quienes con seguridad pagaran oportunamente.el relajamiento
de los patrones de crédito propicia clientes morosos y eleva el promedio de cuentas por
cobrar.en fin los cambios en las ventas, al igual que en la cobranzq, producen mayores
costos d@ mantenimiento para las cuentas por cobrar cuando se flexibilizan los patrones
de crédito, y costos reducidos cuando se restringen.

La rotacion de las cuentas por cobror

Las cuentas por cobrar de una empresa representan la extensién de un credlito a sus
cllentes en cuenta abierta. Con el fin de mantener a sus clientes habituales y afraer a
nuevos, la mayoria de las empresas manufactureras consideran necesario ofrecer crédito.
Elinventarlo es por su parte, un activo circulante necesarlo porque permite que el proceso
de produccion-ventas funcione con un minimo de obstaculos. Se requiere de un acervo
de materias primas y trabajo en proceso para asegurar la disponibiidad de los articulos
cuando se les demande. Debe contarse con inventarios de articulos terminados para
proporclonar un acervo de apoyo que permita a la empresa satisfacer sus demandas a
medida que surjan.

Las cuentas por cobrar y el inventario estan intfimamente relacionados, ya que para ios
fabricantes, la cantidad adecuada de inventario de articulos terminados se convierte
realmente en una cuenta por cobrar en el momento de realizar una venta a crédito.las
cuentas por cobrar y el inventario son los activos clrculantes mas comunes que mantienen
los empresas. Para el fabrcante comun representan mds de 80% de sus activos
clrculantes,

Cuando un producto se vende, se fraslada de inventario a las cuentas por cobrar, y
finalmente, a caja. Dada la estrecha relacion entre estos activos clrculantes, las funclones
de administracién de Inventaro y de cuentas por cobrar no deben considerarse
alsladamente. Por ejemplo, la decisidn de oforgar un crédito puede favorecer un nivel
mayor de ventias, el cual salo puede sostenerse mediante mayores niveles de inventario y
cuentas por cobrar, Las condiclones de crédlito estipuladas tamblén afectardn a la
Inversidn en inventaros y cuentas por cobrar, ya que los términos de crédito més largos
permitiran que una empresa transfiera los articulos del inventario a las cuentas por cobrar.
La ventadja de dicha estrategia es que el costo de mantener un articulo en el inventarlo es
mayor que el de mantener una cuenta por cobrar.

c. Gastos por cuentas incobrables

La probabliidad o fesgo de adquiir una cuenta Incobrable aumenta a medida que se
suavizan las normas de crédlo, y se reduce cuando estas se vuelven mas estriclas,



Andilisis de crédito

una vez que la empresa ha esicbiecido sus rormas de crédifo, cebe desaroilar
procedirnigntos para evaluar  los soficitanies de crédito. A menudo, fa emprasa no solo
debe determinar la solvencic de un cliente, sino rambién estimar io canngad maxima de
crédilo que puede otorgdrsele, Con esta informacion, la empresa puede estaplacer una
linea de crédito fijando la cantidad maxima que puede adeudarle un cliente, Las lineas
de crédito se establecen para evitar la necesidad de comprobar el crédifo de un cliente
importante cada vez que este efectia una compra a credito.

independientemente i el departamento de crédilo evalve la solvencia del cliente que
desea oblener un crédito para una fransacclan especifica, o de un cliente regular, con el
fin de otorgarte una linea de crédito, los procedimientos basicas son las mismaos. Solo que
la diterencia radica en la profundidad del andlisis. No setia aconsejable que una emprasa
gastara N3 500.00 en investigar ta solvencia de un cliente que realiza una sola compra de
N$ 400.00; no obstante, tal gasto si representaria una buena inversidn en el caso de un
cliente de quien espera que compre a crédito N$ 400000 anuales. Los dos pasos
elementales en el proceso de investigacion crediticia son:

a. Obtencion de la informacion de crédito
b. Analizar dicha informacién para decidir si se otorga o no el crédito,

a, Oblencion de la informacion de credito

Cuando un cliente solicita crédito a una empresa, el departamento de crédito de esto
inicio el proceso evaluativo requiéndose que llene varias solicitudes que precison
informes y referencias financieras y crediiicias.

Las principales fuentes extemas de informacién son:

Estados financleros.- Al requers ol solicitanle de crédito que presente sus estados
financleros mas reclentes, la empresa puede analizor su sifuacion de liquidez, actividad,
endeudamientio y ullidades.

Agencias de infercambios de referencias de crédifo.- Las empresas pueden oblener
informacién crediticia mediante algunos sistemas de intercambio de referencias, por,
elemplo, en Estados Unidos, el Natlonal Interchange Syslem, que es una red nacional de
agencias que intercamblan informacion.

Intercombios directos de informacidn crediiicia.- Ofra manera de obtener informaciones
de crédito puede ser por medio de asociaciones empresaricles locales, regionales o
nacionales. Estos organismos pueden formar parte de algunas asociaciones indusirdales o
comerciales.

Verificacién bancaria.- Es posible que el banco de la empresa obtenga informacién
credificia del banco del solicliante, Sin embargo, este tipo de informacién puede resultar
insuficlente, a menos que el solicliante ayude a la empresa en su consecuclén,
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b. Andilisis de la informacion crediticia

Les estados financieros v el registro mayor de cuantas por pagar de un soficitante de
crédito, puede uliizarse para calcular su piazo promedio de pago. bsta cifra puede
entonces compararse con las condciones de crédito que la empresa oftece
actualmente, Un sequndo paso puede ser ia evaluacion de los tiempos de las cuentas por
pagar del soficitante, a fin de obtener una mejor perspectiva de su comportamiento de
pAgos,

Condiciones de crédito

Las condiciones de crédito de una empresa especifican os términos de pagos estipulados
para todos los clientes que operan a crédito. Las condiciones de crédito comprenden tres
aspectas:

a.. El descuento por pronto pago
b. Elperiddo de descuento por pronto pago
c, Elperiddo de crédito

a. El descuento por pronto pago

Cuando una empresa establece , o aumenta el importe de un descuento por pronto
pago es decir en efectivo, pueden esperarse cambios y efectos sobre las utilidades;

El volumen de ventas debe aumentar, ya que si una empresa esta dispuesta a pagar el
décimo diq, el precio por unidad disminuye. Si la demanda es eldstica las ventas deben
incrementarse como resultado de la disminucién de este precio. El periddo promedio de
cobranza debe disminuir, reduciendo asi el costo del manejo de las cuentas por cobrar.,
Lareduccidn de la cobranza proviene de algunos clientes que antes no aprovechaban el
descuento por pronto pago, lo hacen ahora. Los gastos por cuentas malas e incobrables
deberan disminuir en vitud de que la mayoria de los clientes paga antes. Tanto la
disminucldn en el perdddo promedio de cobranza como la reduccion en los gastos por
cuentas incobrables, deben producir un aumento en las utilidades.

b. Periodo de descuento por pronto pago

El efecto neto de los cambios en el perddo de descuento por pronto pago es dificil de
invoiucrarlos, si se@ aumenta el periddo de descuento por pronto pago, podran esperarse
los camblos siguientes: las dificultades para determinar los resultados exactos de
varlaclones en el periddo de descuento son atribuibles directamente a dos factores que
afectan el periddo de cobranza. Cuando se aumenta el periddo de descuento ocure en
efecto positivo sobre las utlidades, porque muchas personas que en el pasado no
aprovecharon la rebaja lo hacen ahora reduciendo asi el promedio de cobranza.

Pero también ocume un efecto negativo sobre las utiidades cuando se aumenta el
perddo de descuento, pues muchos clientes que ya ufiizaban el descuento anlerior,
pueden aprovechar el mas reclente y pagar con demorg, lo que incrementa el pericdo
de cobranza,



c. Periodo de crédito

Los cambios en @l peridda de creédito tampién afectan 'a rentabilidad de ia empresa, Un
incremento en el periddo de credito provocaria tos sigulentes afectos: al aumentar el
periodo de crédito deben aumentar ias ventas, pero 105 gastos por cuentas malas v el
periddo promedio de cobranza podrian verse asimismo incremeniados. De ahi que sea
positive el efecto neto scbre tas utiidades del incremento en ventas, en tanto que ios
aumentos en el periddo de cobranza los gastos por cuentas incobrables afecten
negativamente a las ufifidades.

La empresa es una organizacion en movimiento constante, su vaior, debe valcrarse a o
luz tanto del futuro como del presente y esto significa tomar en cuanta el vator temporal
del dinero.

Los conceptos esenciales que definen el valor temporal del dinero son:
Los valares futuro y presente.

Los cdlculos del valor fuluro son necesarios para evaluar las cantldades futuras que
resultan de la inversion actual en un entormno que genera intereses y son Uliles para la
determinacién de ias tasas de crecimiento o de interés de las comlentes monetarlas,

Los cdlculos del valor presents, se realcionan inversamente con el valor fufuro y son de
gran importancia en la determinaclén del valor de la empresa, y los beneflcios futuros que
se esperan como resultado de clertas acclones.

Estos valores son necesarios para calcular los pagos requeridos y acumular con ello una
suma fulura predeterminada, asi como para amortizar los prestamos al estimar los
programas de pagos.

El valor futuro, conocido tamblén como valor compuesto, comprende la aplicacion del
interés compuesto a una cantidad presents a fin de dar como resuitado una cantidad
futura, Suele emplearse en los instituclones de ahomo, Estas anunclan con frecuencia
“interés compuesto a una tasa de x por clento" o “x por clento de interés compuesio
semaesiral, timestral, mensual, semanario, o diariamente”.

El valor futuro descansa sobre el interdés compuesto para medir sl valor de las cantidades
futuras, Cuando se compone el interés, 8! principat o capital inicial en un periddo, junto
con el Interés obtenido sobre el, se convierte en al princlpal Iniclal de! sigulente periddo y
asi sucesivamente, Ef inferés se puede componer cada afio, semaestre, trimestre, mes , dia,
olnclusc de manera continiia. Cuanto mas frecuente se componga el interés, mayor serd
la canlidad futura que se acumulard.

El valor presents constltuye el inverso del valor futuro, Al determinar el valor presente de
un monto futuro, se estima que cantidad de dinero serla equivalente hoy a la canfidad
futura dada, considerando el hecho de que se puede ganar clerto rendimiento sobre
este dinero. En la medida en que se pueda obtener un rendimlento a una tasa mayor del
0%, el valor presente de un flujo de efectivo futuro es mener que su valor futuro,

Uno de los principales generadores de ingreso dentro de una empresa son las ventas, por
elio su iImporiancia, ya que el contador estima los flujos de efectivo mensuales que

14



oty

>

!
i
%
i
i
i
i
i
{
)
i
1
{

resulfaran de ventas proyectadas, recibos y preauccicn, inventario y  desembolsos
relativas a las ventas, tambien determing &t nivel de activos fjos requerdcs y el manto de
financiamiento que se necesita vara apoyar y sbtener &l nivel de produccion y ventas
requerido.

Una prediccion externa de las ventas se ©asa en las reiaciones entre las ventas de la
empresa Yy clertos indicadores econdmicos, como el PIB., ta construccion de nuevas
viviendas y el ingreso personal disponibie. En virtud de que las venltas de la empresa
suelen relacionarse con algin aspecto de la actividad econdmica, una prediccidn de
este tipo deberd indicar aigo acerca de las ventas futuras.

Las predicciones internamente se basan en !a realizacidn de predicclones de ventas a
traves de las ventas generadas por la empresa. Generalmente se pide a los vendedaras
de compo que calculen ef numero de unidades de cada tipo de producto que esperan
vender &n el transcurso del aio siguiente.las predicclones son recopiladas por el gerente
de ventas del distrito, quien puede qjustar las clfras usando su proplo conocimiento de los
mercados especificos o de lo copacidad productiva del vendedor y hacer cjustes para
los factores internos adicionales, como la capacidad de produccion,

Los datos de prediccidn interna ofrecen una aproxmacion de las expectativas de ventas,
en fonto que los de prediccidon extemna sefcian una forma de aqjuste de estas
expectativas al considerar factores econdmicos generalesmuchas empresas que venden
articulos de primera necesidad no se ven muy afectadaos por los factores econdmicos,
pero las ventas de atras empresas responden en poporcion a los cambios en la actividad
econdmica. La naluraleza del producto con frecuencia afecta e monto de fa
generacion de ingresos en las ventas,

4, Coracteristicas de las ventas en o micro y pequefic empresa.

Parece que la Incerfidumbre de estos afios hace dificll y nebuloso el future como nunca
antes, Los jévenes temen al terminar sus estudios, no tengan muchaos oportunidades de
empleo, pues dicen * hay ya mucha competencia" creo que la competencia siempre ha
existido y espero en dios slga existiendo pues es una de las caracteristicas del ser humano
y de nuestra sistema que permite y obliga o desarroliar la creafividad vy o originalidad,
Estas fuerzas latentes en todos nosotros hacen que el mundo progrese y el camblo se
realice en favor de la empresa, del pals y del hombre,

Lo micro y pequefia empresa, es aquella donde los decislones tas toman uno o dos
hombres todos los dias. La mayoria de la micro y pequefia empresa son de cardcter
famillar, Se empleza por un matimanlo en casa, después separan el taller de la casa
habitacion, la esposa tiene menaos actuacion pero los hijos se involucran cada vez mas, se
constifuye una socledod andnima por conssjo de fos bancos, crecen con ayuda del
mercado, el crédito y el chomo. Lo razén y origen de su existencia son sus principales
caracteristicas de confianza interna, flexibllidad y finea de autoridad direcia.

Es el crecimlento el que les hace ver la conveniencia de contratar mas gente capoz para

desarollar alguna aclividad y generalmente emplezan contralando un gerente de
ventas y un ayudante de contador que les ayude a entender al aspecito fiscal.
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Conforme a lo escrito en los parafcs anteriores daré ia definicidn de empresa vy
mencionare los principales cbjetives, caracteristicas y funciones de la micro y peausia
empresa dentro de las ventas:

Concepto de empresa

Entidad socioecondmica, constituida legaimente, que fiene por objeto alaborar o
comerciallzar productos o proporcionar servicios, obteniendo justas refribuciones a fin de
lograr la satisfaccion de las necesidades de un grupo social y valiéndose de una
adecuada administracion, puede alcanzar los objetivos paralos cuales fue constituida. (8)

Entre los principales objetivos que persigue una empresa estan:

a. La obtencion de utilidades

b, Prestar un servicio social ala comunidad

c. Abrir fuentes de trabajo deniro de su comunidad

d. Lograr o contribuir al progreso econdmico de su pais

La micro y pequena empresa es la mas predominante en nuestro pais, y algunas
de sus caracteristicas son:

- Crece a unritmo lento,

- El duenio es, generaimente, el director general.

- Este director atiende a todas las dreas de la micro y pequeria empresa.
- Su sistema de produccion no es avanzado,

- La division del trabajo no se ha llevado totaimente.

- La distribucidn de las cargas de trabgjo es deficlente,
- Casi no existe la delegacion de autoridad.

- No tlenen una programacion de sus compras.

- Sus ventas abarcan solo un mercado local,

- El ausentismo y la rotacién de personal son elevadas,
- Los canales de comunlcaclén no son los adecuados.
- Existe confusidn en cuanto alos obletivos generales,

Las funciones de la micro y pequeiia empresa son:

a. Llenar los huecos existentes en la preduccian nacional.

Dentro de la gran variedad de productos que circulan dentro del marcado nacional,
exlste poca demanda para determinados productos o articulos los cuales las grandes
empresas no les interesa producirlos debldo a que ellas no los consideran rentables. Esta

demanda de articuios no producidos por las grandes empresas, es cublerta por la
produccidn de las micra y pequenias empresas,

(8)RIOS Sitva,Bernave,"tmportancia de fa planeacion financiera dentro del irea de ventas de fa pequefia
empresa” Tesis profesional (lae). FCA-UNAM.México, 1989.p.12.
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b, Proporcionar mayor nimero de empleos en la economia.

Esto es consecuencia cirecla del elevado numers de micro y pequenas emprescs que
existen an nuestro pais, que por no tener avanzaaa tecnoicgia y elevado grado de
automalizacion en su ciclo productivo tienen la necesidad de contratar mucha mano de
obra,

Andlisis del area de ventas en la micro y pequena empresa,

Sin duda alguna, al empezar a hablar del Giea de ventas de una empresa no podemos
desligaria de ia mercadoiecnia.lna buena mezcla de mercadologia { todo aquello que
una empresa puede hacer para influlr en la demanda de su productolas multiples
oportunidades son clasificables en cualro grupos de variables denominadas las * cuatro
pes " de la mercadotecnia; producto, precio , plaza y promocion.)de un producto hace
que las ventas de este se lleven a cabe en una forma rapida; por lo cual el aspecto
mercadoldgico esta muy estrechamente ligado con el aspecto de ventas, Excelentes
ventas siempre estdn respaldadas por un buen plan de mercadotecnia o de
comercializacion.

La mercadotecnia, es la técnica que mas se ha descuidado en las micro y pequenas
empresas, a fal grade que es desconocida por la mayoria de elasia falta de
preparacion del empresario, en [a mayoria de los casos, origina una deficiente direccién
producto de la nula utiizacion de métodos y técnicas adminisirativas, Este hecho le
impide, a su vez, apreclar el valor que puede llegar a tener la mercadotecnia para su
negoclo. La micro y peqgueria empresa muesiran actitudes de temor e indiferencia ante
las técnicas y aclividades mercadologicas: posturas que tienen su origen en la ideclogia
del mexicano.,

En el momenlc en que el empresaric mexicano tome consclencla de que la
mercadotecnia ha venldo cobrando suma importancia para el desenvalvimiento de sus
negocios y cuando dele de guiarse por actitudes y opinlones subjetivas de la
mercadolecnia y s& preocupe por reunir 10s recursos necesarios para implementaria, se
puede afrmar que se le Imprimkd una aplicacion continua en beneficlo de la misma
empresa.

Al desconocer e ignorar la mercadotecnia, el area de ventas de la micro y
pequena empresa fienen las siguientes deficiencios:

- Los productos que se venden no van diigidos a un segmento especifico del mercado.

- El preclo de venta es determinado al arblifo, en ocaslones guidndose per el preclo
establecido por ofras empresas.

- El gerente de ventas, la mayoria de las veces, es el duefio,

- £l gerente de ventas se basa en corazonadas o en su experiencia para determinar el
mercado a que van dirigldas los productos.

- Lla mayoria de las veces, nunca han elaborado estimaciones o prondsticos de demanda
global e insalisfecha.No elaboracién con antelacion de un presupuesto maesiro basado
en ventas! sino que en muchas ocaslones producen articulos que no se pueden vender

& su desplazamiento es lento, ocasionando aitos indices  de productos terminados,

- Sus politicas de ventas son inestables.

- Su fuerza de ventas no tiene preparacién alguna. La asignacion de recursos destinados

al drea de ventas en la mayoria delos casos es muy raquitica,
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Son muchas las necesidades que tiene una empresa de planear financieramenie
sus ventas:

- Determinar cucnio cuesta elevar ei nimero de ventas,

- Conocer el momento en que 'as ventas estan generando ufiidades o en su defecto
pérgldas.

- Conocer ¢l monto de utilidad de cada producto, esto es la contribucidn individual a
utilidodes,

- Si es una empresa que fabrica varios articulos, analizor cuales son mds rentables a partir
de sus ventas generadas.

- Poder analizar el aumento o disminucidn de utiidades al variar el precio del producto.

- Determinar la capacidad financiero del area de ventas, es decir el nimero de
aperacianes que puede llevar a caba sin tener faltantes de recursos,

- Poder conocer el manta de recursas necesarios pare llevar a caba operaciones de
ventas par un aumenta de praduccion vendida.

- Pader analizar, baja diferentes valimenes de ventas, el monto de las utilidades.

- Determinar lainfluencia de las gastas fijos en las utlidades,

5., El Inferés y costo del dinero
Interés

E! Interés es la remuneraclon que reciben los duenas del capital de crédita {monetarlo)
par cederlo a las Inversionistas a cansumidores durante un peridda determinado. ()

El interés es el preclo que se paga por el usa de recursos tomados en préstamo; es e
excedente que recibe el prestamista una vez descantada la canildad prestada.

Keynes define el interés coma la retribucian o pago por el uso de dinerg; dicha retribucian
depende de la oferfa y la demanda de dinera.{10)

Para Marx, el Interés es la parte de la plusvalia del cual se apropla el duefio de! capital de
préstama por prestario durante clerta tlempo, es decir, el interés praviene de la plusvalia y
farma parte del excedente econdmica.{11)

Aungue el Inlerés se desamrolla en farma amplia en el sistema capitalista.de hecho surge
desde la época del esclavismo cuanda la praduccién se genera sabre la base de la
prapiedad privada de las medias de produccian, que permite el desoralla de una
ecanamia monetaria y e! surgimiento del crédita.{12)

€l crédita aparece ligado al crédila que se atarga a praductares con menor capacidad

de praduccian, los cuales pagan un “interés”. Sin embarga, en muchas comunidades se
dia la ayuda mutua para asegurar la sabreviviencla del grupo sin paga de intereses.

(9) ZORRILLA,Santiago y MENDEZ, Silvestre, Diccionario de economia,México:Limusa,1994,p.116.

(10,11,12) MENDEZ Jose Silvestre,Fundamentos de economia, México:Mac Graw Hill,1994,p.193.
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Interés a cono plazo.- Bs el que se recite gaor un réailo que no excede de yn ano,
aungue puedes ser de menor iempo.

interés a largo plazo.- s el que se recibe por créditos que pasan de un ano.

Los crédilos a corto plazo reciben el nombre de créditos de dinero que se mueven en ef
mercado de Jdinero,

Los créditos a largo plazo se llaman créditos de capital y funcionan en el mercado de
capilales.

Generalmente los créditos @ corto plazo se usan para el consuma vy los de large plazo
para inversiones productivas,

Dinero

Para los economistas subjetivistas, el dinero es cualquier cosa que se acepte en forma

general @ cambio de bienes y servicios a blen, que siva para liquidar cualquier
transacddn o deuda.

Para los econamisias abjetivistas, el dinero es una mercencia que se convierle en

equivalente general de todas las mercancios y que desemperia varias funclanes, entre as
que destacan:

Sirve como medida de valor, faciita el cambio vy la clreulacion de mercancias y servicias,
siive como medio de atesaramiento y acumuladdn, puede saldar deudaos y circular como
dinero mundial. Actuaimente se consideran camo dinero: las manedas metdlicos, los
bllletes y los depdsitos bancarios. Algunos sindnimos de dinero son: moneda , caudal,
fortuna, pasta, masca, numerario.

El dinero existe desde la época esclavista, pero a lo largo de la historia ha expermentada
una serle de camblos hasta llegar al sistema capitalista donde cumple funclones baslcas
para el desarrollo del sistema,

El peso que es nuestra moneda se catiza Unicomente conira el délar, y es por medio de
este que se hacen los fransacclones a yenes, marcas, sucres o cualquier alra moneda. Por
esto, las devaluaciones del peso san cantra el dolar y, en consecuencla, contra todas las
monedas del mundo simuliéneamente,

Cuando el peso cambia su valor nominal frenie al ddlar, Lo que ocure es que se
necesitan mds pesos para comprar cualquler servido o mercancia en el exterior, que es la
que resentimos slempre. Pero tamblén significa que las ganancias de las empresos en
México se reducen, comparalivamente, con los de empresas en atros plases. Esto se
reflejo enlas tasas de Interés, que suben de iInmediato.

El costo del dinero y el efecto principal es que quienes deben dinero deberdn pagar mas
que antes .cuando una persona tlene una deuda que apenas puede pagar, y 10s
intereses suben, no podrd pagarla y se sumara a la cartera vencida. Al acurir esto, qulen
lo presto plerde ingresos, puesto que na recupera ni lo prestada nl los Intereses. Cuando es



un banco el aue habia prestado, tendrd que distribuir esta reduccion en sus ingresos entre
el resto de sus créditos, con lo que Ics intereses subiran nuevamente.

£l viernes 3 de noviembre ta bolsa baio por ei rumor de teaos conocido de un golpe de
estado,

En México. el miércoles 8 de noviembre de 1995, los cetes de 28 dais tuvieran un
incremento de 10.87%, es decir se encuentran en 54.24

£l délar de ese mismo dia estuvo @ $7.45 a al compra v ala venta a $7.95
Formula y caiculo de los valores presente v futuro

Los conceptcs mas importantes relacionados con el valor temporatl del dinero son el valor
futuro y presente. Las tecnicas de valor presente y futuro son de importancia en la
evaluacidn tanto del valor de la empresa coma de los beneficios fuluros que se espera
resviten de ciertas medidas.

£l vator futuro descansa sobre el interes compuesto para medtr el valor de las cantidades
futuras. Cuando se compone el interes, el principal o el capital inicial en un periddo, junto
con el interes obtenldo sobre el, se convierte en el principal inicial del siguiente periddo, y
asi sucesivamente. El interes se puede componer cada ano, semestre, timestre, mes. Dia
Incluso de manera confinua.cuanto mds frecuentemente se componga el interes, mayor
serd la cantidad futura que se acumulard. Si f es igual al valor futuro ai final del periddo n,
p es igual al principal Inicial, k se iguala a la tasa anual de interes estableclda, m al
numero de veces por ano en que se compone el interes, y n al numero de perlodos sobre
los que el dinero obtlene rendimientos, enfonces...

Fn=p{t+kmxn
m

Slempre que el interes se componga anuadmenle, m esiguaia 1.

Bl valor presente constituye el inverso del valor futuro. Al determinar el valor presente de
un monto futuro, se estima que canfidad de dinero serla equivalente hoy a la cantidad
futura dada, considerando el hecho de que se puede ganar certo rendimiento sobre este
dinero, En la medida en que se pueda obtener un rendmiento a una tasa mayor del 0%,
el valor presente de un flujo de efectivo fuluro es menor que su valor futuro, Sl pes igual al
valor presente de un monto futuro, fn que se habra de recibir en n periodos a partir de

hoy, y s el interes puede ganarse al k por ciento por afio, la formula para ei valor presente
o5

P= fn=fn( 1 }
(1+kjn (1+kjn

El factor de inferes del valor presente esta representado por el términe que esta entre
parentesis.
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6. La generaclén de Ingresos por concepto de ventas.

£l método econdmico muesira los ingresos, costos, gastos y utiidades para diferentes
volumenes de ventas.

La conlabilidad tradicional, que emplean la mayoria de las empresas, clasifica los costos y
gastos en

Costo de lo vendido.-Incluye los materiates, la mano de obra y los gastos de fabricacion,

Gaslos de venia.- Comprende los sueldos de vendedores, la renta v los gastos de
fabricacion,

Gastos de administracion.- Incluye todos aquellos gastcs que no se ralacionan
directamente con la fabricacion nicon la venta.

Gastos financieros.- O sea 10s intereses pagados y otros gasios relacionados con la
obiencién de créditos,

Para consiruir el modelo econdmico que se ha propuesto es necesario.agrupar lales
elemenios de la manera mas precisa posible de acuerdo a costos variables,Son todos
aquellos costos que varian en forma proporcional a la venia, y esto depende a las
caracleristicas de cada empresa. Enire ellos hay que fener en cuenta los siguientes:

- Materias primas, comisiones sobre venta, y
- Manode obra.

Gastos flos: comprende todo aquello que liene que redlizar la empresa
independientemente del volumen que reaiice, entre ellos estan:

- Sueldos y prestaciones del personal.

- Renta, luzy teléfono de oficinas.

- Cuota fija de la compaiia de luz.

- Gastos financleros fijos { aquellos gastos con un plazo mayor a un afio).

En virtud de que existen una gran varedad de micros y pequefias empresas,no es posible
establecer normas rigidas de aceptacidn, sin embargo, podemos observar que la ulllidad
de la empresa mejora en la medida en que- aumenta el indice de rentabildad
comercial.- disminuye el indice de estructura.-disminuye el punto de equilibrio.

Son generacldn de Ingresos y fuerzas positivas aquellas que estimulan al personal a
trabajar en forma eficlente;las que introducen mejores equipos y procesos, en suma las
que hacen que la empresa de mas al cliente,

Son fuerzas negativas las que impiden el desarrolio del personal, las que lo desaniman,
comompen y se oponen a la infroducclén de toda clase de mejoras, fodo fo cual hace
que la empresa produzca menos.

En todo fipo de micro y pequefias empresas encontramos los dos fipos de fueras, el

director o funclonario profesional es quien refuerza las primeras y combate las segundas,
mientras que el Improvisado, el perezoso y el explotador hacen justamente lo confrario,
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Las fuerzas posifivas hacen generar [os ingreses y ayudan a que [a micro y pequeda
empresa prospere.

Las fuerzas negativas hacen que ‘a micro y pequena empresa empiece a dejar de ganar
y a perder dinero.

Uno de los principales generadores de ingreso dentro de una empresa son (as ventas, por
ello su Importanciaya que el contador estima los flujos de efectivo mensudles que
resultaran de ventas proyectadasrecibos y produccidn, inventario y desembolsos relativos
a las ventas, también determina et nivel de activos fijos requeridos y el monto de
financiamiento que se necesita para apoyar y obtener el nivel de produccion y ventas
requerido.

una prediccion externa de las ventas se basa en los relaciones entre las ventas de la
empresa y clertos indicadores econdmicos, como el P.LB., la construccion de nuevas
viviendas y el ingreso personal disponible. En virfud de que las ventas de la empresa
suelen relacionarse con algin aspecto de la actividad econdmica, una prediccion de
este tipo deberd Indicar algo acerca de las ventas futuras.

Las predicciones internamente se basan en la realizacion de predicclones de ventas a
través de las ventas generadaos por la empresa. Generalmente se pide a los vendedores
de campo que calculen el nUmero de unidades de cada tipo de producto que esperan
vender en el franscurso del afio sigulente, las prediciones son recopliadas por el gerente
de ventas del distiito, quien puede ajustar las cifras usando su proplo conocimiento de los
mercados especificos o de la copacldad productiva del vendedor y hacer ajustes para
los factores internos adlcionales, como la capacidad de ka produccion.

Los datos de prediccién Interna ofrecen una aproximacion de ias expectativas de ventas,
en tanto que los de prediccion externa sefialan una forma de ajuste de estas
expectativas al conslderar factores econdmicos generales, Muchas empresas que venden
ariculos de primera necesidad no se ven muy ofectadas por los faclores econdmicos,
perolas ventas de ofras empresas responden en proporcldn a los cambios en la aclividad
econdmica. La naluraleza del producto con frecuencla afecta el manto de la
generacion de ingresos en ias ventas.

Calculo y elobaracion de los flujos de efectivo

los estrateglas bdsicas que deberdn segulr las empresas en lo referente a la
adminisiracian del efectivo son las sigulentes:

1, Cubrir las cuentas por pagar lo més tarde posible sin dafiar la posiclon credillcia de la
empresa, pero aprobechando cualesqulera descuentos en efectivo que resulten
favorables.

2, Utilizar el Inventario lo mas rapido pasible, a fin de evitar existencias que podrian resultar
en el clerre de la linea de producclon o en una pérdida de ventas.

3. Cobrar las cuentas pendientes lo mas rapido posibie, sin perder ventas futuras debido o

procedimienios de cobranza demasiado apremiantes. Pueden ampliarse los descuentos
por pronto pago, de ser economicamente justificables. para alcanzar este objetivo.
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Llas impiicaciones globales de eastas estrategias pueden paonerse de manifiesto
observando los ciclos de cajay la rotacion de efectivo.

El ciclo de caja de una empresa se define como el lapso que abarca desde €l momento
en el que la empresa realiza un desembolso para comprar maleria prima, hasta el
momento en el que se cobra el efectivo de ia venta del articulo terminado y producido
con dicho material. La rotacion del efectivo es el nimero anual de veces en que el
numeraro sufre una rotacidn. La relacion entre el ciclo de caja y la rotacion de efectivo
es semejante a la que existe entre la edad promedio y la rotacion del inventario.

Caja y bancos

Esta cuenta pertenece al renglon del activo circulante, representando el efectivo del que
dispone la empresq, ya sea en caja o depositado en una institucion bancaria,

La cuenta de cqja y bancos, origina los movimientos de entradas y salldas de dinero, su
saldo representa el efectivo que pertenece a la empresa.

Las entradas y salidas de efectivo deben estar estictamente separadas, jamas deben
combinarse, o sea que los fondos oblenidos deberan depositarse integros en el banco al
dia sigulente y todas las erogaciones deberan ser contraladas por medio de cheques.

Entradas a caja.- No debe confundirse el término de Ingreso con el de entrada a caja, ya
que el primero signifuca unicamente, aumento de capitai contable, como resuitado de
operaciones reallzadas, con terceros, obienlendose de ellas dinero, documentos, u otros
vaiores de activo. Mientras que las entradas a caja, no solamente abarca lo anterior, sino
tambien un aumento de pasivo o disminucion de dlguna parfida de activo.

Las entradas a caja pueden ser originadas por diferentes aspeclos, los principales
son:

a. Entradas directas de clientes o de deudores diversos
b. Cobro por medio de cobradores

¢. Pagos recibldos por coreo

d. Cobros por medio de agentes viajeros

e. Venlas de contado en el mostrador

f, Entradas por diversos conceptos

Por cualgulera de estas medios, el dinero que se reciba debera enitrar primeramente Q
caja, despues se contabliiza y por ullimo se depositard en el banco.Suponiendo que exista
el departamento de cobranza, se entrega al cobrador los comprobantes, por medio de
una relaclan que se hace por duplicado y frmando de reclbido el cobrador, realizado su
trabajo, hace entrega al cajero del efectivo, este una vez hecha la ficha de entrada, le
regresa la relacion con la constancia de recibido el dinero, el cobrador entrega ai
departamento de cobranzq, la relacion junto con los documentos no cobrados y €l
|ustificante de entrada de cdja.

Cuando los clientes realicen pagos provisionales, ! cobrador entragara al cllente un
recibo provisional, ya que no debe contarse en el documento.
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RPara seguricod de la emorest @ recomienda quel e haga lasn de cobradornss
campiandolos de 2ona,

Ya gue una persona indgevendiente a la cgjic ¢ depcrfamento de cobranzas debera
comprobar periodicamente que los salarios de  los cientes conresponda con (os
documentos,

Cuando ios cobros se realicen por agentes viaieros, tambien se formulara una relacion
semejante a la anterior, entragard este al hacer el cobro un recibo provisionat al cliente
acusando recibo ia compaiia ol emiregar el agenle vigjero et dinere.,

Cuando el pago es recibido por correo la persona que se encargard debe ser giena a
contabilidad vy a la caoja. el empleado deberd hacer un listado de los fondos recibidos
anotando el importe,no. De documento, fecha , elc. de preferencia deberd hacerse por
trplicado los cuales se repartiran de la siguiente manera: original a la caja, duplicado al
departamento de contabiidad y el iplicado para la persona encargada para que envie
los acuses de recibo a i0s clientes.

Bl auditor checard que se hagan los depositos correspondientes a las listas
respeclivos.

Los pagoes directos de caja, podran realizarse como sigue: presentandose el clienta con el
calero y expldiendo el recibo comespondiente, o también dirigiendose al departamento
de cobranzas, y una vez verificado el adeudo, extendera el recibo, para que el cajero
reciba elimporte y lo firme.

Cuando en un negoclo las venlas de contado son excepcionales, el departamento de
ventas formulara la remisidn con las copias corespondientes, eniregandole al cliente
para que pague en la caja, donde el cajero sella dos para enfregarle al cliente una vy
recoja su mercancla y la olra queda como constancia de pago, las demds coplas para
los departamentos de ventas y contabliidad respectivamente,

En los negocios en que su princlpal fuente de ingresos sea por ventas de contado, puede
ser que tas ventas de maostrador sean numerosas y su importe pequeho.

Ademds de la maquina registradora como medio de control de las ventas de contado,
debe revisarse la canlidad que aroje la maquina con lo que esta regisirade en la cinta

de conirol, las notas de remislon deberan estar enumeradas de antemano para evitar
alguna omisidn,

Ademas de contralar todas las eniradas a cala, hay que contralar tamblen [a integracion
de los depositos de bancos, una forma para llevar a cabo esto, seria colejar el duplicado
del depdsito con las cantidades, el origen de ellas y a donde va a acreditarse.

Salidas de caja.- Comprende los desembolsos aplicados a gastos y a costas.
No debe confundirse egresos con salida de caja, ya que no todas las salidas son egresos
ni as egresos son salldas de activos,salida de caja comprende no solamente los egresos

que disminuyen el capital sino también los que ocasionan aumento en olguna partida de
activo o disminucion de pasivo.



Los pages con cheque deben efectuarse leniendo 1os comprooantes que jushiiquen «a
arogacion y estar debidamente aprobadds. una vez heche e pago deberd cancelarse
pPoOr UNA Kersona ajena al cajero.

Los cheques aunque esten cancelados deberan ser conabilizados.

Fondo fijo de caja.- Tiene que ser una cantidad cerada para poder facilitar su manejo y
vigilancia. Para ejercer un control mejor: a} es necesario un comprobante, previamente
auterizado por la persona adecuada. b) los vaiores recibidos por prestamos temporales v
ofras  partidas semejantes deberan aplicarse  inmediatemenie a la  cuenia
correspondiente. ¢} periodicamente se formulara un cheque de reembolso de las
cantidades registradas, una vez revisados los comrpobantes, quedan archuvados con el
sello de pagado.

El cajero realizara diariomente el corte de fondo fijo para informar a su superior.

Deberdn realizarse periodicamente arqueos de caja por el auditor interno, o empleados
gjenos ala caja.

Puntos principales para la realizacion del control interno:

. Separacidon de lobores, debe exsilir una division claray precisa de las actividades a
desaroliar por el cajero, 0 sea que no tenga accese a ofros departamentos,

2. Para todo el personal, que maneja fondos y cuentas bancarias, debe existir un sislema
de flanza adecuado, para asi garantizar con esto su manejo.

3. Uimitar lo cantidad de pago que debe hacerse con el fondo fijo de caa, los pagos
mayores se realizaran con cheques numerados, que eslaran debidamente aulorizados,

4. Las enfradas y salldas de caja deben ser estrictamente Independientes de! fondo fijo de
calq, sino se lleva a cabo este punto existe mayor posibilldad de erores v fraudes,

5. Las concillacianes bancarias deben efectuarse por personas independientes al manejo
de los fondos, de preferencia por el auditor, de no existir este, por una persona alena a
este movimiento, lo mismo con los arqueos de coja, debiendo revisar que la

documentaclon reuna los requisitos legales y se haran en forma periddica ambas cosas.

&. Es esencial para ia vigilancia de los empleados responsables y al mismo tiempo evitar
que el sistema implantado sufra alteraciones, una auditora periddica de los fondos y
movimientos de caja.

7. A diarlo se realizardn informes referentes a lo anterlormenie mencionado, para que de
esta forma se mantengan informados oportunamente los encargados de las finanzas en
el negoclo.

Princlpales puntos dei conirol interno en las entradas de caja:

a. El efectivo recibido deberd registrarse a la mayor brevedad posible, debldo a que en
este intervalo existe mayor riesgo de fravude o error.
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b. Lo menor cantidad ae gente posible, debe racibir dinero, dete hacero principaimente
el cajero.

¢. La correspondencia recibida debe manejcrse como anteriormente se expuso.

d. Es necesario un registro apropiado en el cual se describird la naturaleza de la operacion
de enfrada de cqja.

e. Los depositos deberan hacerse en torma integra.,
f. Se obtendrd un mayor control sila personainteresada recibe v vigila esta operacion.

g. Los cheques se recibiran @ nombre de la compaiia y se instruird al banco para que
estos sean Unicamente para depdsito.

h. Mediante recibos debe establecerse, as responsablidades al fransferir el dinero y ol
mismo liempo sequirse un plan sistemafico,

y. No deberdn tener acceso a los registros de contablidad, las personas que reciban
dinero.
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Capitulo il

"ASPECTOS ECONOMICOS, FINANCIEROS Y CONTABLES DE LAS VENTAS"

Inlroduccion:

£l campo de ias finanzas esta intimamente relacionado con et de la economia y el de la
contabilidad, y por supueste con las ventas, ya que fas finanzas, la economia vy la
contabilidad estan figadas entre <. existen diferencias entre estas disciplinas.

Finanzas y economia

La importancia de la economia en el desamolio del ambiente o, entomo financiero v la
teoria financiera pusde describise mejor o la uz de los dos amplios campos de fa
economia;

La macroeconomia y lo microeconomia. La macroeconomia se ocupa de fa totatidad
del amblente insfiluclanal e internacional en el que debe operar una empresa. v la
microeconomia determina las estratégias Optimas de operacidn de empresas & Individuos.

Finanzas y confabilidad

ta funcidén contable debe considerares como un insumo necesaric de la funcién
financiera, es decir, camo una subfuncion de las finanzas.este enfoque concuerda con la
organizacién tradicional de fas aclividades de una empresa en fres campos basicos:
finanzas.adminisiracion y comercializacldn{marketing), La funcidn contable se considera
normalmente dentro de la jurisdiccidn del contador generalel contrator generat o el
vicepresidente financlero.Sin embargo, hay dos diferencias bdsicas de puntos de vista

entre finanzas y contabiidad: una de ellas se refiere al fratamiento que se da a los fondos,
y la ofra a la toma de declsiones:

Tratamienio de fondes.~ Et contador cuya funcién primordial es producir v suministrar
informacién para aprecltar el funclonamiento de ia empresa, evaluar su posicion
financlera y efectuar el pago de Impuestos. diflere del administrador financiero en el
modo en que considera los fondos de la organizacidn, Ef contador, utiiza clertos principlos
uniformes de aceptacion general, elabaera los estados financleros partiendo de fa premisa
de que los ingresos se reconocen como fdles en el punie o momento de la venta y los
egresos o gastos cuando se Incurre en ellos,

El administrador financlero se ocupa de mantener la salvencla de la empresa,
suministrando {os fivjos de efective o de caja, necesarios para satistacer tas obligaciones y
adquirr los actlivos flos y circulantes necesarios para lograr los abjetivos de o empresaEn
vez de considerar a los Ingresos en e momento de la venta y a tos gastos o egresos
cuando e Incure en ello, como hace el contador, tiene en cuenta tos ingresos y gasios
solamente como fiujos de efectivo entrante y sallente,

Una analogia simple puede ayudar a esclarecer la diferencla basica de puntos de vista
entre el contador y el administrador financlero, ’

Ejem: Si se considera el cyerpo humano como uno empresa en la cuol cada latide del
corazdn reprasenta una venta, el contador se ocuparia de cada una de estas
pulsaciones para contabliizarias come ingresos. El adminisirader financlero se ocuparia de
verificar st el fidjo sanguineo llaga a las células para mantener en funcionamiento los
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diferentes érganos del cuerpo. £s posible Gue aste fenga un Corazon sano, pero que
puede dejar de funcionar si se forman obstrucciones o codgulos en el sistema circulatorio.

£n forma similar una empresa puede tener un buen nivel de productividad o rentabilidad
y a pesar de elio fracasar, por no disponer de entradas suficientes de efectivo paro pagar
sus deudas opartunamente,

Consideracion Contable Consideracién Financiera

Cia, X Cia. X

Edo. de Result. al 31 de dic, tdo.de Flujos Efectivo at 31 de dic.
Ingresos {ventas) N$100,000 Entrada N 0
-Egresos (costo de ventas) B0,000 -Salida 80,000
Utilidad {bruta) 20,000 Flujo Neto (negativo} (80,000)

Comparando los dos estados financieros. puede obtenerse que en tanto que segun el
punto de vista cantable la empresa es praductiva, en téminos financleros es un fracaso. Si
no se tienen los Ingresos adecuados para cumplir con fas obligaciones, la empresa no
podra sobrevivir, Independientemente de cual sed su ganancia aparente,

El ejemplo anterior es una leccidn de que los datos contables no describen cabalmente
las clrcunstancias financieras de una empreso. &l administrador de finanzas debe mirar
mas alld de los estados financiercs. De su empresa para comprender y analizar 10s
problemas potenciales o existentes que aparezcan en la situacion financlera. Bl défict de
efectivo o de caja de la empresa fué el resultado de las cuentas por cobrar aun
pendientes. Al concentrar su atencidn en el flujo de efectivo, el adminisirador podria
evitar la falia de solvencia y asi dlcanzar las metas financieras que la empresa se ha
prapuesta,

Toma de desiciones-tas obligaciones del administrador financlero difieren de las det
contador en que sste uitimo da mas atenclon a compilar y presentar datos financleros,

£l funcionano de finanzas evalla los infarmes del contador, produce datos adiclonates y
toma decislones basadas en andiisls subsecuentes, & papel del contador es suministrar
datos congruentes y de facll interpretacién acerca de las operaciones de la empresa en
el pasado el presente y el futuro,

Ei adminlstrador financiero utliza estos datos en o forma en que los recibe o después de
haber hecho varlos ajustes y modificaciones, come un Insumo importante en el procesa
de toma de declsiones financieras. Naturalmentie lo dicho anteriormente no impilca que
el contador nunca deba tomar decisiones financleras o que el administrador financiero
tampaoco deba reunr informacion contable, sino que el interés primario de la contabllidad
y el de las finanzas esta en las funclones.
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1, El cicio econdmico y la venta

Toda empresa debe conocer la etapa en ia cual se sitta, con raspecto al resto del
mercado; para ello existe el ciclo de vida.

£l mercade potencial mide la importancia de la oportunidad econdmica que prasenta un
producto-mercado.esta primera dimensidn de la atractividad. Esencialmente cuantitativa
debe complementarse con una evaluacion dindmica. describiendo su tiempo de vida, es
deci, la evolucion de la demanda potencial en el tiempo, para describir esta evolucion,
se acude habituaimente al modelo del ciclo de vida del producto (CPV).

Se distinguen cuatro fases en este ciclo:

t. Fase de despegue (infroduccion).

2, Fase exponencial (crecimiento-turbulencial.
3, Fase estacionaria (madurez o penetracion).

4, Fase de declive (finalizacién o petiificacion).

Problemas de tecnologia puede plantearse a la empresa que no domina tatalmente el
proceso de fabricacion det nuevo producto; ademas puede tener todavia incertidumbre
sobre el procedimiento o sobre la tecnologia que lieva consigo. la disifbucion,
particularmente la gran distribucidn,puede mostrarse reticente a referenclar un producto
que na a realizado todavia sus pruebas y practicar una espera prudente.

Los compradores potenciales pueden ser lenfos en modificar sus habltos de consumo o
produccian.na estimacion de la longitud de la fase de Introduccion as el capital en &t
momento det fanzamlento, dado que esta etapa de los cash-flows son muy negativos. Los
gastos de marketing deslinados a estimular la distiibudion y a informar al mercado, son
elevados y presentan una parte muy importante de la cifra de ventas realizada.

Sl &l producto pasa con éxito el test de la infroduccion en et mercado, entra en la fase de
crecimiento caracterizada por un desarrolto rapido en las ventas,

Las causas de este crecimiento son las sigulentes:

Los primeros usuaros safisfechos repifen sus compras e influyen en los ofros usuarios

potenciales par una comunicacion boca a oreja: la tasa de cobertura del mercada
aumentara rapldamente.

La disponibilidad del producto en los puntos de distribucion le dan visibiidad que favorece
Igualmente su funcidn en el mercado.

la enitrada de compefidores nuevos tienen por efecto aumentar el esfuerzo del

markeling tolal sobre la demanda en el momento en el que es expansible y fuertemente
elastica,

Una caracteristica de esta fase de disminucion regutar de los castos de produccion por el
hecho de aumento de votumen fabricade y et efecto de la experencla que comienza a
manlfestarse, Los preclos Henen lendencia a descender, lo que permite cubrir

progresivamente la totalidad del morcado potenclal, las cash-flows s& mantienen
positivos.,



CUADRQ DE ESTRATEGIAS RELATIVAS AL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

FACTORES A | INTRODUCCION] CRECIMIENTO MADUREZ DECLINACION
CONSIDERAR
MERCADO PEQUENO ENRAPIDO | ESTABLE,POCOO | EN CONTRACCION
CRECIMENTO | NULO CRECIMIENTO
VENTAS BAJAS EN RAPIDO ESTABILIZADAS DESCENDIENDO
CRECIMIENTO
PRECIOS ALTOS TENDENCIA A LA] BAJOS DEBIDO ALA MUY BAJOS
BAJA COMPETENCIA
BENEFICIOS NEGATIVOS | CRECIENTES ALTOS BAJOS
CATEGORIAS DE | INNOVADORES | PRIMEROS ]| MAYORIAS PRIMERA | TRADICIONALISTA
CONSUMO ADOPTANTES Y TARDIA
COMPETENCIA POCA CRECIENTE | ESTABILIZADAEN DECRECIENTE
UN ALTO NUMERO




En la fase de madurez, la mayer parte ce jos proauctos stan situados en asta fase. Las
causas de esta estabilizacién son ias siguientes:

Las tasas de ocupacion de penetracion del producto en el mercado son muy elevadas y
poco susceplibles de aumentar todavia, La cobertura del mercado por ta distribucion es
intensivay no puede ser aumentada mas,

La tecnologia se estabiliza y solo se esperan modificaciones menores en el producto, En
asta etapa. el mercado esta segmentado, ias empresas se esfuerzan en cubrir toda la
diversidad de necesidades. £s a lo largoc de esta fase cuando le posiblidad de un
lanzamiento tecnolégico del producto es mds elevada, los compatidores se esfuerzan en
prolongar la vida dei producto,

La fase de declive se traduce en un decrecimiento estructural de la demanda por una de
las razones siguientes:

Nuevos productos mas renlables hacen su aparicién y reemplazan a los productos
existentes para la misma funcién. £s el Impacto del proceso progreso de tecnologia.

Las preferencias. Los gustos, los habitos de consumo se modifican con el tiempa'y dejan a
los productos pasados de moda. Cambios al entorno social, econdmico, politico... Tales
como las modificaclones de las normas en materia de seguidad, de higiene, de
proteccidn del medio ambiente.. Dejan a los productos obsoletos o simplemente
prohibldos.

Cuando las ventas y las perspectivas de beneficio disminuyen, algunas empresas
desadvierten y se refiran del mercado; otras por el conirario, tienden g especiaiizarse en el
mercado residuai.

2. Los fiujos de efectivo (fiujos de Ingreso y gastos en funcién del ciclo econdmico).
Ventas y costos de ventas

Son los ingresos obtenidos por la endjenacién de bienes de una empresa, deduciendo
rebajas, devoluciones y descuentos.

El costo de ventas de una empresa comercial, es o realmente pagado por el articulo o
seq, valor de la factura, mas fletes y ofros gastos relacionados con dicha compra.

En el caso de una compania industral esta foomado por el material directo, mano de
obra y gastos de fabricacian,

Plantearemos el problema de venias a crédito en forma separada de ias ventas de
contado estudiadas en lo referente a entradas a caja.

En este tipo de ventas debe existir un especial cuidado que las canfidades se carguen
cormectamente y en tiempo oportuno a los clientes,

Lo referente a los abonos de esta cuentaq, coresponde a la acclén de las entradas a
caja.

Para ia aceptacién o tramite de una venta a crédito los pasos a segulr son los siguientes:
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a. Cuando se recibe el pedido:

gsta punto es impcrtante ya que 2s cuando & toman todos 'os datos nacesarios para la
realizacion de dicha venia.

Esto se lleva a cabo de varias maneras por ejemplo, por taiéfono, de la visita del cliente a
al empresc, por medio de agentes de ventas, etc.

Para esto se encuentran formas impresas donde contienen los datos para reaiizar la
venta, nombre del cliente, fecha, domicllio, articulos, cantidad, enganche, nimero de

documentacion, etc., Estos deterdn estar registrados por orden numérico para su mayor
conlrol,

b. Autorizacion del pedido

En este punto suimportancia es que, debe revisarse detalladamente por el departamento
de venias para ver los dalos anotados, luego el amaceén para ver la posibiidad de
despachar la mercancia.

Después debe pasarse al departamento de crédlto, para determinar si tiene adeudos
anteriores, solvencia, seriedad del cliente, investigar si tiene créditos en otras partes, etc.

Ya una vez aceptado se manda una copia del pedido y la mercancia al departamento
de embarque para que se envie ai cliente lo mas pronto posible.

¢. Despacho de mercancia

Para la realizaclon de esta tarea se necesita la Intervencidn de dos personas, una se
encargara de surtir el pedido y la ofra de revisar el pedido y ver sl esta completo o no.

En algunas ocasiones se puede surtir completo el pedido conservandose en este caso un
registro de pedidos parclaimente surtidos en el aimacén o en ventas.

d. Facturacion

Ya sea que la facturacion se lleve a cabo por el almacén eviténdose asf la remisidn,
hacléndose los cargos en contabilidad con mayor rapidez y agilizando con esto la
cobranza, o blen que lo haga el departamento de contabilidad.

Es esenclal que se faclure, una vez cublertos todos los requisitos, tales como la revision del
pedido, autorizacldn del crédito, firmas de los empleados que surtieron dicho pedido, etc.

Conviene que se anote en fa remisidén y orden de embarque el nUmero de la factura por
una persona glena al almacén o contablidad, tamblén es necesqrio que contabilldad
tenga una lista de precios para confrontarla con los precios anotados en las remislones.

e.Contabilizacién

Ademas de las coplas para contabiiidad, es conveniente formar un archivo clasificado
por cllente, agregando las nuevas facturas y quitando las pagadas de manera que el
saldo colincida con las facturas existentes.

3



Cada meas se formularg una relacion de cientes, para confrontarla con el waldo de a
cuenta de mayor y ver sino existen variacioneas.

Principales puntos del conlrolintermo

a. Que exista una subdivision de labores entre los empleados de embarque, recepcion vy
facturacion.

b. Las salidas de aimacén deberdn cruzarse frecuentemente, con las cuentas de caja,
documentos por cobrar, ventas e inventarios.

c. inmediatfomente después de la realizacidon de fa venia, facturer v registrar este
movimienio de almacén.

d. Debe presupuestarse (os costos y gastos, ademads de un programa de produccion, fas
variaciones que resulten de estos estudios deben ser explicadas detalladomente, para
exiglr las responsabilidades corespandientes

e. Debe existir una informacion adecuada, del volumen de costo de produccion y ventas,
Inventarios

Representa uno de los principales aclivos del negocio, v se refiere a las mercancias o
maieriales que se tienen en existencio deniro del almacén de ia empresa.

En las empresas comerclales, los inventarios estan farmados por las mercancias que se
adguieren para su venia, mieniras que en las empresas industrictes estan representadas
por: :

- Materia prima
- Productos semiterminados
- Productos terminados

Para que se redlice un buen sistema de conlroi interno es necesario designar, @ una
persana capacliada, sefialdndole sus responsabilidades y obligaciones y alrogandole al
mismo tiempo, fodos los elementos necesarios para pueda desaroliar un frabajo eficlente.
Es por es0 que el almacén para su mejor funclonamlento debe de contar con espacio
suficlente, cajones, estanterlas, etc. Y todo lo necesarlo contra robos y sustracciones.

Uno adecuado clasificacién y codificacion de fas mercancias, es por medio de nimeros ¥
nombres, facllifan no solo su localizaclon e Identificacién, sino un mejor control en los
procedimientos de contabilidad,

Existen varios métodos de registro para el control de inventarios, deblendo elegirse el que
mejor se adaple a las necesidades de la empresa.

Estos métodos son: el de inventarios global andlitico o pormernorizada y el de inveniarios
perpeluos o constantes,
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De tados estos el que propcrciona un cantrol satisfacterio sobre s inventarios que a!
mismao tiempo nos da, una infarmacién completa y nimera d2 articules existentes, as el
mé&todo de inventanos nemestuos,

Este sistema consiste en que hay una farieta por cada arficulo existente en la que se

anotard especie y valor, controléndose esta, con la cuenta correspeondiente del libro
mayer,

Es por eso que en cualquier tiempo, se conoce el valor det inventario que debe existir, y al
checar la existencia conocemas st se lleva en forma correcto y nos proporciona a la vez
acerca de las entradas y salidas y existencia de los articulos en cantidades y valores.

Dicho método consta de dos cuentas, una de las cuales pertenece ol active
denominandose almacén y la otra perfenece a las cuenkas de resultados
denominandose castos y ventas,

[l

En la cuenta de aimacén se registran las entradas y saiidas de las mercancias al precio de

costo, por medio de esta cuenta, conocemos en cualquier momento el precio de
adquisicion en existencia de las mismas,

Mientras que la cuenta de costos y ventas, nos proporciona la uliidad © péerdida que
resulte en la compra y venta de mercancia,

No obsiante, de ser un mélodo con el cual se obliene un eficiente controt es
indispensable ia realizacion de un inventario fisico cuando menos una vez al afo ©
periodicamente segun sea la necesidad de laempresa.

Ya que no es suficiente confrontar periodicamente ias tarjetas auxiliares con la cuenta del
mayor, debldo a que es facl que se cometan emores al reciolr o despachar, también

puede haber desperdicios o robosy es por esto que se hace necesario la practica de un
inveniario fisico.

Para la reqlizacion de este irabalo, es indispensable limpleza de los almacenes,

separacion de articulos defectuosos y agruparlos estos en grupos homaogéneos, todo esto
simplificara et recuento.

Los empleados que praclicaran el inventario deberan tener Instrucclones por escrito al
respecto y trabajarén bajo la direccldn del director Interno o conlador.

De acuerdo a los clases de mercancias y condiciones del aimacén vana el fipo de

inventario, el cdlculo de los precios en el inventario lo realizarG el deparfamento de
contabliidad bajo la supervision de la auditoria Interna,

Una vez comprobadas cuidadosamente las sumas, se comparardn con los registras
auxliares de contabilidad, hacléndolo personas ajenas a los regfstros y al almacén.,

Las diferenclas resultantes, se dardn a coenocer al funclonario responsatle para investigar
las causas que las originaron.
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Los puntos principales que se requieren para el control intemo en 1o cuenta de
inventarios son :

- Debe existir un alamacenista resoensabile
- Las mercancias deben tener un sequro sobre los diferentes riesgos que puedan contraer
dichas mercancias.
- Las actividades de las personas que intervienen en este departamento deben ser
definidas e independientes.
- Debera contar con un sisfema adecuado a sus necesidades de la empresa.
- Se deben cruzar |os auxiliares de almacén, contra el mayor y las existencias fisicas.
- Se debe hacer unarevisién exhaustiva de |as tarjetas que tengan saldo en rojo.
- Hay que realizar una toma de inventarios fisicos por 1o menos una vez al afo y con tase
i en esto se llevara a cabo una revisién a las diferencias que se tengan.
: - Una separacion del material obsoleto y defectuosa para su posible venta.
- Las entradas v salidas del aimacén deben estar amparadas con sus facturas
respectivamente,
- Cuentas y documentos por cobrar,

Como resultado de las ventas, de mercancics o servicios, la empresa obliene crédito asu
favor, ya que sean en documentos o en cuenta ablerta, también por prestamos a
terceras personas, clienles o deudores respectivamente,

Para que estas cuenias a@ documentos sean validas se requiere de la aprobacién de las
operaciones que los originaron en dicha cuenta los cargos se originan, por las facturas de
ventas y los créditos por el cobro realizado. Las venias pendientes de cabro son indicadas
por el saldo resuliante.

Es conveniente enviar periodicamente estados de cuenta a los clientes, si resulta
demasiado laborioso esta tarea se implementara el sistema de rotacion, de tal forma que
se les envian a un determinada nimero de clientes en un mes vy al sigulente mes a ofros,
tenlenda cuidado que ninguno deje de recibir dicha confrmacion.

Punios esenciales del control interno en esta cuenia;

‘ a. Todas las ventas deben estar facturadas sin excepcion,
b. Debe haber una persona autarizada para la realizacién de los créditos y el manto de
estos,
¢. Separacion de labores, respecto de quienes realicen las ventas, cobros y registras de
los quxiliares.
. d. Verificacton de los ingresos conira los créditos de las cuentas por cobrar,
‘ e. Debe enviarse a los clientes, estados de cuenta vy solicitud de confirmacion del saldo,
f. Andlisls de las cuentas y documentos segin ta antigledad deisaldo.
g. Investigacion de la evidencla de las cuentas y documentos por cobrar, pertenecientes
ala empresa.

Devoluciones, rebajas y descuentos sobre ventas.

£l almacenista contara con una forma impresa, en donde contard las condiciones en que
se reciben los arficulos devuelios.
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No podrd contabilizar la nota de devolucion, sin ia gurorizacidn del gerente de venias,
enviandose posteriormente el aviso de crédito al cliente. Tamtién debe asegurarse que ia
mercancia devuelta se cargue en ios regisiros de aimacen.

Las rebajas sobre ventas, son bonificaciones per mercancias danadas, o por consumo
anual y casos similares. En cambio 1os descuentos, son deducciones por pages dentro de
un lapso determinado. Tanto en las rebajas como descuentos se formuiaran notas de

crédito que se enviaran gl cliente, debidamente aprcbadas por un funcionario gjeno a
contabilidad y ala cqgja.

Un punto esencial para el buen conirol interno en esta cuenta es; que las devoluciones,
rebajas y descuentos sobre ventas, deben estar debidamente autorizadas por el gerente
de ventas o persona capacitada para esto antes de regstrarse,

3. El control contable de las ventas
Generalidades

La ley establece la obligacidn del comerciante de anotar sus operaciones en tres libros:
Inventarios y balances, diario general y libro mayor, articulo 33 del cédige de comercio.
Asi fambién nos dice que Ias sociedades y compariias por acciones llevaran también un
libro o llbros de actas, en las que constaran todos los acuerdos que se refieren a la

marcha y operaclones sociales. tomados por las juntas generales y los consejos de
adminlstracion.

El libro dlarie, al que algunos autores denominan de primera entrada, sin embargo ia

primera anotacién se hace con frecuencia en diversos registros como el de ventas,
compras, efc.

Esta modalldad se llama continentai, en que se registran las operaciones en forma
cronoléglea de asientos contables, siguiendo los principios que rigen el cargo y el abono.

Diario de ventas, diario de compras, son diarlos auxiliares del diario general, disefiados soio
para una clase de operacion,

Ventajas de los diarios auxiliares:

1, Se hacen aslentos de concentracion mensual, Pero no diariamente por separado.

2. Los conceplos se suprimen, ya que el mismo diario indica la naturaleza de la operacion.
3. Divisién del trabajo, cuando el volumen de las operaciones lo amerita,

4, Permite personal especializado, como consecuencia: ahoiro, tiempo y dinero.

Control de ventas

Encontramos las transacclones sobre ventas, con sus operaciones y registros requeridos
para asentarias sobre la base de dia a dia y quincenalmente. Estos nos proporclonan los

datos para los estados convencionales, para el cobro de las cantidades que adeudan ios
clientes, etc.

La contabilidad de ventas, nos da la certeza de que han sido enviadas las mercancias
que los clientes pidieron, que se les ha cargado la mercancia que les fue enviada, elc.
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Indicaciones, que la administracion uliiza en la formacion de ia politica de ventas v ia
contribucion de estas a los registros de contabilidad.

Ventas

Se debe registrar una venta de mercancias cuando pasa el fitlule de propledad al
comprador, En los contralos de las ventas a crédito, se especifica que el vendedor retiene
el fitulo de propiedad hasta que el comprador fa pague. A pesar de los requisitos
legales,.la parte esenciat de la propiedad si pasa al comprador en un caso de esta clase,
O seaq, pasa el faslado det fitulo de propledad de los articutes comprados, en el sentido
de que el riesgo de pérdidas pasa al comprador, fué fa condicidn esencial.

Fletes sobre ventas

Cuando la empresa hace sus envios por medio de un transporte coman y soporta el pagoe
del flete, se carga a una subcuenia de gastos de venta llamada fletes y acareos. La

empresa al realizar la venta no paga el flete, pero sifo hace el page, por atencidn con el
cliente al que se le carga.

Bonificaciones y rebajas sobre ventas

Las empresas hacen una rebgja sobre ventas cuando los arliculos que se vendieron
vienen con algin defecto de fabricacidn, o no son de la calidad que se esperaba, Los

descuentos se originan por as ventas de contado y et prontc pago de una venia a
crédito.

La cuenta se denomina bonificaclones y rebajas scbre ventas, la cual aparece en el
estado de pérdidas y gananclas, restando a las ventas brutas y legar a las venias netas.

Devoluclones sobre ventas

£l movimiento de esta cuenta se deriva en ocasiones que el clienle devuelve los articulos
comprados par no pagarios, o simplemente quiere realizar un cambio de mercancias.

Para el efacto se lleva una cuenta llamada devoluciones sobre ventas en el estado de

pérdidas y ganancias, la cual se deduce de las ventas brutas para liegar a las ventas
netas,

Cancelaciones de intereses sobre ventas

£l movimiento de esta cuenta se origina cuando el cllente se e recoge la mercancia por

haber quedado mal en sus pagos de una venta a crédito o qulere realizar un camblo de
mercancia, y disminuir su precio de venta,

Tamblén se deduce en el eslado de pérdidas y gananclas de las ventas brulas para legar
alas ventas netas,
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Ingresos por servicios prastados

Las empresas que venden articulos pare e hogar, tenen mavimiento de esta cuenta por
el servicio técnico prestade en la reporqcion de cualquier aparalo de ielevision,
insfalacion de antenas, © compaostura a fas maaquinas de cocer, ete,

La cuenta se denoming ingresos por servicios prestados, se suma a las ventas netas en el
estado de perdidas y ganancias, 1o cuat nos da fos ingreses netos habidos en ta emprasa.

Registro contable de ventas

- Digrio de ventas tabular
- Cuanias por cobrar, cuenta cantrol y mayor auxifiar
- Facturas de venta

Diario de ventas tabular

El departamenta de cantablidad recibe por las ventas a crédito al confrata de campra-
venta can reserva de dominia, junto can la orden de entrega y recibo de mercancia, asi
como la o las tarjetas control de inventarios segun amparen la clase de articulos
vendidas.

Por las ventas de contoda; recibo de pago, anexa o la arden de enlrega v reciba de
mercancia y su carespondiente tareta de contral de inventarlas, asi cama fambién,
copia de factura, que ampara la mercancia que se vendid para el efecto.

Una vez que ardenamos y separamos los papeles de ventas, nas auxiliamos del infarme
de venias, que para el efecta nos pasa el deparfamento de ventas, se elapara
quincenalmente y sive ademas del cantral de las ventas ,para el paga de camisianes o
vendedares de plsa, agentes de ventas, elc.

Tados los camprobantes por las ventas a crédito vienen con su numeracian progresiva, ast
también las venias de contada con su facturaciéon corespondiente expedida durante la
quincena.

La cuenia acreedares diversas, 1o utiizamas para registrar las suspensos en ventas. Estos
suspensas san enganches que el cliente entrega a la empresa a cuenta de una venta de
contado o g crédlo; se origina cama consecuencia de dar entrado a caja el efeclivo
reclbida a dos razanes: una, que en una venta de cantado la empresa de mamenta na
llene en existencla dicha articulo, y el cliente esta dispuesto a esperar el ariba de dicha
mercancia, Ofra, que en una venta a crédito, como su sdiicitud esta en tramite de
aceplacian, puede quedar su venta registrada en el siguiente mes.

Cuenias por cobrar
Cuanta conirol y mayor auxiliar, en las empresas dande las clientes san demasiados no se
lleva una cuenta por cliente sino por et canfrari, se lleva una cuenta par el total de

cuentas por cabrar en el mayar general, y 10s aslenias de cuentas para cada cliente se
flevan en una mayor auxliar.
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Al final de cada mes, se anotfar ios saldes de 1as cuentas audliares, y el total serd igua: ai
saldo de la cuenta de contiol en el mayor generat,

Factura de venta

£s una lista detallada de articulos vendidos en un orden especifico, junto con otros datos
convenientes relativos a la venta,

Las ventas, su influencia en las decisiones administrativas

a, Que clase de articulos vender
b. Medios de distribucion
. Areas locales o fordneas en las cuales vender

Estas declisiones no son duraderas, a medida que la empresa realiza sus operaciones ias
declklones son revisadas en forma canstante, y renovadas en todo caso. Asi tenemos que
algunos articulos deberan descontinuarse porque estdn fuera de temporada ©
simplemente pueden volverse obsoletos, en tanto que pueden aparecer en el mercado
nuevos productos y convertirse en provechosos, Se pueden estudiar nuevos métodos para
los " medios de distibucion'(se refiere a la organizacién de agentes de ventas,
vendedores de piso, prospectos de clientes, elc, para el Incremento de las ventas),

Los dos estados necesarios para hacer decisiones de ventas son:

a. Andllsis de ingresos por ventas
b. Andllsis de los costos producto de Ingreso

a. Andlisis de ingresos por ventas

Se reflere al proceso de clasificar las ventas en diferentes lineas de productos y oblener el
rendimiento de los mismos.

En la hoja de andllsls se anota cada contrato por las ventas a crédito o facturas por las
ventas de contado, y las cantidades por ventas de los articulos se anotan en las
columnas destinadas a los mismos, los fotales tomados al final de la guincena o mes en
todo caso, muestran los ingresos obtenidos por clase de linea de articulos,

La gerencla par este medio puede ver que clase de ventas estdn disminuyendo, y decidir
sl pueden mejorarias o en tado caso borrarlas de la lista,

b. Andlisis de los costos de venta

Se requiere que los costos de venta gue van en proporcidn de las ventas de los articulos
(aumentando a disminuyendo) sean idenflificados y anotados de acuerdo. con las
distintas clases de venta de los mismos, Se examina cada sub-cuenia de gasios y la parte
varable se [dentifica con la clase de ventas afectadas.

El andlisls de los costos nos detalla que los totales muestran el margen oblenido par cubrir

los costos fijos y la utllidad por los ingresos de venias ya analizados. La gerencia puede
observar que clase de linea de articulos estdn proporclonando ingresos para cubrir dichos
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gastos, y la forma de ejercer un control a sy debido tiempo sore 1os que ne 1o hagan, por
ejemplo: reduciendo las comisiones y otros gastos que se consideran variables,

Dentro de los gastos variables podemos tener los ercgados por conceplo de publicidad,
viaticos a empleados, gratificaciones, gastos de representacion y vigie, ete.,

Gastos de venla

Son los egrasos necesarios para la realizacidn de una venta:
- Sueldos ventas

- Sueldoy comlisidn arepresentante de venias
- Comisiones a cobradores sobre ventas

- Honorarios

- Fletes y acameos

- Combustibles y iubricantes

- Refacciones y reparaciones vehiculo

- Coreos

- Gastos de representaclon y viaje

- Vidlicos a empleados

- Publicidad

- Gratificaciones

- Depreciacion y amortizacion

- Varios
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Impuestos sobre las ventas

ISR

£l acuerdo para la Recuperacidon Econdmica, contiene aspectos favorables y sobresale
el que beneficiard al 90% de empresas debido a que no pagaran el Impuesto ai Activo en
1996, siempre y cuando s& hayan cbtenido ingresos hasta 7 milones de nuevos pasos en
1995, El tanto por ciento de empresas favorecidas es segun informacion de la Secretaria
de Haclenda y Crédito Publico. Se inician rumores sobre la renuncia del Secrelario de
Hacienda, el resurgimiento del conflicto en Chiapas y un posible golpe de estado, esto
ocasiona que el tipo de cambio legue a N$ 7.90 por ddlar, los especialistas io denominan
una burbuja especulativa y consideran que el tipo de cambio serd en diciembre entre
N$7.20 y N$7.50, golpeando nuesira ya deteriorada economia.

Acontecimientos como los anteriores, asi como los que se han preseniado desde
diciembre de 1994, han provocado incertidumbre sobre el futuro de nuestra economia en
el publico en general y los empresarios, por o que de momento se olvidaron de Ia falta
de liquidez que les Imposibliita el cumplimiento oportuno de sus obligaciones fiscales.

Aunado a lo anlerlor el empresario recibio durante los primeros sels meses de este ario,
una negativa generalzada por parte de las Administraclones de la Secretaria de
Haclenda y Crédito Publico, para efecto de autorizar las solicitudes de disminucion de
pagos provisionales del Impuesto Sobre la Renta. La regla general fue no autorizar las
solicitudes de referencla, situacion Incomprensible para una gran cantidad de
contribuyentes y terceros afectados, ademds las especlalisias en la materia no estuvieron
de acuerdo con la aplicacidn que las autoridades fiscales efectuaron a la Ley del
Impuesto Sobre la Renta y su Reglamento.

Ei pasado 14 de noviembre el Presidente de los Estados Unidos Mexicanos envid para su
aprobacion a los Secretarios de la Camara de Diputados del Congreso de la Unidn, la
“Iniciativa del Decreto por el que se expiden nuevas Leyes Fiscaies y se modifican otras”.
En la exposician de mofives de dicha iniclativa se sefaian cinco objelivos que se
pretenden cumplir con las reformas fiscales para 1994, slendo las sigulentes:

t. Impuisar un nuevo federalismo fiscal

2. Atentar la actividad econdmica y promover las exportaciones
3. Avanzar en la smplificacion fiscal y administrativa

4, Otorgar mayor seguidad juridica a los contribuyentes

5. Modernizar la adminlstracion ibutaria

A continuacion comento las principales reformas de la Ley del Impuesto Sobre la Renta
{ISR). conslderando que éstas son susceptibles de modificaciones por el Congreso de la
Unldn y seran publicadas con el texto definitivo en ios Ulfimos dias de diclembre en el
Diario Oficlal de la Federacion.

Acumulacidn y deduccldn de Intereses moratorios, infereses y ganancia o pérdida
camblara {art. 7-B, 16 fracctdn IV, 17 fraccion Vi, 108 fraccidn IX, 134, 134-A Y 137 fraccion
viil).

Se establece para las personas morales y para las personas fisicas que realicen
actividades empresariales, la obligacidn de acumular los ingresos por Intereses moratorios,
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derivados del incumplimiento de sbligaciones contratadas con ofras personas moraias 2
personas fisicas que realicen aclividades empresariaies resiaentes en México, cuande se
xpida el comprobante que los ampere o cuando se cobren en efectivo, en bienas o en
servicios, 1o que ocurra primero: en este caso el componente inflacionario de 1os créditos
de {os cuales derivan, se calcularé hasta el mes en que dichos intereses se acumulen,
multiplicando el monto de los créditos respectivos por el factor de aqjuste correspondiente
al periodo en que se causaren |os intereses meratorios.

En relacion a los intereses que derven de capitales fomados en préstamo para o
adquisicién de inversiones o realizacidn de gastos o cuando las inversiones o los gastos se
efectien a crédito, se precisa que serdn deducibles en la misma proporcidn en que fas
inversiones o gastos lo sean.

En lo referente a la deduccion, las personas morales y las personas fisicas con actividades
empresariales, deducirdn los intereses y la pérdida cambiaria derivados de prestamos
otorgados por personas fisicas residentes en México, que no realicen actividades
empresaridles, y los Intereses moratorios derivados del incumplimiento de obligaciones
contratadas con otras personas morales o personas fislcas que realicen actividades
empresariales residentes en México, hasta que se pague en efectivo, en blenes o en
serviclos, caso en el cual el componente inflacionario de las deudas de ias cuales derivan,
se calculard por fodo el periodo en que se causaron, en los términos ya sefalados.

IVA

Durante 1995 la ley del impuesto al Valor Agregado se modificé en las sigulentes fechas:

El 27 de marzo de 1995 en el Diario Oficial de la Federacion se publicd la Ley que reforma,
adiclona y deroga diversas disposiciones de las leyes del impuesto sobre la renta y del
impuesto al valor agregado.

El IVA estableclé los siguientes camblos:

- Aumento de la tasaimpuesto del 10% al 15% a partlr de | de abril de 1995.

- Enlareglén fronteriza la aplicacion de la tasa del 10% siempre y cuando se cumplan los

requisitos aplicables a este caso. Esta tasa se aplicod a las operaciones que se redlizarén
del | de abril de 1995.

- Aplicar la tasa del 0% a la endgjenacion de alimentos procesados y medicinas al
consumlidor final, en consecuencia, todas las elapas de la produccion quedaban
gravadas a la tasa del 15% a partir del | de sepllembre de 1995.

- La enejenacion de clertos productos basicos quedarian gravados a la fasa del 0% a
parlr de septlembre del 95 (harina, trigo y nixtamal, pan, tortlila, elc.) sin embargo, no fue
aplicable y quedaron exentos hasta el 31 de diciembre por el siguiente decreto.

El 7 de jullo de 1995 se pubiicd el Decreto por el que se exime el pago del impuesto al
valor agregado por la englenacion e Importacidn de los blenes que se indican,

£l arffculo primero del Decreto establecid que del 1 de septiembre al 31 de diclembre de
1995, quedaban exentos del pago del Impuesto al valor agregado la endlenaclén e
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impertacion de medicinas de catente, asi como los productos destinades a a
alimentacién cen sus respectivas excepclones,
4.- Los efectos de las tasas de interés.

Reales.

Tasa real es la diferencia entre la tasa de interés y la tasa de inflacion, si el interés es
superior a la inflacion, se considera tasa real positiva, por el contrario, si la inflacién es
mayor al interés, la tasa reat es negativa,

Eemplo:

- Tasa de interés 090%
- Inflacion 085%
- Tasa real positiva 005%
- Tasa de interés 100%
- Tasa de inflacién 112%
- Tasa real negativa 12%

En materla de asa reqles, el factor sujeto a andiisis s la comelacion interes-inflacton en el

tiempo, presentandose periodos con tasas positivas y negativas como se observa en el
cuadro sigulente:

Concepto Periodo Ene-Dic.
Ene Feb Mar Abr Nov Dic.

Mensuai 70 70 70 6.5 50 5.5 105.7
interés

Acumulado 70 1145 1925 270 950 105.7

Mensuai 100 80 S0 30 4.0 6.5 93.8%
inflacién

Acumulada 100 118 174 210 820 93.8

Mensual 30 -10 +20 35 +10 10 +119%
Tasa real

Acumvuiada 30 04 +1,7 +60 +130 +11.9

Equivaientes

En los mercados financleros existe una gran cantidad de tasas corespondientes a plazos
diferenies, mediante el proceso de conversldn a lasas equivaientes se pretende
encontrar la misma tasa para 2 © mas piazos.

Elemplo:
Tasa equivalente
Tasas Plazo a9l dias
89% i dia 99.6%
90% 2 dias 100.6%
N% 5dias 101.6%
6% 60 dlas 110.71%
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Interpretacion: nos indica que 89% a | dia, es ka misma tasa que 99.6% a 91 dias, 106% a 60
dias, equivale alatasa de 110.71% a 91 dias.

La filosolia de mecanismo de conversion a fasas  equivalentes es al numero de
reinversiones que se pueden hacer,

Lideres

Se denomina tasa lider aquelias que influyen decisivamente en el comportamiento de

ofro tipo de tasas, es decir pequenas fluctuaciones en estas tasas, repercuten en el resto
de mercado de tasas.

Las tasas consideradas coma lideres en los principales mercaqos financieros son las
siguientes:

Pais Tasa
EE.UU. -lasa de descuento

-Tasa de fondos federales
Japdn -Tasa de descuento
Alemanla -Tasa de descuento
México -Cete

La tasa de rentabilidad infegral

Esta tasa se aplica sobre todo en los casos relativos a la valuacion de empresas.
Elementos:

- Flujos de efectivo

- Plusvalia de activos tangibles

- Plusvalla de activos intangibles
- Inversidn original

5. El efecto del crédito en los flujos de efectivo

Todo el crédito, ya sea al consumidor, a los negocios o al goblerno, pueden funcionar
como un activador o estimulante de las fluctuaciones del ciclo de los negocios. De modo
contrarlo, el crédito fambién puede funcionar para agravar las fases de la contracclén en
el clclo de los negocios.En las recesiones y durante los periodos de marcadas
declinaclones en los negoclos, las compras de los negocios y ias de los consumidores se
contraen a un nivel mas bajo de acuerdo con las condlclones econdmicas generales.
Como compradores (negocios ¥y consumidores) deciden reducir sus compras cuando
declina la necesidad de usar el crédito y en consecuencia el volumen también se reduce.
Por ofra parte, durante las fases de recuperacion y de prosperidad del ciclo de los
negocios, prevalece el oplimismo general enfre los hombres de negoclos y los
consumidores. La perspectiva opfimista se traduce en compras mayores y el volumen
tanto del crédito a los negocios como a los consumidores empleza a crecer . Durante
largos periodos de prosperidad la influencia del alto nivel de la actividad econdmica se
refleja casi sliempre en un volumen de crédito en aumento.
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£t credito a los negocios y at consumidor Iomoién juegan Certa parte en i deblitamiento
de las fuerzas economicas durante fas etapas de recesion del ciclo de 'os negocios.
Durante ias etapas de ecesion, ios hombres encargados agl crédito se dividen por dos
razones opuestas: por una parte quisieran ayudar a mantener el volumen de ventasy aun
ayudar a aumentar las ventas reduciendo sus normas de crédito, pero esto acrecienta el
riesgo de empecrar una situacion de por si pobre.

Asi, por olra parte, lampién estdn influidos por el conservadurismo, ta necesidad de reducir
el rlesgo por o que generalmente ven a sus clientes como un iote que se deteriora. La
expansion del crédito durante las fases de declinacidn del ciclo contribuyen a un
aflojamiento de la fendencia a ta baja. Sin embargo , practicamente los hombres
encargados del crédito, y desde ese punto de vista tos administradores de sus companias,
no tienen deseos de actuar como benefactores publicos duranie este tiempo.en cambio,
tienden a adoptar una politica de "normas estrictas; imitacion de ampliacionas y presion
en fas cobranzas”. Sin duda estas actitudes tienden a reducir las venias {consumidor vy
negocio} a un nivel bastante mas bajo de lo que puedes aconsejar la seguridad. Quizd los
mas afectados por estas politicas son los compradores mas débiles. Las restricciones
financieras impuestas a las empresas de negocios débiles pueden ser tan grandes que
quiebren por la neceasidad de financlamiento de capital de trabajo.

En una etapa posterior, cuando prevalece una economia general de recuperacion, los
hombres encargados del crédito revierten su polifica y entonces ayudan al aumento del
volumen de las ventas, aceptando el crédite marginal de los compradores, B
mejoramienio de las condiclones de los negoclos puede exagerarse considerablemente
por parfe de los encargados del crédito, que para entonces se han vuelio demasiados
confiados y flenden a evaluar generosamente la posicidn de crédite de los
cllentes.Durante larges periodos de prosperidad quiza sea cierto que ltos encargados det
crédito, sus normas de aceplablidad y su modo de pensar con respecto al riesgo que
aceplan se aproxima a una mayor normalidad. Es dificil establecer cuales normas
deberian seguirse, porque cada acreedor esta influido mayormente por sus condiciones
operativas y financieras, Pero quizd sea coecto afirmar que prevalecerd un grado mas

alto de objetividad y narmalidad en el crédito durante periodos de optimismo econdmico
prolongado.

Si solamente se considera un tipo de crédito, el oforgado ol consumidor para pagos a
plazos, encontraremos que la relacidn de esle fipo de crédito con la estabilidad
econdmica ha sdo de interés para el plblico en general y durante muchos aios para 10§
economistas. Durante la década de 1920, cuando se discutia la primera fase, ef crédito al
consumidor para pagos crecia con razonable rapidez. Duranfe a depresion y tos afos
intermedios de recuperacién de la década de 1930 se desarolid una segunda fase vy se
did el crédito al consumidor para pagos a plazos a la fuz de las condiciones economicas
prevalecienles, En 1941 empezd una tercera fase con los reglamentos de tliempo de
guera del crédifo al consumider v siguié en el franscurso del periddo de reglamentacion
de la posguena. Aclualmente esta en pleno vigor la cuarta fase, en la que se reconoce
la creclente importancia del consumidor como la clave de la actividad econdmica,
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Capitulo IV
“ EL CONTROL DE LAS VENTAS *
inkoduccién

La labeor det departamento  de mercadotecnia es planear .implantar y controlar sus
actividades. Como muchas sorpresas ocumiran durante la implantacion de los planes de
mercadotecniq, el departamento responsable tiene que dedicarse a ejercer un control
continvo. Los sistemas de control de mercadotecnia son esenciales para asegurar que a
compaiia opere con eficlencia y eficacia.

Sin embargo, el conlrol de mercadotecnla esta muy lgjos de ser un proceso sencillo,
Exislen tres tipos de control de mercadotecnia,

El control del plan anual; consiste en que el personal de mercadotecnia verifique el
rendimiento comlente comparandolo con el plan anval y emprendiendo la accidn
correctiva que sea necesaria.

El control de rentabiiidad; consta de esfuerzos para determinar la rentablidad real de
diferentes productos, temitorios, mercados de uso final y canales de comerclo.

El control estratéglco: consta de exdmenes periddicos para averiguar si las estratéglas
bésicas de la empresa estan igualadas con sus oportunidades.

Conlrol de plan anual

£l propésito del control del plan anual consiste en asegurar que la compadia logre sus
objetivos de ventas, ullidades y ofros establecidos en su plan anual. En esto intervienen
cuatro pasos:

1. La gerencia debe estipular metas mensuales o trimestrales en el plan anual como
blancos Inmedlatos.

2. La gerencia, debe vigilar su rendimiento en el lugar del mercado.

3. La gerencila, debe determinar las causas de cualquler desviacién grave del
rendimiento,

4, La gerencia, debe emprender una accidn comecliva para cemar la brecha entre sus
metas y su rendimiento,

:Que Instrumentos especificos de control usa la gerencia para verificar el rendimiento del
plan?

Los cuatro Insirumentos principales son: andlisis de ventas, andlisls de porclén de mercado,
andiisls de gastos de mercadotecnia y ventas e investigacion de las actitudes de los
consumidores.

Andlisis de ventas

El andlisls de ventas consiste en medir y evaluar las ventas reales en comparacion con las
metas de ventas. Hay dos instrumentos especificos:
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8 andalisls ag varacion de ias ventas; mide 'as conliibuciones relativas de diterentes
factores para una brecha en ei rendimiento de venlas.

El andlisis de microventas: examina productos y temitorios especificos que no tograron
producir su porcion esperada de ventas.

Andilisis de porcion de mercado

Las ventas de la firma no revelan lo bien que se desempefia en comparacion con (os
competidores. Supdngase que aumentan las ventas de una firma. Esto podria deberse a
mejores condiciones econdmicas donde todas las empresas ganaron, O podria deberse a
un mayor rendimiento de la frma en relacién con la competencia. La gerencia necesita
investigar la porcién de mercado de la empresa. Si la porcién de mercado de la fima
aumenta, esta gandndole a los competidores: sl la porcion baja, esta perdiendo en
relacién con los competidores.

Sin embargo, estas conclusiones del andlisis de porcién de mercado estan sujetas a ciertas
premisas.

Las fuerzas externas afectan a la compania de la misma manera; no es siempre vallda,

El rendimlento de una compaiia deberia juzgarse en comparacién con el rendimiento
medio de fodas las empresas, iampoco es siempre valida.

St una nueva frma entra en la industria, enfonces disminuird la porcién de mercado de
cada firma existente.

A veces la disminucion de la porcién de mercado de una compadia es el resultado de
una politica deliberada para mejorar las utilldades.

Andilisis de gastos de mercadotecnia y venias

&l control de plan anual requiere asegurar que la compafiia no este gastando demasiado
para lograr sus melas de ventasla razdn clave que se debe vigilar es gastos de
mercadotecnia y ventas. En una compania esta razén era de 30% y consistia en cinco
componentes de razones de gastos y ventas: fuerzas de ventas y ventas 15%; publicidad a
ventas 5%; promocidn de ventas y ventas 6%: investigacién de mercadotecnia y ventas
1%; y gerencla de ventas y ventas 3%.

La gerencla necesita Investigar estas razones, Mosiraran fluctuaciones pequefias que muy
blen pueden Ignorarse. Pero las fluctuaciones sobre la escala normal son moflvo-de
preocupacion, Las fluctuaciones perddo a periddo en cada razén pueden seguirse sobre
una grdfica de control,

Investigacion de actitudes del consumidor

Las compaiiias alertas usan sistemas para rasirear las actitudes de los consumidores,
distribuldores y otros particlpantes en el sistema de mercadotecnia. La gerencla puede
emprender una accidn mas temprana, al vigllar las actitudes cambiantes del consumidor
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antes de que afecten las ventcs. Los principales sistfemas para rastrear a actitud dei
consumidor son:

- Sistemas de quejas y sugerencias
- Paneles de consumidores
- Encuesta det consumidor

Control de rentabilidad

Aparte del control del plan anual, las companias también necesitan medi la rentabilidad
de los diversos productos, teritorios, grupos de consumidores, canales de distribucion y
tamafo de los pedidos. Esta informacion ayudara a la gerencia a determinar si hay
productlos o actividades de mercadotecnia que deban ampliarse, reducirse o eliminarse,

Control estratégico

De cuando en cuando, las companias deben revisar crificamente su eficacia global de
mercadotecnia. Ya que en esta &rea la absolescencla rapida de las estrateglas y
programas es una posibiidad constante. Cada comparia deberia reevaluar

periédicamente su enfoque global dei iugar de mercado, usando @l instrumento que se
describe a continuacion.

Auditoria de mercadotecnia
La auditoria de mercadolecnia se define de la manera siguiente:

Una auditoria de mercadotecnia es un examen completo, sistematico, independlente y
periddico del amblente, objetivos, estrategias y actividades de mercadotecnia de una
compaiia { 0 una unidad de negocio} con el fin de determinar dreas problematicas y
oportunidades y recomendar un plan de accldn para mejorar el rendimiento de
mercadotecnia de la empresa. (13]

La audioia de mercadotecnla - cubre todas las principales dimensiones de
mercadotecnla de un negoclo, no tan solo unos cuantos puntos problematicos. Implica
una secuencia ordenada de pasos de diagndstico que cubren el amblente de
mercadotecnia de la organizacion, su sistema Intemo y las actividades especificas.
Después del diagndstico hay planes de accidn comectiva a corto y a large plazo para
mejorar la eficacia global de la compariia.

La auditoria de mercadotecnia normalmente la diige un elemento externo objetivo y

experimentado que es relativamente independiente del departamento de
mefcadotecnia.

La auditoria de mercadotecnia deberia dirgirse periodicamente y no solo cuando hay
crisls.

Promete beneficios para la comparia que sea exitosa, asi como para la que tenga
problemas.

(13) KOTLER, Philip,Mercadotecnia México:Prentice Hall,1989(3a.ed.)p 606.
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£ auditor de mercadotecnia decera tener lbertad agscicta oara enmavistar a s
gerentes, consumidcres. distribuidares, vendeaares y oiros que pudieran arrojar luz sobre el
rendimiento de mercadotecnia de ia organizacion.

Principios de contabilidad generalmente aceplados ce cuenias por cobrar

Alcance del boletin

Este boletin establece las reglas particulares de aplicacion de 1os principios de
contabilidad, relativos a las cuentas por cobrar de empresas industriales y comerciales.

Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles originados por ventas, servicios
prestados, otorgamiento de prestamos o cualquier otro concepto andlogo.

Valuacion

De acuerdo con el principlo de valor histérico contenido en el boletin sobre el esquema
de la teoria bdsica de la contabiidad financiera, las cuentas por cobrar deben
computarse al valor pactado originaimente del derecho exigible. Ateniendo al principio
de realizacidn del mismo boletin, el valor pactado deberd modificarse para reflejar lo que
en forma lazonable se espera obtener en efectivo, especie, crédito o servicios, de cada
una de las partidas que o Integran; esto requlere que se le de efeclo a descuentos y
bonlficaciones paciadas, asi como a las estimaciones por Irecuperabilidad o dificil cobro.

Para cuantificar el Importe de las partidas que habran de considerarse irecuperables o de
dificil cobro, debe efectuarse un estudio que siva de base para determinar el valor de
aquellas que serdn deducidas o canceladas y estar en posiblidad de establecer o
Incrementar las estimaciones necesarias, en prevision de ios diferentes eventos futuros
cuantificables que pudieran afectar elimporte de esas cuentas por cobrar, mostrando de
esa manera, el valor de recuperacion estimado de los derechos exigibles.

Los incrementos o reducclones que se tengan que hacer a las estimaciones, con base a
los estudios de vaiuacién, deberdn cargarse o acreditarse a los resultados de los ejercicios
enquese efecile,

Los cuentas por cobrar, en moneda extranjera, deberdn valuares al tipo de cambio
bancario que este en vigor a la fecha de los estados financiercs.

Reglas de presentacion

Considerando su disponibilidad, las cuentas por cobrar pueden ser clasificadas como de
exgencla inmediata o a corto plazo, y a largo plazo. Se consideran como cuentas por
cobrar a corto plazo, aquellas cuya disponibiidad es inmediata dentro de un plazo no
mayor de un afio posterior a la fecha del balance, con excepclon de aquetlos casos en
que ciclo normal de operaciones exceda de este periddo, debiendo en este caso
hacerse la revelacion corespondiente en el cuerpo del balance general o en una nota
en los estados financleros.

Las cuentas por cobrar a corto plazo, deben presentarse en el balance general como
aclivo circuiante inmediatamente después del efectivo y de las inversiones en valores
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negociables. La cantidad a vencer 3 mds ¢e wr ano ¢ del ciclo nomal de i
operaciones, deberd presentarse fuera del active circulante,

Atendiendo a su crigen, se pueden formar dos grunos de CLENTAS por cobrar:

Q. A cargo de clientes
b. A corgo de otros deudores

Dentro del primer grupo se deben presenlar 10s documentos y cuentas a cargo de
clientes de la enlidad, cerivados de lo venlo de mercancias o prestacion de servicios,
que representen g ocfividod normol de la misma. En el coso de servicios, los derechos
devengodos deben presentorse como cuentas por cobrar oln cuondo no estuvieren
facturados a 1o fecho de ciere de operaciones de la entidad,

En el segundo grupo, deberian mostrorse tas cuentos y documentos por cobrar a cargo
de ofros deudores, agrupdandoios por concepto y de ocuerdo con suimportancia.

Estas cuentas se originan por transacciones distintos a aquellas para las cuales fue
constituida la enfidad tales como: prestamos a accionistas y a funcionarios y empleados,
reclamaciones, ventas de aclivo fio, Impuestos pagados en exceso, efc, Silos montos
involucrados no son de importancla, pueden mostrarse como ofras cuenias por cobrar,

Las cuentas a cargo de compofiias tenedoras, subsidiarias, afiliadas y asociadas deben
mostrarse en renglén por separado dentro del grupo cuentas por cobrar, debido a que
frecuenfemente tienen caracteristicas especlales en cuanto a su exigibildad, Si se
considera que estas cuentas no son exigibles de inmediato y que sus saldos mas bien

tienen el cardcter de inversiones por parte de la entidad, deberan closificarse en copitulo
especlal dentro del activo no circuiante,

Los saldos acreedores en las cuentas por cobrar, deben reclasificarse como cuentas por
pagar, st su Imporiancia relativa lo amerita.

Los intereses devengados.asi como los costos y gastos incumdos reembolsables, que se
deriven de las operaclones que dieron origen a-las cuentas por cobror, deben
considerarse como parte de las mismas.

Los Intereses por cobrar no devengados que hayan sido incluidos formando parte de las
cuentas por cobrar, deben presentarse deduciéndose del saldo de la cuenta en la que
fueron cargados.

Cuando el saldo en cuentas por cobrar de una entldad, incluya partidas importantes a
cargo de una sola persona fisica © moral, su importe deberd mosirarse por separado
dentro del rubro genérico cuentas por cobrar, o en sus defecto, revelarse a través de una
nota a los estados financieros.

Cuando existan cuentas por cobrar y por pagar a la misma persona fisica o moral,
deberan, cuando sea aplicable, compensarse para efectos de presentacion en el
balance general, mostrando el saldo resultante como activo o pasive segun comesponda.
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Las estimaciones para cuentas incobrabies, descuentos, bonificaciones, etc., Deben ser
mastradas en &l balance general como deducciones a fas cuantas por cobrar. £n Caso
de que se presente &l saldo neto, debe mencionarse en nota a los estados finarcieros &i
importe de lo estimacién efectuada.

Debe quedar ciaramente establecido en el balance generat, 0 en las notas a los estados
financieros, la situacion de las cuentas por cobrar con respecio a gravdmenes de
cualquier lipo que recaigan sobre elias, restricciones que tengan por estar condicionada
surecuperabilidad a terminacion de obras, prestacion de servicios, elc,

Cuando existan cuentas y documentos por cobrar en moneda exiranjera debera

revelarse esle hecho en el cuerpo del balance general 0 en una nota a los estados
financieros.

Tratdndose de cuentas por cobrar a largo plazo deberan indicarse los vencimientos y
tasas de Interés, en su caso.

Deberd revelarse el monto del pasive contingente para la enfidad, por dacumentos y
cuentas por cobrar vendidos o descontados con responsabilidad para la entidad.

Los saldos @ cargo de propielanos, accionistas o soclos de una enlidad, que representen
capilol suscrito no exhibldo, no deberdn inclulise dentro del rubro de cuentas per cobrar.

1. Ventas al Contado
2, Ventas a Crédito
La evolucion comercial, en su desarrolio nos ha permitldo ver los cambios que hon lenido

las negociaciones en sus ventas que son directa o indireclamente punto de origen de fas
utilidades de tas negoclos. Por ser el factor lempo en que hoy en dia determina el precio

de venla delos operaclones comerclales, se han dividido tales tipos de operaciones:

Contado

Crédito

El crédito organizado que mas nuevo gue el contado, ha tenldo una aceptacidn mayor
departe dei comercic, hace su presentacion desde el fabricante que tratando de ampliar
su mercade ha fenido que olorgar sus mercancias ha crédito, a los comerclantes
mayoristas que a su vez lo han transmitido al distribuidor, para llegar af fin def consumidor
que aln compra mas a quien olorgue mas tiempo para liquidar sus compras.

Las aperaciones de contado hon quedado reducidas para aquellos comercianles que
han tenido el suficiente dinero disponible adquidendo productos a precios rebajados con
ventaja financlera para el comerclante que ha tenida que recurir af crédito, y come
consecuencia pagor un sobreprecio par el uso del crédito mismo,
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Mayor volumen de opergciones comerciales

El enorme desarrollo y volumen que nan fendc las emprasas que venden en atonos las
desprendemos de la observacionss de las necesidades del prblico consumidor de un
comercio cualquierq.

De lo que pademos sefalar coma motivos [os siguientes:
Facilidades de adquisicion

Esta puesto de manifiesto que mediante un pago pequeno como anlicipo, podemos
tomar posesion de la cosa asi comprada y después tendremos que hacer una serie de
pagos pequeos y que por su cuantia no afectard notablemente nuesira economia.

Slendo mayor su volumen en este tipo de operaciones, permitird a los vendedores fener
una existencia mayor para ponerlas a la orden de los compradores.

Podemos considerar que el 95% de la poblacion de México, son personds con escasos
recuisos de una pasicién medla, y que no disponen de dinero suficiente para adquir ias
mercancias deseadas al contado.

La politica que debe seguirse, para las negociaciones que venden a crédito es fomentar
entre el futuro publico consumidor la apertura de crédito, pues una ver logrado esto
psicoldégicamente, se slente la necesidad de hacer uso del mismo.

Proteccion legal a los comerciantes en ventas y en abonos

El vendedor al efectuar la venta, tratard por todos conceptos de asegurar sus cuentas, en
una forma o en otra y para lo cual las leyes vigentes han creado una serle de leyes,
constituyendo asl una de las ramas mas grandes del derecho y es el derecho mercanti,
ademés ei cédigo de comercio que por su naturaieza regula la actuacion de las personas
en el comerco, la ley de titulos y operaciones de crédito, por ser fitulos los documentos
que son recibldos como contra prestaclones del crédito mismo, y dé los requisltos a que
estan obligados a observar tanto el comprador como el vendedor al aceptar cualquiera
de los documentos que la propia ley enumera.,

Los medios de los cuales se han vaildo los comerclantes, para proteger las venlas en
abonos, s sujetan a una serie de articulos anunciados en el codigo de comerclo, el
primero de acuerdo con a legislacidon del estado que se trata, y en el sequndo por ser
naturaleza federal es aplicable en esta forma la propiedad del blen en materia,

Venlas con reserva de dominio
En la cual no es traspasada la propiedad del bien, sino que esta sujeta a la liquidacién

total, para adquirr totalmente la documentacion en la que acredite al comprador como
legiflimo propietario del bien.,
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Contratos de compra- venta

Sujetos a condicidn suspensiva ias defensas gue tiens el vendedor en cudnto & Ias ventas
efectuadas en el plan de crédito,

Ventas efectuadas en abonos con garantia hipotecaria

Bl cual es aplicable en su mayor parte, en negociaciones que ofrecen en venta bienes
inmuebles y que por su cardcter de inmovilidad tienen garantizada la operacion,

Argumento en conlra de las ventas en abonos

Dificuttad financiera

£l principal problema que enfrentan las empresas que efectian sus ventas en abonos es
el de financlamlento ya que requieren de mucho capital por le volumen de operaciones
que lienen las negociaciones y se hace necesario que se este verficondo
constantemente tos presupuestos de ingreso y egreso asi como estudiar clentificamente la
distribucién del capital de acuerdo con las necesidades y caracteristicas de cada
empresa,

Las ventas que normaimente se efectian a crédito en toda negociacion;

a. Comerciantes
b, Consumidores

La primera es recibida de! fabtricante el que cuenta con toda la proteccidn per vender a
negocios establecidos, a un plazo mas corto, con un volumen mayor de operaciones y
mayoreas recursos gue van en desveniaja para aquellos negocios que son distribuidores y
tienen que efectuar las ventas en abonos, direcliamente a los consumidores, que no
podran darnos la seguridad y solvencla moral del comerclante establecido.

Dificultades contables

Las dificultades que encontramos en la contabilizacion de las cuentas en abonos son las
siguientes:

a. Dificulfades tedricas
b. Dificuliades practicas

Las dificultades tedricas, son ias que no hay una uniformidad en el sistema establecido.
Tedrcamente son resueltos todos los problemas. Pues se frabajo sobre ndmeros relativos y
no sobre nimeros absolutos, y aqui al igual que todas las técnicas son resueltos
salisfactoriamente en papel.

Las dificultades practicas, podemos hacer una subclasificacidn con la Infencién de
estudiaria cada una de ellas:

Valumen de trabajo.
Sistema de contabilidad aplicado
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Aplicacion fiscal

Principales problemas que presenta la contabiizacion de tas ventas en abonos

Desde el punto de vista contable y fiscal, la cuestion principal estriba en realizar (a utllidad
tomando como base los cobros y la estimacion de las pérdidas por incobrables ya que
desde el punto de vista financiera las ventas a plazos plantean otros problemas relativos
al examen cuidadoso de los crédiios, tanto los que se otorgan como los que reciben
antes de aceptar (os riesgas, y de no observarse plantearian las necesidades de asegurar
los cobros a fin de evitar, dentro de 1o posible las rescisiones y pérdidas consiguientes,

Otra consideracion que debemos hacer al respecto es que toda venla en abonos debe
tener un recargo especial que cubra no solo el interés del saldo del valor del producto,
sino para cubrir los gastos exiras de contabllidad, financiamiento, cobro, eic. Se
observard que estos gastos disminuyen cuando aumenta el monto de las operaciones.

Presento algunos puntos que considero que son las causas de los problemas que
contablemente se prasentardn y son:

Volumen de operaciones

Esta se origing con los problemas de la conlabilizacion de las ventas en abonos, y se

soluciona con una carrecta organizacidn contable y una departamentalizacion de fodas
y cada una de las funclones basicas,

Departamentizacion

Ofro problema que se encuenirg contfablemente es el estudio de la departamentizacion
Interna, por lo cual es dividido el estudio de un negocio con ventas en abonos, debemos

clasificario en cuatro departamentos por considerar que son las partes bdsicas mas
importantes.

Tales departamentos son los sigulentes:

Fingnzas.- Este departamento deberd auxilarse en todo momento de un culdadoso
estudio de los estados financleros que se presenten y asi como la serie de datos
estadisticos mas importantes que seran:

Presupuesio de ingreso.- Los que se tomarén como base de 105 nimeros exislentes para
hacer una buena distribucidn de los ingresos teniendo en cuenta los egresos.

Presupuesto de egresos.- Aqul se toman en cuenhta las necesidades existentes en un
periddo y serdn ia base para fijar los planes que debo seguir la empresa al presupuestar
de acuerdo con sus necesldades y sus compras.

Presupuesto de compras.- Su objeto es determinar las cantidades necesarias de
mercancias para satisfacer las demandas con vista a las proporciones de venta.
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Presupuesto de ventas

Tal presupuesto deberd ser comparado con los estudios de compra, financiamiento y 1as
promaociones sujetas a una publicidad, de acuerdo con las necesidades propias de fa
negociacion,

Con el objeto de determinar a pricri ia cantidad de dinero con que s& puede contar para
llevar @ cabo una o varias promociones de acuerdo con la politica atrasada, tomando
como base ios presupuestos senalados, considerando como principio que el vendedor de
productas muebles en abonos debe exigir un pago inicial, al contado Io suficientemente
grande para que este esfuerza le haga sentir al cliente duefio de la mercancia.

Crédito

El deparlamenta de crédito deberd estar estrictamente relacianado con el propio
departamento de ventas el cual deberd frabajar en una forma coordinada. Y , que es,
quien deferminard el que se otorgue a se nlegue el crédito a algunos de los clientes de la

casa, ya que antes de atargar el crédita se aconseja entrevistar al cliente de acuerdo
con las farmulos mas o menos fijas.

Cobranzas

Creo decldidamente que es el deparfamento de cobranzas el que tiene mayaor
Importancia y en el cual deberan Intervenir y colaborar todas Ias demads departamentos
para lagrar una tatal recuperacion del cobro asi como una vigitancia canstante de parte
del gerents, avditar asl coma del cantador, los que apoyados con las deparfamentas
anteriores deberdn poner el mayor cela para lograr una total recuperaciaon de las ventas.

Al momento de hacer las promociones de venta y hacer las cdlculos presupuestales
deberd de cantarse can la opinldn del audilor, no solo para dar su aplnldn sino para
ayudar a determinar cual serd la posibilidad del cobro ya que se tendrdn establecidas
una serie de planes sujefos a venlas y las cuales no daran una idea del manto que
deberd llenarse por concepto de cabros una vez que se hayan determinada tas ventas
reales y comparados con ias presupuestales,

El departamenlto de cabranzas, para lograr mejores resultados deberd estar auxitiado vy
asesarado par un departamento legal, el cual estard a carga de un abagado quien
determinara fas medios de las cuales puede valerse el empresario para hacer efectiva la
falta del cumplimiento de tos cantralos,

Cantabiiidad

' Toca al departamenio de coniabllidad ser el engrane de todos los departamentos

enunclados y de regisiro de todas aquelias operaciones que se efectian en el negocio, y
que de una manera U alra ha de vigilarel que se observe el sistema establecida,
procurando en todo momento mejorar el sistema asi.como las fuentes de informacién que
las departamentas sefaladas nas den.

Los problemas que contablemente existen en las ventas en abonas na existen desde el
punto de vista tedrica, pero sl en la practica ya que el valumen misma de operacianes

hacen que se presenten a diaria modificaclanes en regisiro de cada una de los
operacianes,
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Conclusiones

Infroduccién

Dentro de la micro y pequefia empresa la maygria de as veces no cuentan con un
departamento o un drea de venias, per lo que solo se imitan a comercializar su producto,
(roducto que en algunos casos s producido y en otros adauiridol, y no tienen quiza los
medios o el conocimiento suficlente paro tratar de planear las ventas, y asi minimizar sus
gostos y maximizar sus ullidades de acuerde con o planeado.

Por 1o que an épocas de recesidn pocas micre y pequeiias empresas logran subsistir,
dada lo Importancia que las ventas tienen no solo para este tipo de empresas sino que

par todas las organizaciones en general, requieren de un adecuado frafamienta ya que
significan tos ingresos de loda empresa,

Y ya que deniro del pais la mayoria son micro y pequefias empresas deberion de fener un
fratamiento especial per parte del goblemno y de las instituciones de crédiio come el de
crear nuevas fuentes de financlamiento, llevar a cabo ldlleres de ensefianza para
adminisirar corectamente ias micro y pequenas empresas con el fin de un adecuado
ratamiento de la planeacién de sus ventas, otorgartes algin beneficlo fiscal, ete, Todo
asto con el fin de que dichas emprasas se fortalezcan y asl puedan crecer y que can ello
se beneficlen no solo ellas sino que el pais en general ya que se crearian nuevas fuentes

de empleo, y hasta se podria pensar en la exporiacion de dichos productos y asi e
goblerno obtendria mayores ingresas via impuastas,




Conclusiones
Caplitulo |

A pesar de la gravedad de ia situacion nuestro pais a redlizado cambios en ia estructura
economica para adaptarse mejor @ un entorno internacional altamente competitivo, y
que tamoién se estan haclendo serios infentos por modificar las estructuras politicas
internas para alcanzar una sociedad mas democratica.

Todos estos cambios propician conflictos de caracteres individuales y de grupos
poderosos que reaccionan ante ellos con los recursos que fienen a su disposicion. Mucho
de lo que hemos vivido en México desde 1994 es un reflejo de este proceso.

Es en este contexto en el que se deben entender este lpo de reprobables
acontecimientos, ya que el esfuerzo que ha hecho la sociedad mexicana en los Ultimos
anos para alcanzar condiclones econdmicas que auspicien un mejor futuro prevalecerd
sobre este fipo de sinrazones.

Capltulo il

Las ventas son una de las principales generadoras de ingreso dentro de una empresa, es
por eso su gran importancia, concepto, historla y desarrollo dentro de la misma.las ventas

estdn muy ligadas a la mercadotecnia ya que esta ayuda a influlr en ia demanda del
producto.

En ias micro y pequenas empresas al menos en nuestro pals existe una falla de
preparacién del empresario mexicano, ya que esto origina deficiencla en la direccién del
praducto y la nula ulilizacién de métodos y técnicas administrativas,

La micro ¥ pequeiia empresa muestra actitudes de temor e indiferencia ante las técnicas
y aclividades mercadologicas; en el momento en que el empresatio mexicano lome
conclencia de que la mercadotecnla puede tener gran imporiancla para el desamoiio de
sus negoclos y dele de guiarse por actitudes y opiniones negativas y se preocupe por
implantarla tendrd un gran beneficio en su empresa.

En los actuales dias, la tarea inmediaia de la micro y pequefia empresa es la mera
sobrevivencia, en un panorama de clerres de empresas, suspensiones de labores, qulebras
y acelerado crecimiento de carteras vencldas. De manera deliberada, se esian
aplicando medidas destinadas a contraer la economia.esia amarga medicina busca
contener la Inflaclén, controlar el tipo de camblo y eliminar el déficit en cuenia corente.,
Esto parece una tarea fifdnica y que no tendrd una solucion facl nt inmediata,tan solo
hay que considerar ta enorme dificultad de poner bajo controi a la inflacion.ei empresario
debe elegir otros camines, olras estrategias, ajustar costos y buscar nueves mercados. £5
tiempo de integrarse y unirse para lograr mejores condiclones de trabajo y de vida.



Capitulo il

Elcampo de lqs finanzos esta infimamente realacionado con &l de ic economiay el de ia
contabilidad vy por supuesto con las ventas, La economia es importante en &l desarollo

dentro del ambiente o entorno financiero v la teoria finaciera puede describirse mejor en
la economia;

La macroeconomia y la microeconomia; ia macroeconomia se ocupa de la totalidad del
ambiente instilucional e internacional en e que debe operar ung empresa, y la
microeconimia determion las estrategias optimas de operacion de empresas € individuos y
la funcidn contable debe considerarse como un insumo necesario de la funcidn
financiera, es decir, como una subfuncion de las finanzas.

La macroeconomia pone de manitiesto la estructura institucional en el que ocurre el Hujo
de credito y dinero. La microeconomia proporciana diversas pautas para maximizar
vliidades. & administrador financiero pone en practica estas teorias economicas a fin de
que una empresa opere de manera eficaz y productiva. Recurme al contador
considerandolo como proveedor de datos acerca de la posicion financiera de la
empresa en el pasado, el presente y el fuluro, Las diferencias principales enire finanzas y
contabilidad se refieren a la forma de manejar los fondos y a la toma de decisiones, El
administrador financlero controla los flujos de efectivo. en tanto que el contador atiende
a los conceptos de acumulaciones. &l administrador financlero presta atencion af analisls
de datos y o la toma de decislones y el contador da reducida consideracion a estas, ya
que su responsabllidad principal es larecoleccion y presentaclon de datos.

Capitulo IV

No cabe duda que las ventas a crédifo son una manifestaclon de la serie de camblos que
ha dado lugar al comerclo actual, Las operaciones credlliclas han estado sempre
acompafadas de un cuidadoso estudio de las leyes, tanto fiscales como mercantiles que
de una forma v ofra ofrecen una amplia proteccién para el ofrogamiento del crédito,
con el consigulente beneflclo para fodas aquellas personas que Intervienen y que na
tenlendo ef suficlente dinero para comprar de contado han recunido al crédito,

La aceptacidn por parte det publica a las empresas que venden a crédio se debe al
reconocimienfo del consumidor de los bensficios que le acamea al adquir clerfos
articylos que no podrd comprarlos de confado, por su alto precio.

Incrementos de preclos de Insumos, disminucion de ventas, aumento en los costos
financleros, asl como la imposibilldad de reflejar el incremento de precios en los insumos
por razones de mercado, es un cuadro de verdadera pesadilia y uno de los sectores mas

afeclados por esia crists y que aun no experimenta ia recuperacion, es preclsamente la
micro y pequefia empresa.
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