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INTRODUCCION

En los ultimos afios México, ha experimentado una drastica
transformacion que se refleja como principales indicadores
macroeconomicos: los mercados de dinero y capital, las finanzas publicas,
los movimientos en los precios y la composicion de las cuentas con el
exterior.

México ante la crisis se ve afectado por la caida de las ventas en casi
todos los sectores que conforman la actividad econémica del pais, y en
algunos casos son consecuencias de la propia situacion economica y en
otros pareceria mas bien causada por un incremento desproporcionado en
los precios.

En este trabajo de investigacion se tiene la finalidad de analizar la
transformacion que esta sufriendo México desde el punto de vista de las
ventas y proponer una solucion para recuperar el propio crecimiento con
estabilidad de precios, mediante la expansion de las exportaciones y la
sustitucion eficiente de las importaciones, esto promovera mas inversion,
mayor crecimiento y mas empleos.

Hay que tener en cuenta que cuando han ocurrido devaluaciones de
la moneda nacional, seguidas por un espiral inflacionario impulsada por
ajustes compensatorios de precios y salarios el pais ha entrado en etapas
prolongadas de recesion economica, inflacion elevada, pérdida de empleos y
un severo deterioro de ingresos y de los niveles de vida de la poblacion.

Contamos con bases firmes para superar las dificultades del presente
y avanzar hacia el crecimiento y el bienestar sustentado en politicas sanas.

Hoy mas que nunca las empresas deben impregnar mayor
eficiciencia y creatividad en sus operaciones, a fin de que el precio esté al
alcance del consumidor, esta es la es la formula que debe prevalecer, el todo
o nada es sumamente arriezgado.



Consideramos que los elementos del capital de trabajo bruto son
muy importantes hoy en dia, porque de ello depende la mayor parte de
liquidez de la empresa, por lo tanto, las empresas que no tienen un buen
manejo del mismo corren el riesgo de llegar a tener mas endeudamiento que
disponibilidad de los recursos. Al mismo tiempo el capital de trabajo bruto
nos sirve para hacer una correcta planeacion en la administracion total de la
entidad.
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CAPITULO 1

-PANORAMA GENERAL DE LAS VENTAS

1.- CONCEPTO DE VENTAS

Venta es la transaccion mercantil, que representa la entrega de un articulo
de comercio; una partida de mercancias; un derecho o un servicio a cambio de
efectivo, promesa de pago o su equivalente en dinero, o por cualquier combinacion
de éstos, se registra y se consigna en funcion de la cantidad en efectivo, promesa de
pago o equivalente monetario.(1)

Desde tiempos remotos, los pueblos mas distinguidos fueron aquellos que
agregaron a su cultura, las practicas de honradez y eficiencia en la colocacion de
sus productos y en el dominio de los mercados como Asirios, Caldeos, Fenicios,
Cartagineses, Griegos, Romanos, etc. Ellos fueron los emprendedores del arte de
vender o intercambiar sus productos, ajustandose a una ética que aunque
rudimentaria en sus principios tendria la honestidad en el trato y en las acciones
comerciales entre los pueblos.

Con el incremento de las industrias y la produccion en masa la venta ha
llegado ha alcanzar un lugar preponderante en la actualidad y constituye la
dinamica que mueve al comercio nacional e intemacional. La que hace la
disponibilidad de los productos o servicios. La venta ademas ayuda al individuo a
canalizar y orientar debidamente sus esfuerzos y resaltar su propio valor e
importancia. Con la frase “véndete a ti mismo .

En la actualidad la venta representa la canalizacion de todos aquellos
esfuerzos tendientes a industrializar un pais y a establecer un contacto firme y
seguro entre el fabricante o proveedor y el piublico consumidor. Es por tanto, un
factor preponderante en la ley inconmovible de la oferta y la demanda.

(1) KOHLER
Diccionario para contadores, UTEHA Méx. 1982, pp. 153, 257
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2.- CLASIFICACION DE LAS VENTAS

- PROMOCIONALES
- AL POR MAYOR
- CREATIVAS

CONTADO Y CREDITO - TANGIBLES

- INTANGIBLES
- AL DETALLE
- DIRECTAS

-INDIRECTAS

VENTAS AL POR MAYOR
Implican todas las actividades relacionadas con la venta de productos para
su reventa o uso comercial (1)

VENTAS AL DETALLE

Consisten en planear las formas de obtener las mercancias apropiadas para
los clientes, en el momento oportuno, en el lugar adecuado, en cantidades
suficientes y a los mejores precios. Puesto que esta actividad comprende las
funciones de comprar y vender, es muy importante determinar un precio justo para
las mercancias.(2)

(I)DKENNETH A. ERTEL, Curso practico de mercadotecnia, ventas al por mayor,

p-1
(2) EUGENE L.DORR. Curso practico de mercadotecnia, Mc. Graw Hill, p. 1

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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PROMOCIONALES

Son las que para la obtencion de nuestros propdsitos requieren de una
promocion especial previa: campaiias de publicidad por los diversos medios, radio,
television, etc.

CREATIVAS

Son las que requieren que el vendedor tenga imaginacion , que piense, que
analice, que determine el mejor producto o sistema a ofrecer a su cliente o
prospecto. Este es el tipo de venta mas dificil, ya que exige mayor habilidad por
parte del vendedor, asi como una constante y completa agilidad mental.

TANGIBLES
Son las ventas que abarcan articulos que se perciben a través de los
sentidos como el: oido, gusto, sabor y tacto.

INTANGIBLES

Son las que no pueden ser determinadas por los sentidos y que obligan a
recurrir a la mente del cliente, a crearle la imagen de los beneficios que le acarreara
el uso o servicio de aquello que se pretende vender.

DIRECTAS E INDIRECTAS

Son las primeras, las que se hacen a través de una visita personal o de
promocion al cliente y las segundas son el resultado de una campafia intensa de
publicidad en que el cliente, por si solo acude a comprar.(1)

En cuanto a las ventas a crédito y de contado se hablara mas adelante en el
capitulo I1I

(1) CESAR P. LUIS, La venta modema su analisis y estudio De, Eca
Meéxico 1984, pp 3

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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3 .- EL CREDITO

El credito es la capacidad de comprar u obtener un préstamo, respaldada
por una promesa de pago dentro de un periodo, algunas veces vagamente
especificado, después de la entrega.(2)

La venta a crédito es la entrega de un bien o de cierta cantidad de dinero a
una persona con la promesa de su pago en un plazo determinado. Los elementos
del crédito son: la confianza, el plazo, el préstamo y en algunas ocasiones el
interés que se cobra.(3)

Las ventajas del crédito son:

® Pone capital a disposicion del que no lo posee y facilita la disponibilidad de
capitales a las personas que tienen aptitudes para utilizarlos; permite situar los
fondos de los lugares en donde abundan, a donde son escasos.

© Facilita el uso del pequefio ahorro; con los cuales se forman grandes capitales
para ser aplicados a la creacion de empresas importantes.

© Ahorra el uso de la moneda, y en esa forma da mayor elasticidad y volumen a las
operaciones de comercio.

Da flexibilidad a la oferta y la demanda, hace mas productivo al capital,
acelera la produccion y la distribucion, aumenta el volumen de los negocios,
facilita la transferencia de dinero y sirve para elevar el nivel de manejo de los
negocios. El monto de crédito en uso, depende de la probabilidad de su liquidacion
cuando se vence, y de la necesidad de un medio de cambio.

(2)(3) Kohler

Diccionario para contadores, UTEHA,Méx. 1982,pp 153,2572

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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Funciones del vendedor:
-Verificar el pedido

-Investigar el crédito

-Preparar la factura
-Proporcionar servicios al cliente
-Registrar los pagos

Un vendedor debe tener total confianza moral en la capacidad y buena
voluntad del comprador para pagar, también debe protegerse contra la falsa
confianza. La necesidad de un medio de cambio varia con el estado de negocios. El
crédito juega un importante papel en el ciclo de los negocios.

POLITICAS

Una organizacion bien administrada, opera sobre bases de politicas sanas,
predeterminadas para la linea de conducta que sé seguira. Puesto que
generalmente, una politica se define como una linea de conducta de accion a
seguir en el transcurso de un periodo considerable, es necesario que prevalezca un
pensamiento claro y una cuidadosa apreciacion de los problemas implicados y de
los resultados que se desea obtener, antes de que la compaiia decida sobre la
politica que seguira con respecto al crédito del consumidor. La variedad de planes
de crédito existentes para satisfacer las necesidades del consumidor complican la
politica de simplemente decir “vendemos a crédito”.

{Que tipo de plan o planes del crédito ya que se van a adoptar? puede ser
el crédito revolvente, el de pagos a plazos o el de cuenta corriente ya que se
vuelven una parte vital para determinar las politicas. De esta diversidad, la
empresa debe seleccionar el tipo de combinacion de tipos que encajen mejor en su
negocio y que estimen produciran los resultados deseados. Hay muchos factores
efecto sobre las utilidades, tales como el monto de capital disponible, las leyes, los
deseos de los clientes, la competencia, el tipo de mercancias que se venden, la
importancia y localizacion de la comunidad implicada en la eleccion. Un gerente de
crédito tiene derecho a la especificacion escrita de las politicas que se aceptaron y
enteraron claramente por parte de los otros ejecutivos de la empresa. Esas
declaraciones de politicas dadas a conocer debiera incluir, como minimo, una
descripcion precisa de los tipos de planes de crédito que se apliquen en un
establecimiento de ventas al menudeo, las condiciones de cada uno de estos, las

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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bases para aceptar el crédito de un cliente, la buena voluntad con la que se
aceptara y la relacion de crédito con las otras politicas principales que siga la
empresa.

Unas politicas de crédito con éxito, deberan hacer sonar una nota definitiva
de pensamiento, creatividad y accion positivas. A menudo, las palabras que se usan
para llevar a cabo una politica de crédito pueden ser de gran importancia para
alcanzar los objetivos deseados. Términos como “apremio” ; “delincuente” ;
“rechazada”; “no aceptada™ ; “problemas” y asi sucesivamente han sido factores
que en muchos casos contribuyen a expresar ideas negativas acerca de la
administracion del crédito. Las frases positivas pueden ser un factor de influencia
en el pensamiento y la accion de las personas.

POLITICAS PARA EL OTORGAMIENTO DE CREDITO

Las politicas de otorgamiento de una empresa establecen los lineamientos
para determinar 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
aplicar correctamente tales normas al tomar decisiones. Ademas la empresa debe
impulsar el desarrollo de las fuentes de informacion de crédito y los métodos de
analisis de dicha informacion. Cada uno de estos aspectos de la politica crediticia
es importante para la administracion eficaz de las cuentas por cobrar.

NORMAS DE CREDITO

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

VARIABLES FUNDAMENTALES

Las variables mas importantes que deben considerarse al evaluar los
cambios propuestos en las normas de crédito son:

a) VOLUMEN DE VENTAS
b) INVERSION EN CUENTAS POR COBRAR

c) GASTOS POR CUENTAS INCOBRABLES

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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a) VOLUMEN DE VENTAS

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

b) INVERSION EN CUENTAS POR COBRAR

Cuanto mas alto sea el promedio de las cuentas por cobrar de una
empresa, mas costoso sera mantenerlas y viceversa. Si la empresa hace mas
flexibles sus politicas de crédito, el nivel promedio de cuentas por cobrar se elevara
y puede disminuir si la restringe.

Los cambios en el nivel de cuentas por cobrar como resultado de las
normas de crédito surgen de dos factores: cambios en las ventas y cambios en la
cobranza. las ventas crecientes daran 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 los clientes
con menor reputacion crediticia quienes quiza tardaran mas en pagar sus deudas.
Cuando se restringen los patrones, se concede el otorgamiento del 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 cobranza, producen mayores costos de mantenimiento
para las cuentas por cobrar cuando se flexibilizan los patrones de crédito y costos
reducidos cuando se restringe.

LA ROTACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Las cuentas por cobrar de una empresa representan la extension de un
crédito a sus clientes en cuenta abierta con el fin de mantener a sus clientes
habituales y atraer a nuevos, la mayoria de las empresas manufactureras
consideran necesario ofrecer crédito. El inventario es por su parte, un activo
circulante necesario porque permite que el proceso de produccion-ventas funcione
con un minimo de obstaculos. Se requiere de un monto de materias primas y

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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trabajo en proceso para asegurar la disponibilidad de los articulos cuando se les
demanda. Debe contarse con inventarios de articulos terminados para que permita
a la empresa satisfacer sus demandas a medida que surjan.

Las cuentas por cobrar y el inventario estan intimamente relacionadas, ya
que para los fabricantes, la cantidad adecuada de inventarios terminados se
convierte realmente en una cuenta por cobrar en el momento de realizar una venta
a credito. Las cuentas por cobrar y el inventario son los activos circulantes mas
comunes que mantienen las empresas. Para el fabricante comun, representa mas del
80% de sus activos circulantes.

Cuando un producto se vende se traslada de inventario a las cuentas por
cobrar, y finalmente, a caja. Dada la estrecha relacion entre estos activos
circulantes, las funciones de administracién de inventarios y de cuentas por cobrar
no deben considerarse aisladamente. Por ejemplo, la decision de otorgar un crédito
puede favorecer un nivel mayor de ventas, el cual solo puede sostenerse mediante
mayores niveles de inventario y cuentas por cobrar. Las condiciones de crédito
estipuladas también afectaran a la inversion en inventarios y cuentas por cobrar,
ya que los términos de crédito mas largos permitiran que una empresa transfiera
los articulos del inventario a cuentas por cobrar. La ventaja de dicha estrategia es
que el costo de mantener un articulo en el inventario es mayor que el de mantener
una cuenta por cobrar.

¢) GASTOS POR CUENTAS INCOBRABLES

La probabilidad o riesgo de adquirir una cuenta incobrable aumenta a medida que
se suavizan las normas de crédito, 'y se reducen cuando éstas se vuelven mas
estrictas.

ANALISIS DE CREDITO

Una vez que la empresa ha establecido sus normas de crédito podra
desarrollar procedimientos para evaluar a los solicitantes de crédito. A menudo, la
empresa no solo debe determinar la solvencia de un cliente sino también estimar la
capacidad maxima de crédito que puede otorgarsele. Con esta informacion la
empresa puede establecer 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 crédito de un cliente importante cada vez que este
efectiia una compra a crédito.

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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Independientemente, si el departamento de crédito evalia la solvencia del
cliente que desea obtener un crédito para una transaccion especifica, o de un cliente
singular, con el fin de otorgarle una linea de crédito, los procedimientos basicos
son los mismos. Solo que la diferencia radica en la profundidad del analisis. No
seria aconsejable que una empresa gastara $500.00 en investigar la solvencia de un
cliente que realiza una sola compra de $400.00; no obstante, tal gasto si
representaria una buena inversion en el caso de un cliente de quien se espera que
compre a crédito $600,000.00 anuales. Los dos pasos elementales en el proceso de
investigacion crediticia son:

a. Obtencion de la informacidn de crédito.

Cuando un cliente solicita un crédito a una empresa, el departamento de
crédito de ésta, inicia el proceso evaluativo requiriéndosele que llene varias
solicitudes que precisan informes y referencias financieras y crediticias.

Principales fuentes externas de informacion son:

Estados Financieros.- Al requerir al solicitante de crédito que presente de
crédito que presente sus estados financieros mas recientes, la empresa puede
analizar su situacion de liquidez, actividad, endeudamiento y utilidades.

Agencias de intercambios de referencias de crédito.- Las empresas pueden
obtener informacion crediticia mediante algunos sistemas de intercambio de
referencias, por ejemplo, en Estados Unidos, el National Interchange System, que
es una red nacional de agencias de que intercambian informacion.

Intercambios directos de informacion crediticia.- Otra manera de obtener
informaciones de creédito, puede ser por medio de asociaciones empresariales
locales, regionales o nacionales. Estos organismos pueden formar parte de algunas
asociaciones industriales o comerciales. '

Verificacion bancaria.- Es posible que el banco de la empresa obtenga
informacion crediticia del banco del solicitante; sin embargo, este tipo de
informacion puede resultar insuficiente, a menos que el solicitante ayude a la
empresa en su consecucion.

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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b. Analisis de la informacién crediticia.

Los estados financieros y el registro mayor de cuentas por pagar de un
solicitante de crédito, pueden utilizarse para calcular su plazo promedio del pago.
Esta cifra puede entonces compararse con las condiciones de crédito que la
empresa ofrece actualmente. Un segundo paso puede ser la evaluacion de los
tiempos de las cuentas por pagar del solicitante, a fin de obtener una mejor
perspectiva de su comportamiento de pagos.

CONDICIONES DE CREDITO.

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

a) El descuento por pronto pago.
b) El periodo de descuento por pronto pago.
¢) El periodo de crédito.

a. El descuento por pronto pago.

Cuando una empresa establece o aumenta el importe de un crédito 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 dia, el precio por unidad disminuye. Si la demanda es elastica las
ventas deben incrementarse como resultado de la disminucion de este precio. El
periodo promedio de cobranza debe disminuir, reduciendo asi el costo del manejo
de las cuentas por cobrar. La reduccion de las cobranzas proviene de algunos
clientes que antes no aprovechaban el descuento por pronto pago y lo hacen ahora.
Los gastos por cuentas malas e incobrables deberan disminuir en virtud de que la
mayoria de clientes pagan antes. Tanto la disminuciéon en el periodo promedio de
cobranza como la reduccion en los gastos por cuentas incobrables, deben producir
un aumento en las utilidades.

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO
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b. Periodo de descuento por pronto pago.

El efecto neto de los cambios en el periodo de descuento por pronto pago
es dificil de involucrarlo, si se aumenta el periodo de descuento por pronto pago,
podrian esperarse los cambios siguientes: las dificultades para determinar los
resultados exactos de variaciones en el periodo de descuento son atribuibles
directamente a dos factores que afectan el periodo de cobranza. Cuando se
aumenta el periodo de descuento se provoca un efecto positivo sobre las utilidades,
porque muchas personas que en el pasado no aprovecharon la rebaja, lo hacen
ahora reduciendo asi el periodo de cobranza.

Pero también ocurre un efecto negativo sobre las utilidades cuando se
aumenta el periodo de descuento, pues muchos clientes que ya utilizaban el
descuento anterior, pueden aprovechar el mas reciente y pagar con demora, lo que
incrementa el periodo de cobranza.

¢. Periodo de crédito.

Los cambios en el periodo de crédito también afectan en la rentabilidad de
la empresa. Un incremento en el periodo de crédito provoca los siguientes efectos:
al aumentar el periodo de crédito deben aumentar las ventas, pero los gastos por
cuentas malas y el periodo promedio de cobranza podrian verse asi mismo
incrementados. De ahi que sea positivo el efecto neto sobre las utilidades del
incremento en ventas, en tanto que los aumentos en el periodo de cobranza y los
gastos por cuentas incobrables afecten negativamente a las utilidades.

La empresa es una organizacion en movimiento constante, por lo que su
valor debe tomarse en cuenta tanto en el futuro como en el presente y esto
significa tomar en cuenta el valor temporal del dinero.

50013
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LOS CONCEPTOS ESENCIALES QUE DEFINEN EL VALOR
TEMPORAL DEL DINERO SON:

LOS VALORES FUTURO Y PRESENTE.

Los calculos del valor presente son necesarios para evaluar las cantidades
futuras que resultan de la inversion actual en un entomo que genera intereses y son
utiles para la determinacion de las tasas de crecimiento o de intereses de las
corrientes monetarias.

Los calculos del valor presente se relacionan inversamente con el valor
futuro y son de gran importancia en la determinacién del valor de la empresa, y los
beneficios futuros que se esperan como resultado de ciertas acciones.

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

El valor futuro, conocido también como valor compuesto, comprende la
aplicacién del interés compuesto a una cantidad presente a fin de dar como
resultado una cantidad futura. Suele emplearse en las instituciones de ahorro.
Estas anuncian con frecuencia “interés compuesto a una tasa x por ciento” o “x
por ciento de interés compuesto semestral, trimestral, mensual, semanal o
diariamente”.

El valor futuro descansa sobre el interés compuesto para medir el valor de
las cantidades futuras. Cuando se compone el interés, el principal o capital inicial
en un periodo, junto con el interés obtenido sobre él, se convierte en el principal
inicial del siguiente periodo y asi sucesivamente. El interés se puede componer
cada afio, semestre, trimestre, mes, dia o incluso de manera continua. Cuanto mas
frecuente se componga el interés, mayor sera la cantidad futura que se acumulara.

El valor presente constituye el inverso del valor futuro. Al determinar el
valor presente de un monto futuro, se estima que cantidad de dinero seria
equivalente hoy a la cantidad futura dada, considerando el hecho de que se pueda
ganar cierto rendimiento sobre este dinero.
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La prediccion externa de las ventas se basa en las relaciones entre las
ventas de la empresa y ciertos indicadores economicos. En virtud de que las ventas
de la empresa suelen relacionarse con algun aspecto de la actividad economica.
Una prediccion de este tipo debera indicar algo acerca de las ventas futuras.

Las predicciones internamente se basan en la realizacion de predicciones
de ventas a través de las ventas generadas por la empresa. Generalmente se pide a
los vendedores de campo que calculen el nimero de unidades de cada tipo de
productos que esperan vender en el transcurso del afio siguiente, las predicciones
son recopiladas por el gerente de ventas del distrito quien puede ajustar las cifras
usando sus propios conocimientos de los mercados especificos o de la capacidad
productiva del vendedor y hacer ajustes para los factores internos adicionales, -
como la capacidad de produccion.

Los datos de prediccion intema ofrecen una aproximacion de las
expectativas de ventas, en tanto que los de prediccion externa sefialan una forma de
ajustes de estas expectativas al considerar factores economicos generales, muchas
empresas que venden articulos de primera necesidad no se ven muy afectadas por
los factores economicas, pero las ventas de otras empresas responden en
proporcion a los cambios en la actividad economica. La naturaleza del producto
con frecuencia afecta el monto de la generacion de ingresos en las ventas.

4. CARACTERISTICAS DE LAS VENTAS EN LA MICRO Y PEQUENA
EMPRESA. -

Parece que la incertidumbre de estos afios hace dificil y nebuloso el futuro
como nunca antes. Los jovenes temen que al terminar sus estudios, no tengan
muchas oportunidades de empleo, pues dicen “hay ya mucha competencia”, creo
que la competencia siempre ha existido, pues es una de las caracteristicas del ser
humano y de nuestro sistema que permite y obliga a desarrollar nuestra creatividad
y originalidad. Estas fuerzas latentes en todos nosotros hacen que el mundo
progrese y el cambio se realice en favor de la empresa, del pais y del hombre.

La micro y pequefia empresa, es aquella en donde las decisiones las toman
uno o dos hombres todos los dias. La mayoria de la micro y pequefia empresa, son
de caracter familiar. Se empieza por un matrimonio en casa, después se separan el
taller de la casa habitacion, la esposa tiene menos actuacion pero los hijos se
involucran cada vez mas, se constituye una sociedad anonima por consejos de los
bancos, crecen con ayuda del mercado, el crédito y el ahorro. La razon y origen
de su existencia con sus principales caracteristicas de confianza interna,
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flexibilidad y linea de autoridad directa.

Es el crecimiento el que el les hace ver la conveniencia de contratar mas
gente capaz para desarrollar alguna actividad y generalmente empiezan
contratando a un encargado de ventas y a un contador que les ayude a entender el
aspecto fiscal.

Conforme a lo escrito en los parrafos anteriores daré la definicion de
empresa y mencionaré los principales objetivos, caracteristicas y funciones de la
micro y pequefia empresa dentro de las ventas:

CONCEPTO DE EMPRESA

Entidad socioeconomica, legalmente constituida, que tiene por objeto
producir o comercializar bienes o servicios, obteniendo justas retribuciones a fin de
lograr la satisfaccion de las necesidades de un grupo social.

Entre los principales objetivos que persigue una empresa estan:

a. La obtencion de utilidades.

b. Prestar un servicio social a la comunidad.

c. Abrir fuentes de trabajo dentro de su comunidad.

d. Contribuir al progreso economico del pais.

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

* Crece a un ritmo lento.

* El duefio es, generalmente, el director general.

* Este director atiende a todas las areas de la micro y pequefia empresa.
* Su sistema de produccion no es avanzado.

* La division de trabajo no se ha llevado totalmente.

* La distribucion de las cargas de trabajo es deficiente.

* Casi no existe la delegacion de autoridad.
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* No tienen una programacion en sus compras.

* Sus ventas abarcan solo un mercado local.

* El ausentismo y la rotacién de personal son elevadas.

* Los canales de comunicacion son deficientes.

* Existe confusion en cuanto a los objetivos generales.
Las funciones de la micro y pequefia empresa son:

a. Llenar los huecos existentes en la produccion nacional.

Dentro de la gran variedad de productos que circulan dentro del mercado
nacional, existe poca demanda para determinados productos o articulos los cuales
a las grandes empresas no les ha interesado producir debido a que no los
consideran rentables. Estas demandas de articulos no producidos por las grandes
empresas, esta cubierta por la produccion de la micro y pequefia empresa.

b. Proporcionar mayor numero de empleos en la economia.

Esto es consecuencia directa del elevado nimero de micro y pequefias
empresas que existen en nuestro pais, que por no tener avanzada tecnologia y
elevado grado de automatizacion en su ciclo productivo tienen la necesidad de
contratar mucha mano de obra.

ANALISIS DEL AREA DE VENTAS EN LA MICRO Y PEQUENA
EMPRESA.

Sin duda alguna, al empezar a hablar del area de ventas de una empresa no
podemos desligarla de la mercadotecnia. Una buena mezcla de mercadologia (Todo
aquello que una empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto.
Las multiples oportunidades son calificables en cuatro 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 cabo en una
forma rapida; por lo cual el aspecto mercadolégico esta estrechamente ligado con
el aspecto de ventas. Excelentes ventas siempre estan respaldadas por un buen plan
de mercadotecnia.
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La mercadotecnia, es la técnica que mas se ha descuidado en las micro y
pequenias empresas a tal grado que es desconocida por la mayoria de ellas. La falta
de preparacion del empresario, en la mayoria de los casos origina una deficiente
direccion, producto de la nula utilizacion de métodos y técnicas administrativas.
Este hecho le impide a su vez apreciar el valor que puede llegar a tener la
mercadotecnia para su negocio. La micro y pequefia empresa muestran actitudes de
temor e indiferencia ante las técnicas y actividades mercadologicas; posturas que
tienen su origen en la ideologia del mexicano.

En el momento en que el empresario mexicano tome conciencia de que la
mercadotecnia ha venido cobrando suma importancia para el desenvolvimiento de
sus negocios y cuando deje de guiarse por actitudes y opiniones subjetivas de la
misma y se preocupe por reunir los recursos necesarios para implementarla, se
puede afirmar que se le imprimird una aplicacion continua en beneficio de la
misma empresa. .

Al desconocer e ignorar la mercadotecnia, el area de ventas de la micro y
pequefia empresa tienen las siguientes deficiencias:

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

- El precio de venta es determinado al arbitrio, en ocasiones guiandose por
el precio establecido por otras empresas .

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

- El gerente de ventas se basa en corazonadas o en su experiencia para
determinar el mercado al que van dirigidos los productos.

- La mayoria de las veces, nunca han elaborado estimaciones o prondsticos
de demanda global e insatisfecha .

- Sus politicas de ventas son inestables.

- La fuerza de ventas no tiene preparacion alguna. La asignacion de
recursos destinados al area de ventas en la mayoria de los casos es muy raquitica.
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Estas son algunas de las necesidades que tiene una empresa de planear
financieramente sus ventas :

- Determinar cuanto cuesta elevar el nimero de ventas.

- Conocer el momento en que las ventas estén generando utilidades o en su
defecto pérdidas.

- Conocer el monto de utilidad de cada producto, esto es la contribucion a
utilidades.

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

- Poder analizar el aumento o disminucion de utilidades al variar el precio
del producto.

- Determinar la capacidad financiera del area de ventas, es decir el niimero
de operaciones que puede llevar a calio sin tener faltantes de recursos.

- Poder conocer el monto de recursos para llevar a cabo operaciones de
ventas por un aumento de produccion vendida.

- Poder analizar, bajo diferentes voliimenes de ventas, el monto de las
utilidades.

- Determinar la influencia de los gastos fijos en las utilidades.
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5.- EL INTERES Y EL COSTO DEL DINERO

El interés es la remuneracion que reciben los duefios del capital de crédito
(monetario) por cederlo a los inversionistas o consumidores durante un periodo
determinado.(1)

El interés es el precio que se paga por el uso de recursos tomados en
préstamo: es el excedente que recibe el prestamista una vez descontada la
cantidad prestada.(2)

El interés aparece ligado al crédito que se otorga a productores con menor
capacidad de produccion, sin embargo en muchas comunidades se da la ayuda
mutua para asegurar la sobrevivencia del grupo sin pago de intereses.

INTERES A CORTO PLAZO
Es el que se recibe por un crédito que no excede de un afio aunque puede
ser de menor tiempo.

INTERES A LARGO PLAZO
Es el que se recibe por créditos que pasan de un aiio.

Los créditos a corto plazo reciben el nombre de créditos de dinero que se
mueven en el mercado de dinero.

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

Generalmente los créditos a corto plazo se usan para el consumo y los de
largo plazo para inversiones productivas.

(1) ZORRILLA, Santiago y MENDEZ SILVESTRE, Diccionario de economia,
Limusa, p. 116 ;
(2) MENDEZ Jose silvestre, Fundamentos de economia, Mc Graw Hill, p. 193
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DINERO

Para los economistas subjetivos, el dinero es una mercancia que se
convierte en equivalente general de todas las mercancias y que desempefia varias
funciones entre las que se destacan:.

a) Sirve como medida de valor que facilita el cambio y la circulacién de
mercancias y servicios

b) sirve como medio de atesoramiento y acumulacion

¢) puede saldar deudas y circular como dinero mundial. Actualmente se
consideran como dinero: las monedas metalicas, los billetes y los depdsitos
bancarios.

El dinero existe desde la época esclavista, pero a lo largo de la historia ha
experimentado una serie de cambios hasta llegar al sistema capitalista donde
cumple funciones basicas para el desarrollo del sistema.

El peso mexicano se cotiza Unicamente contra el délar, y es por medio de
este que se hacen las transacciones a cualquier otra moneda. Por esto las
devaluaciones del peso son contra el dolar y en consecuencia contra todas las
monedas del mundo simultineamente.

Cuando el peso cambia su valor nominal frente al délar, lo que ocurre es
que se necesitan mas pesos para comprar cualquier servicio o mercancia en el
exterior, que es lo que resentimos siempre, pero también significa que las
ganancias de las empresas en México se reducen, comparativamente, con los de
empresas en otros piases. Esto se refleja en las tasas de interés que suben de

El costo del dinero y el efecto principal es que quienes deben dinero
deberan pagar mas que antes, asi , cuando una persona tiene una deuda que apenas
puede pagar, y los intereses suben no podra pagarla y se sumara a la cartera
vencida. Al ocurrir esto, quien lo presto pierde ingresos puesto que no recupera ni
lo prestado ni los intereses. Cuando es un banco el que habia prestado tendra que
distribuir esta reduccion en sus ingresos entre el resto de sus créditos, con lo que
los intereses subiran nuevamente.
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FORMULA Y CALCULO DE LOS VALORES PRESENTE Y
FUTURO

Los conceptos mas importantes relacionados con el valor temporal del
dinero son el valor futuro y presente . Las técnicas de valor presente y futuro son
de importancia en la evaluacién tanto del valor de la empresa como de los
beneficios futuros que se espera resulten de ciertas medidas. '

El valor futuro descansa sobre el interés compuesto para medir el valor de
las cantidades futuras. Cuando se compone el interés el principal o el capital
inicial en un periodo junto con el interés obtenido sobre el se convierte en el
principal inicial del siguiente periodo y asi sucesivamente. El interés se puede
componer cada afio , semestre , trimestre, mes. dia, incluso de manera continua
cuanto mas frecuentemente se componga el interés, mayor sera la cantidad futura
que se acumulara. Si f es igual al valor futuro al final del periodo n , p es igual al
principal inicial, k se iguala a la tasa anual de interés establecida, m al numero de
veces por aiio en que se compone el interés, y n al numero de periodos sobre los
que el dinero obtiene rendimientos entonces...

fn=p (1+k) m*n
m

Siempre que el interés se componga anualmente , m es igual a 1

El valor presente constituye el inverso del valor futuro. Al determinar el
valor presente de un monto futuro, se estima que cantidad de dinero seria
equivalente hoy a la cantidad futura dada, considerando el hecho de que se pueda
obtener un rendimiento los duefios del capital de crédito (monetario).

p= fn = f()
(1+k)n (1+k)n

El factor de interés del valor presente esta representado por el termino que
esta entre paréntesis.
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6.- OBTENCION DE INGRESOS POR CONCEPTOS DE VENTAS

El método econdmico muestra los ingresos , costos, gastos y utilidades
para diferentes volimenes de ventas.

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

COSTO DE LO VENDIDO : incluye los materiales, la mano de obra y los
gastos de fabricacion

GASTO DE VENTA: Abarca todos aquellos que un comerciante efectia con el
objeto de promover, mantener o desarrollar el volumen de sus ventas. Mas
concretamente, se dice que los gastos de venta son aquellos que estan directamente
relacionados con todas las operaciones necesarias para vender la mercancia.

GASTOS DE ADMINISTRACION - Incluye todos aquellos gastos que no se
relacionan directamente con la fabricacién ni con la venta.

GASTOS FINANCIEROS.- Osea los intereses pagados y otros gastos
relacionados con la obtencion de creditos.

Para construir el modelo econdmico que se ha propuesto es necesario
agrupar tales elementos de la manera mas precisa posible de acuerdo a costos
variables. Son todos aquellos costos que varian en forma proporcional a la venta
, y esto depende a las caracteristicas de cada empresa. Entre ellos hay que tener en
cuenta los siguientes:

-Materias Primas, comisiones sobre ventas y mano de obra.

GASTOS FLJOS: Comprende todo aquello que tiene que realizar la empresa
independientemente del volumen que realice entre ellos estan:

-Sueldos y prestaciones del personal

-Renta, luz y teléfono de oficinas.

-Cuota fija de la compaiiia de luz

-Gastos financieros fijos (aquellos gastos con un plazo mayor a un afio)

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

Son generacion de ingresos y fuerzas positivas aquellas que estimulan al
personal a trabajar en forma eficiente, las introducen mejores equipos y procesos
, en suma las que hacen que la empresa de mas al cliente.

Son fuerzas negativas las que impiden el desarrollo del personal las que
la desaniman corrompen y se oponen a la introduccion de toda clase de mejoras,
todo lo cual hace que la empresa produzca menos.

En todo tipo de micro y pequefia empresas encontramos los dos tipos de
fuerzas, el director o funcionario profesional es quien refuerza las primeras y
combate las segundas, mientras que el improvisado, el perezoso y el explorador
hacen justamente lo contrario.

Las fuerzas positivas hacen generar los ingresos y ayudan a que la micro
y pequefia empresa prospere.

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

CALCULO Y ELABORACION DE FLUJOS DE EFECTIVO

Las estrategias basicas que deberan seguir las empresas en lo referente a
la administracion de efectivo son las siguientes:

1.- Cubnir las cuentas por pagar lo mas tarde posible sin daiiar la posicion
crediticia de la empresa pero aprovechando cualesquiera en efectivo que resulten
favorables

2.- Utilizar el inventario lo mas rapido posible a fin de evitar existencias
que podrian resultar en el cierre de la linea de produccion o en una pérdida de
ventas.

3.-Cobrar las cuentas pendientes lo mas rapido posible, sin perder ventas
futuras debido a procedimientos de cobranza demasiado apremiantes. Pueden
ampliarse los descuentos por pronto pago de ser econdmicamente justificables,
para alcanzar este objetivo.
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Las implicaciones globales de estas estrategias pueden ponerse de
manifiesto observando los ciclos de caja y la rotacion de efectivo.

El ciclo de caja de una empresa se define como el lapso que abarca desde
el momento en el que la empresa realiza un desembolso para comprar materia
prima hasta el momento en el que se cobra el efectivo de la venta del articulo
terminado y producto con dicho material. Las rotacion del efectivo es el nimero
mero anual de veces en que el numerario sufre una rotacion . 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 empresa, ya sea en caja o depositado en una institucion
bancaria.

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

Las entradas y salidas de efectivo deben estar estrictamente separadas
jamas deben combinarse, o sea que los fondos obtenidos deberan depositarse
integros en el banco al dia siguiente y todos las erogaciones deberan ser
controladas por medio de cheques.

ENTRADAS A CAJA .- No debe confundirse el término de ingreso con
el de entrada a caja, ya que el primero significa unicamente aumento de capital
contable, como resultado de operaciones realizadas, con terceros, obteniéndose de
ellas dinero, documentos u otros valores de activo.

Las entradas a caja pueden ser asignadas por diferentes aspectos, los
principales son:

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

c) Pagos recibidos por correo

d) Cabros por medio de agentes viajeros

e) Venta de contado en el mostrador

f) Entradas por diversos conceptos.
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Por cualquiera de estos medios el dinero que e reciba debera entrar
primeramente a caja, después se contabiliza y por ultimo se depositara en el banco.
Suponiendo que exista el departamento de cobranza, se entregar al cobrador los
comprobantes, por medio de una relacion que se hace por duplicado y firmando de
recibido 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
haber recibido el dinero, el cobrador entrega al departamento de cobranza, la
relacion junto con los documentos no cobrados y el justificante de entrada de caja.

Cuando los clientes realicen pagos provisionales, el cobrador entregara al
cliente un recibo provisional, ya que no debe contarse en el documento.

Para seguridad de la empresa se recomienda que se haga rotacion de
cobradores cambidndolos de zona. Ya que una persona independiente de la caja o
departamento de cobranza debera comprobar periédicamente que los salarios de
los clientes correspondan a los documentos.

Cuando los cobros se realicen por agentes viajeros, también se formulara
una relacion semejante a la anterior, entregara este al hacer el cobro, un recibo
provisional al cliente acusando recibo la compaiiia al entregar el agente viajero el
dinero. Cuando el pago es recibido por correo la persona que se encargara debe ser
ajena a la contabilidad y a la caja, el empleado debera hacer un listado de los
fondos recibidos anotando el importe, numero de documento, fecha etc. , de
preferencia debera hacerse por triplicado los cuales se repartiran de la siguiente
manera:

Original a la caja, duplicado al departamento de contabilidad y triplicado
para la persona encargada para que envie los acuses de recibo a los clientes.

El auditor checara que se hagan los depositos correspondientes a las listas

respectivas.

Los pagos directos de caja, podran realizarce como sigue:
presentandose el cliente con el cajero y expidiendo el recibo correspondiente o
también dirigiéndose al departamento de cobranzas y una vez verificado el adeudo
extendera el recibo, para que el cajero reciba el importe y lo firme.

Cuando en un negocio las ventas al contado son excepcionales, el
departamento de ventas formulara la remision con las copias correspondientes,
entregandole al cliente para que pague en la caja donde el cajero sella dos para
entregarle al cliente una y recoja su mercancia y la otra queda como constancia de
pago las demas copias para los departamentos de venta y contabilidad

respectivamente.
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En los negocios en que su principal fuente de ingresos sean al contado,
pueden ser que las ventas de mostrador sean numerosas y su importe pequefio.

Ademas a la maquina registradora como medio de control a las ventas al
contado debera revisarse la cantidad que arroje la maquina con lo que esta
registrado en la cinta de control, las notas de remisién deberan estar foliadas de
antemano para evitar alguna omision, ademas de controlar todas las entradas a
caja hay que controlar también la integracion de los depdsitos de bancos, una
forma para llevar a cabo esto seria cotejar el duplicado del deposito con las
cantidades, el origen y a donde va a acreditarse.

SALIDAS DE CAJA: Comprende los desembolsos aplicados a gastos y costos.
No debe confundirse egresos con salida de caja ya que no todas las salidas son
egresos ni los egresos son salidas de activos, salida de caja comprende no solo los
egresos que disminuyen el capital sino también los que ocasionan aumento de
alguna partida de activo o disminucion de pasivo.

Los pagos de cheque deben efectuarse teniendo los comprobantes que
Justifiquen la erogacion y estar debidamente aprobados, una vez hecho el pago
deberan aprobarse por una persona ajena al cajero ( los cheque aunque estén
cancelados deberan ser contabilizados).

FONDO F1JO DE CAJA .- Tiene que ser una cantidad cerrada para
poder facilitar su manejo y vigilancia. Para ejercer un control mejor :

a) es necesario un comprobante, previamente autorizada por la persona adecuada.

b) los valores recibidos por prestamos temporales y otras partidas semejantes
deberan aplicarse inmediatamente a la cuenta correspondiente.

c) periodicamente se formula un cheque de reembolso de las cantidades registradas,
una vez revisados los comprobantes, quedan archivados con el sello de pagado.

El cajero realizara diariamente el corte de fondo fijo para informar a su
superior. Deberan realizar periédicamente arqueos de caja por el auditor intemno, o
empleados ajenos a la caja.
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PRINCIPALES PUNTOS DEL CONTROL INTERNO EN LAS
ENTRADAS A CAJA .

a) El efectivo debera registrarse a la mayor brevedad posible debido a que en este
intervalo existe mayor riesgo de fraude o error.

b) La menor cantidad de gente posible, debe recibir dinero, debe hacerlo
principalmente el cajero.

¢) La correspondencia recibida debe manejarce como anteriormente se expuso.

d) Es necesario un registro apropiado en el cual se describira la naturales de la
operacion de entrada de caja.

e) Los depositos deberan en forma integra.

f) Se obtendra un mayor control si la persona interesada recibe y vigila esta
operacion.

8) Los cheques se recibiran a nombre de la compaiia y se instruira al banco para
que estos sean unicamente para depdsito.

h) Mediante recibos debe establecerse, las responsabilidades al transferir el dinero
y al mismo tiempo seguirse un plan sistematico.

1) No deberan tener acceso a los registros de contabilidad, las personas que reciban
dinero.
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PUNTOS PRINCIPALES PARA LA REALIZACION DEL CONTROL
INTERNO :

1.- Separacion de labores, debe existir una division clara y precisa de las
actividades a desarrollar por el cajero, o sea que no tenga acceso a otros
departamentos.

2.- Para todo el personal, que maneja fondos y cuentas bancarias, debe existir un
sistema de fianza adecuado, para asi garantizar con esto su mane;jo.

3.- Limitar la cantidad de pago que debe hacerse con el fondo fijo de caja, los
pagos mayores se realizaran con cheque numerados, que estaran debidamente
autorizados.

4.- Las entradas y salidas de caja deben ser estrictamente independientes del fondo
fijo de caja, si no se lleva acabo este punto existe mayor posibilidad de errores y
fraudes.

3.- Las conciliaciones bancarias deberan efectuarse por personas independientes al
manejo de los fondos, de preferencia del auditor, de no existir este, por una persona
ajena a este movimiento, lo mismo con los arqueos de caja debiendo revisar que la
documentacién reina los requisitos legales y se haran en forma periédica ambas
cosas.

6.- Es esencial para la vigilancia de los empleados responsables y al mismo tiempo
evitar que el sistema implantado sufra alteraciones, una auditoria periédica de los
fondos y movimiento de caja.

7.- A diario se realizaran informes a lo anteriormente mencionado, para que de
esta forma se mantengan informados oportunamente los encargados de las finanzas
en el negocio. S
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CAPITULO I

"ASPECTOS ECONOMICOS, FINANCIEROS Y CONTABLES DE LAS
VENTAS"

INTRODUCCION

El campo de las finanzas esta intimamente relacionado con el de la
economia y el de la contabilidad, y por supuesto con las ventas, ya que las
finanzas, la economia y la contabilidad estan ligadas entre si, existen diferencias
entre disciplinas.

FINANZAS Y ECONOMIA.

La importancia de la economia en el desarrollo del ambiente o entomo
financiero, y la teoria financiera pueden describirse mejor a la luz de los dos
amplios campos de la economia:

La macroeconomia y la microeconomia. La macroeconomia se ocupa de la
institucionalidad del ambiente nacional e internacional en el que debe operar una
empresa, y la microeconomia determina las estrategias Optimas de operacion de
empresas e individuos.

FINANZAS Y CONTABILIDAD.

La funcion contable debe considerarse como un insumo necesario de la
funcion financiera, es decir, como una subfuncién de las finanzas, este enfoque
concuerda con la organizacion tradicional de las actividades de una empresa en tres
campos basicos: finanzas, administracion y comercializacion. La funcién contable
se considera normalmente dentro de la jurisdiccion del contador general, el
contralor general o el vicepresidente financiero; sin embargo, hay dos diferencias
basicas de puntos de vista entre finanzas y contabilidad: una de ellas se refiere al
tratamiento que se da a los fondos, y la otra a la toma de decisiones:

TRATAMIENTO DE FONDOS

El contador cuya funcion primordial es producir y suministrar
informacién para operar el funcionamiento de la empresa, evaluar su posicion
financiera y efectuar el calculo del pago de impuestos, difiere del administrador
financiero en el modo en que considera los fondos de la organizacion. El contador,
utiliza ciertos principios uniformes de aceptacion general, elabora los estados
financieros partiendo de la premisa de que los ingresos se reconocen como tales en
el punto o momento de la venta y los egresos o gastos cuando se incurren en ellos.
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El administrador se ocupa de mantener la solvencia de la empresa,
suministrando los flujos de efectivos o de caja, necesarios para satisfacer las
obligaciones y adquirir los activos fijos y circulantes necesarios para lograr los
objetivos de la empresa. En vez de considerar los ingresos en el momento de la
venta y los gastos cuando se incurren en ellos como lo hace el contador, tiene en
cuenta los ingresos y los gastos solamente como los flujos de efectivos entrante y
saliente.

Una analogia simple puede ayudar a esclarecer la diferencia basica de
punto de vista entre el contador y el administrador financiero.

Ejemplo: Si se considera el cuerpo humano como una empresa en la cual
cada latido del corazon representa una venta, el contador se ocuparia de cada una
de estas pulsaciones para contabilizarlas como ingresos. El administrador
financiero se ocuparia de verificar si el flujo sanguineo llega a las células para
mantener en funcionamiento los diferentes organos del cuerpo. Es posible que este
tenga un corazon sano, pero que puede dejar de funcionar si se forman
obstrucciones o coagulos en el sistema circulatorio.

En forma similar una empresa puede tener un buen nivel de productividad
o rentabilidad y a pesar de ello fracasar, por no disponer de entradas suficientes de
efectivo para pagar sus deudas oportunamente.

Consideracion Contable

Consideracién Financiera

Cia. X Cia. X

Edo. Resultados 31 de Dic. Edo. flujos de efvo. el 31 de Dic.
Ingreso(ventas) $2,000.00 Entradas $ 0.00
- Egresos(cto. ventas) 800.00 - Salidas 800.00

Utilidad (bruta) 1, 200.00 Flujo Neto(negativo) (800.00)

Comparando los dos estados financieros, puede obtenerse que en tanto que
segun el punto de vista contable la empresa es productiva, en términos financieros
es un fracaso. Si no se tienen los ingresos adecuados para cumplir con las
obligaciones, la empresa no podra sobrevivir, independientemente de cual sea su
ganancia aparente.
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El ejemplo anterior es una leccion de que los datos contables no describen
cabalmente las circunstancias financieras de una empresa. El administrador de
finanzas debe mirar mas alla de los estados financieros de su empresa para
comprender y analizar los problemas potenciales o existentes que aparezcan en la
situacion financiera. El déficit de efectivo o de caja de la empresa fue el resultado
de las cuentas por cobrar ain pendientes. Al concentrar su atencién en el flujo de
efectivo, el administrador podria evitar la falta de solvencia y asi alcanzar las
mietas financieras que la empresa se ha propuesto.

TOMA DE DECISIONES

Las obligaciones del administrador financiero difieren de las del administrador en
que este ultimo da mas atencion en compilar y presentar datos financieros.

El funcionario de finanzas evalua los informes del contador, produce datos
adicionales y toma de decisiones basadas en analisis subsecuentes. El papel del
contador es suministrar datos congruentes y de ficil interpretacion acerca de las
operaciones de la empresa en el pasado, el presente y el futuro.

El administrador financiero utiliza estos datos en la forma en que los recibe
o después de haber hecho varios ajustes o modificaciones, como un insumo
importante en el proceso de toma de decisiones financieras. Naturalmente lo dicho
no implica que el contador nunca debe tomar decisiones financieras o que el
administrador financiero tampoco deba reunir informacién contable, sino que el
interés primario de la contabilidad y de las finanzas esta en las funciones.

1.-. EL CICLO ECONOMICO Y LA VENTA.

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

El mercado potencial mide la importancia de la oportunidad econémica que
presenta un producto en el mercado, ésta primera, dimension de la atractividad.
Esencialmente cuantitativa debe complementarse con una evaluaciéon dinamica,
describiendo su tiempo de vida, es decir, 1a evolucion de la demanda potencial en el
tiempo para describir esta evolucion, se acude habitualmente al ciclo de vida del
producto (CPV).
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Se distiguen cuatro fases en este ciclo:
1. Fase de despegue (introduccion).
2. Fase exponencial (crecimiento-turbulencia).
3. Fase estacionaria(madurez o penetracion).
4. Fase de declive (finalizacion o petrificacion).

Problemas de tecnologia puede plantearse a la empresa que no domina
totalmente el proceso de fabricacion del nuevo producto, ademas puede tener
todavia incertidumbre sobre el procedimiento o sobre la tecnologia que lleva
consigo. La distribucion, particularmente a gran escala, puede mostrar un producto
que no ha realizado todavia sus pruebas y practicar una espera prudente.

Los compradores potenciales pueden ser lentos en sus habitos de consumo
o de produccion. Una estimacion de la longitud de la fase de introduccion es el
capital en el momento de lanzamiento, dado que esta etapa de los cash-flows son
muy negativos. Los gastos de mercadotecnia destinados a estimular la distribucion
e informar al mercado, son elevados y presentan una parte muy importante de la
cifra de las ventas realizadas.

Si el producto pasa con éxito el test de la introduccién en el mercado, entra
en la fase de crecimiento caracterizada por un desarrollo rapido en las ventas.

Las causas de este crecimiento son las siguientes:

Los primeros usuarios satisfechos repiten sus compras e influyen en los
otros usuarios potenciales por una comunicacion boca a oreja; la tasa de cobertura
del mercado aumentara rapidamente.

La disponibilidad del producto en los puntos de distribuicién le dan
visibilidad que favorece igualmente su funcién en el mercado.

La entrada de competidores nuevos tienen por efecto aumentar el esfuerzo
del mercadeo total sobre la demanda en el momento en el que es expansible y
fuertemente elastica.
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Una caracteristica de esta fase de disminucion es regular de los costos de
produccion por el hecho de aumento de volimen fabricado y el efecto de la
experiencia que comienza a manifestarse. Los precios tienen tendencias a
descender, lo que permite cubrir progresivamente la cantidad del mercado
potencial, los cash flows se mantienen positivos.

En fase de madurez la mayor parte de los productos estan situadas en esta
fase. Las causas de esta estabilizacion son las siguientes :

Las tasas de ocupacion de penetracién del producto en el mercado son muy
elevadas y poco susceptibles de aumentar todavia. La cobertura de mercado por la
distribucién es intensiva y no puede ser aumentada mas . '

La tecnologia se estabiliza y solo se esperan modificaciones menores en el
producto. En esta etapa el mercado esta segmentado las empresas se esfuerzan en
cubrir toda la diversidad de necesidades. Es a lo largo de esta fase cuando la
posibilidad de un lanzamiento tecnolégico del producto es mas elevado, los
competidores se esfuerzan en elevar la vida del producto.
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La fase de declive se traduce en un decrecimiento estructural de la
demanda por una de las razones siguientes :

Nuevos productos mas rentables hacen su aparicion y reemplazan a los
productos existentes para la misma funcién . Es el impacto del proceso Progreso de
tecnologia.

Las preferencias los gustos y los habitos de consumo se modifican con el
tiempo y dejan a los productos pasados de moda. Cambios al entomo social,
economico, politico tales como las modificaciones de las normas en materia de
seguridad, de higiene, de proteccion al medio ambiente dejan a los productos
obsoletos o simplemente prohibidos.

Cuando las ventas y las perspectivas de beneficio disminuyen, algunas
empresas se retiran del mercado; otras por el contrario, tienden a especializarce en
el mercado residual.

2.- CONTROL INTERNO DE VENTAS E INVENTARIO

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

En este tipo de ventas debe existir un especial cuidado que las cantidades
se carguen correctamente y oportunamente a los clientes.

Lo referente a los abonos de esta cuenta, corresponde a la accion de las
entradas a caja.

Para la aceptacion o tramite de una venta a crédito los pasos a seguir son
los siguientes :

A) CUANDO SE RECIBE EL PEDIDO :

Este punto es importante ya que es cuando se toman todos los datos
necesarios para la realizacion de dicha venta. Esto se lleva a cabo de varias
maneras por ¢jemplo: por teléfono, de la visita del cliente a la empresa, por medio
de agentes de ventas, etc.
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Para esto se cuenta con formas impresas donde contienen los datos para
realizar la venta ; nombre del cliente, fecha, articulos, cantidad, enganche, niimero
de documentacion etc. estos deberan estar registrados por orden numérico para su
mayor control.

B) AUTORIZACION DEL PEDIDO:

La importancia de este punto consiste en que debe revisarse detalladamente
por el departamento de ventas para ver los datos que contiene la forma, después el
almacén para ver la posibilidad de despachar la mercancia después de pasarse al
departamento de crédito 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 al cliente lo mas pronto posible.

C) DESPACHO DE MERCANCIA

Para la realizacién de esta fase se necesita la intervencion de dos personas,
una se encarga de surtir el pedido y la otra de revisar el pedido y ver si esta
completo y con la calidad requerida. En algunas ocasiones se puede surtir completo
el pedido conservandose en este caso un registro de pedidos parcialmente surtidos
en el almacén o en ventas.

D) FACTURACION

Ya sea que la facturacion se lleve a cabo por el almacén para evitarse asi
la remision, Haciéndose los cargos en contabilidad con mayor rapidez y agilizando
con esto la cobranza, o bien que lo haga el departamento de contabilidad. Es
esencial que se facture, una vez cubiertos todos los requisitos, tales como la
revision del pedido, autorizacion del crédito firmas de los empleados que surtieron
dicho pedido, etc.

Conviene que se anote en la remision y orden de embarque el numero de la
factura por una persona ajena al almacén o contabilidad, también es necesario que
contabilidad tenga una lista de precios para cotejarlos con los precios anotados en
las remisiones.
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E) CONTABILIZACION

Ademas de las copias para contabilidad es conveniente formar un archivo
clasificado por cliente, agregando las nuevas facturas y quitando las pagadas, de
manera que el saldo coincida con las facturas existentes.

Cada mes se formulara una relacion de clientes, para confrontarla con el
saldo de la cuenta de mayor y ver si no existen variaciones.

PRINCIPALES PUNTOS DE CONTROL INTERNO DEL ALMACEN

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

b) Las salidas de almacén deberan cruzarce frecuentemente, con las
cuentas de caja, documentos por cobrar a ventas e inventarios.

¢) Inmediatamente después de la realizacion de la venta, facturar y
registrar este movimiento de almacén.

d) Debe presupuestarse los costos y gastos, ademas de un programa de
produccion, las variaciones que resulten de estos estudios deben ser explicadas
detalladamente, para exigir las responsabilidades correspondientes.

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

INVENTARIOS

Representa uno de los principales activos del negocios y se refiere a las
mercancias o materiales que se tienen en existencias dentro del almacén de la

empresa.
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En las empresas comerciales los inventarios estan formados por las
mercancias que se adquieran para su venta, mientras que en las empresas
industriales estan representadas por:

- Materia prima
- Productos semiterminados
- Productos terminados.

Para que se realice un buen sistema de control intemo es necesario
designar a una persona capacitada, sefialindole sus responsabilidades vy
obligaciones y otorgandole al mismo tiempo, todos los elementos necesarios para
que pueda desarrollar un trabajo eficiente. Es por eso que el almacén para su mejor
funcionamiento debe contar con espacio suficiente, cajones, estanteria etc. Todo lo
necesario contra robos y sustracciones.

Una adecuada clasificacion y modificacion de las mercancias, es por medio
de numeros y nombres que facilitan no solo la localizacién e identificacion sino un
mejor control en los procedimientos de contabilidad.

Existen varios métodos de registro para el control de inventarios debiendo
elegirse el que mejor se adapte a las necesidades de la empresa .

Estos métodos son: El de inventarios global analitico o pormenorizado y el
de inventarios perpetuos o constantes.

De todos estos el que proporciona un control satisfactorio sobre los
inventarios que al mismo tiempo nos da, una informacion completa y nimeros de
articulos existentes, es el método de inventarios perpetuos.

K Este sistema consiste en que hay una tarjeta por cada articulo existente en
la que se anotara especie y valor controldndose esta con la cuenta correspondiente
del libro mayor.

Es por eso que en cualquier tiempo se conoce el valor del inventario que
debe existir, y al checar la existencia conocemos si se lleva en forma correcta y nos
proporciona a la vez informacion acerca de las entradas, las salidas y la existencia
de los articulos en cantidades y valores.
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Dicho método consta de dos cuentas, una de las cuales pertenece al activo
denominandose almacén y la otra pertenece a las cuentas de resultados
denominadas costos y ventas.

En la cuenta de almacén se registran las entradas y salidas 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 costo de ventas nos proporciona la utilidad o
pérdida que resulten en la compra y venta de mercancias .

No obstante, de ser un método con el cual se obtiene un eficiente control es
indispensable la realizacion de un inventario fisico cuando menos una vez al afio o
periddicamente segiin sea la necesidad de la empresa.

Ya que no es suficiente confrontar periodicamente las tarjetas auxiliares
con la cuenta del mayor, debido a que es facil que se cometan errores al recibir o
despachar, también puede haber desperdicios o robos y es por esto que se hace
necesario la practica de un inventario fisico.

Para la realizacion de este trabajo, es indispensable limpieza en los
almacenes , separacion de articulos defectuosos y colocarlos en grupos
homogéneos, todo esto simplificara el recuento.

Los empleados que practicaran el inventario deberan tener instrucciones
por escrito al respecto y trabajaran bajo el mando del encargado del almacén o del
contador.

De acuerdo a las clases de mercancias y condiciones del almacén varia el
tipo de inventario, el calculo de los precios en el inventario lo realizara el
departamento de contabilidad bajo la supervision de la auditoria interna.

Una vez comprobadas debidamente las sumas, se compararan con los
registros auxiliares de contabilidad, haciéndolo personas ajenas a los registros y al
almacén.

Las diferencias resultantes, se daran a conocer al funcionario responsable
para investigar las causas que la originaron.
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Los puntos principales que se requieren para el control intemo en la cuenta de
inventarios son:

- Debe existir un almacenista responsable.

- Las mercancias deben tener un seguro sobre los diferentes riesgos que
puedan correr.

- Las actividades que intervienen en este departamento deben ser definidas
e independientes.

- Deberan contar con un sistema adecuado a las necesidades de la empresa.

- Se deben cruzar los auxiliares de almacén contra el mayor y las
existencias fisicas.

- Se debe hacer una revision exhaustiva de las tarjetas que tengan saldo en
rojo.

- Hay que realizar una toma de inventarios fisicos por lo menos una vez al
afio y en base a esto llevar una revision a las diferencias que se tengan.

- Una separacion del material obsoleto y defectuoso para su posible venta.
- Las entradas y salidas del almacén deben estar amparadas con sus
facturas respectivamente.

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR

Como resultado de las ventas, de mercancias o servicios, la empresa tiene
crédito a su favor, ya que sean en documentos o en cuenta abierta, también por
prestamos a terceras personas, clientes o deudores respectivamente.

Para que estas cuentas o ducumentos sean validos se requiere de la
aprobacion de las operaciones que los originaron en dichas cuentas, los cargos
por las facturas de ventas se originan, por las facturas de ventas y los créditos por
el cobro realizado. Las ventas de cobro son indicadas por el saldo resultante.
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Es conveniente enviar periddicamente estados de cuenta a los clientes, si
resulta demasiado laboriosa esta tarea se implementara el sistema de rotacion , de
tal forma que se les envia a un determinado nimero de clientes en un mes y al
siguiente mes a otros, teniendo cuidado que ninguno deje de recibir dicha
confirmacion.

PUNTOS ESENCIALES DEL CONTROL INTERNO DE LA CUENTA DE
VENTAS:

1.- Todas las ventas deben estar facturadas sin excepcion.

2.- Debe haber una persona autorizada para la realizacion de los créditos y
el monto de estos.

3.- Separacién de labores respecto de quienes realicen las ventas, cobros y
registros de los auxiliares

4.- Verificacion de los ingresos contra los créditos de las cuentas por
cobrar

5.- Debe enviarse a los clientes estado de cuenta y solicitud de
confirmacion de saldos.

6.- Analisis de las cuentas y documentos segin la antigiiedad de saldos.

7.- Investigacion de la evidencia de las cuentas y documentos por cobrar
pertenecientes a la empresa.

DEVOLUCIONES, REBAJAS Y DESCUENTOS SOBRE VENTAS.

El almacenista contara con una forma impresa, en donde evaluard las
condiciones en que se reciben los articulos devueltos.

No podra contabilizar la nota de devolucion, sin la autorizacion del gerente
de ventas, enviandose posteriormente el aviso de crédito al cliente. También debe
asegurarse que la mercancia devuelta se cargue en los registros de almacén.
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Las rebajas sobre ventas, son bonificaciones por mercancias dariadas, o
por consumo anual y casos similares. En cambio los descuentos son deducciones
por pagos dentro de un lapso determinado. Tanto en las rebajas como en los
descuentos se formularan notas de crédito que se enviaran al cliente debidamente
aprobados por un funcionario ajeno a la contabilidad y a la caja.

Un punto esencial para el buen control intemo 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 registrarse.

3.- EL CONTROL CONTABLE DE LAS VENTAS.
Generalidades.

La ley establece la obligacion del comerciante de anotar sus operaciones en
tres libros: Diario general, libro mayor y libro de Inventarios y balances, articulo
33 del codigo de comercio. Asi también nos dicen que las sociedades y compaiiias
por acciones llevaran un libro o libros de actas, en las que constaran todos los
acuerdos que se refieren a la marcha y operaciones sociales, tomados por las
Juntas generales y los consejos de administracion.

El libro diario, al que algunos autores denominan de primera entrada, pero
sin embargo la primera anotacion se hace con frecuencia en diversos registros
como el de venta, compras, etc.

Diario de ventas, diario de compras, son diarios auxiliares del diario
general, disefiados solo para una clase de operacion.

CONTROL DE VENTAS

Encontramos la transaccion sobre ventas, con sus operaciones y registros
para asentarlas sobre la base de dia a dia y quincenalmente. Estos nos
proporcionan los datos para los estados convencionales, para el cobro de las
cantidades que adeudan los clientes, etc. La contabilidad de ventas nos da la
certeza de que han sido enviadas las mercancias que los clientes pidieron, que se
les a cargado la mercancia que les fue enviada, etc. indicaciones que la

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO



IL.-ASPECTOS ECONOMICOS, FINANCIEROS Y CONTABLES DE LAS VENTAS 51

administracion utiliza en las politica de ventas y la contribucién de estas a los
registros de contabilidad.

VENTAS

Se debe registrar una venta de mercancias cuando pasa el titulo de
propiedad al comprador. En los contratos de las ventas a crédito, se especifica que
el vendedor retiene el titulo de propiedad hasta que el comprador lo pague. A pesar
de los requisitos legales la parte esencial de la propiedad se pasa al comprador en
un caso de esta clase. O sea, pasa el traslado del titulo de propiedad de los
articulos comprados, en el sentido de que el riesgo de pérdidas pasa al comprador,
fuera condicion esencial.

FLETES SOBRE VENTAS

Cuando la empresa hace sus envios por medio de un transporte y soporta el
pago del flete, se carga a una subcuenta de gastos de ventas llamados fletes y
acarreos.

BONIFICACIONES Y REBAJAS SOBRE VENTAS

Las empresas hacen una rebaja sobre ventas cuando los articulos que se
vendieron vienen con un defecto de fabricacion , o no son de la calidad que se
esperaba. Los descuentos se originan por las ventas al contado y el pronto pago de
una venta a crédito.

La cuenta se denomina bonificaciones y rebajas sobre ventas, la cual
aparece en el estado de perdidas y ganancias, restando a las ventas totales para
llegar a las ventas netas.

DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS

El movimiento de esta cuenta se deriva en ocasiones cuando el cliente
devuelve los articulos comprados por no pagarlos, o simplemente quiere realizar
un cambio de mercancias. Para el efecto se lleva una cuenta llamada devoluciones
sobre ventas las cuales se restan de las ventas totales para llegar a las ventas netas.
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CANCELACION DE INTERESES SOBRE VENTAS

El movimiento de esta cuenta se origina cuando al cliente se le recoge la
mercancia por haber quedado mal en sus pagos de una venta a crédito o quiere
realizar un cambio de mercancia, y disminuir su precio de venta.

También se deduce en el estado de perdidas y ganancias de las ventas
totales para llegar a las ventas netas.

INGRESOS POR SERVICIOS PRESTADOS

Las empresas que venden articulos para el hogar tienen movimiento de
esta cuenta por el servicio técnico prestado en la reparacion de cualquier aparato
de television, instalacion de antenas o compostura a las maquinas de coser etc.

La cuenta se denomina ingresos por servicios prestados se suma a las
ventas netas, en el estado de pérdidas y ganancias, lo cual nos da los ingresos netos
habidos en la empresa..

REGISTRO CONTABLE DE VENTAS
1.--DIARIO DE VENTAS TABULAR

El departamento de contabilidad recibe por las ventas a crédito, y al
contado de compra-venta junto con la orden de entrega y recibo de mercancia, asi
como la de tarjetas de control de inventario segiin amparen la clase de articulos
vendidos. Por las ventas de contado, recibo de pago anexo a la orden de entrega y
recibo de mercancia con su correspondiente tarjeta de control de inventarios, asi
como también copia de factura que ampara la mercancia que se vendid para el

efecto.

Una vez que ordenamos y separamos los papeles de venta y nos auxiliamos
del informe de ventas que para el efecto nos pasa el departamento de ventas, se
elabora quincenalmente y sirve ademas del control de las ventas para el pago de
comisiones a vendedores de piso, agentes de ventas, etc.

Todos los comprobantes por las ventas a crédito vienen con su numeracion
progresiva, asi como las ventas al contado con su facturacion correspondiente
expedida durante la quincena.
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La cuenta de clientes la utilizamos para registrar las ventas pendientes de
cobro. Estos pendientes son enganches que el cliente entrega a la empresa a cuenta
de una venta a crédito; se origina como consecuencia de dar entrada al efectivo a
caja.

2.- CUENTAS POR COBRAR

Cuenta de control y mayor auxiliar. En las empresas en donde los clientes
son demasiados no se lleva una cuenta por cliente sino por el contrario se lleva una
cuenta total de cuentas por cobrar en el mayor general, y los asientos de cuenta
para cada cliente se llevan en un auxiliar de cuentas por cobrar.

Al final de cada mes, se anotan los saldos de las cuentas auxiliares y el
total sera igual al saldo de la cuenta de control en el mayor general.

3.- FACTURA DE VENTAS

Es una lista detallada de articulos vendidos en un orden especifico, junto
con otros datos convenientes relativos a las ventas.

LAS VENTAS COMO INFLUENCIA EN LAS DECISIONES
ADMINISTRATIVAS

1.- Que clase de articulos vender
2.- Medios de distribucion

3.- Areas locales o foraneas en las cuales vender

Estas decisiones no son duraderas, ya que a medida que la empresa realiza
sus operaciones las decisiones son revisadas en forma constante y renovadas en
todo caso. Asi tenemos que algunos articulos deberan descontinuarse porque estan
fuera de temporada o simplemente pueden volverse obsoletos, en tanto que pueden
aparecer en el mercado nuevos productos y convertirse en provechosos. Se pueden
estudiar nuevos métodos para las formas de distribucion ( se refiere a la
organizacion de agentes de ventas, vendedores de piso, prospectos de clientes
nuevos mercados, mejores precios, etc. para incremento de las ventas).
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LOS ESTADOS NECESARIOS PARA TOMAR DECISIONES
DE VENTAS SON:

1.- ANALISIS DE INGRESOS POR VENTAS

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

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

La gerencia por este medio puede ver que clase de ventas estan
disminuyendo, y decidir si pueden mejorarlas o en todo caso borrarlas de la lista.

2.- ANALISIS DE LOS COSTOS DE VENTAS

Se refieren a que los costos de venta que van en proporcion de las ventas
de los articulos sean identificados y anotados de acuerdo a la clasificacion
previamente establecida. Se examina cada subcuenta de gastos y la parte vanable
se identifica con la clase de ventas afectadas.

El analisis de los costos nos detalla que los totales muestran el margen
obtenido para cubrir los costo fijos y la utilidad por los ingresos de ventas ya
analizados.

GASTOS DE VENTA

Son los egresos necesarios para la realizacion de una venta que abarca
todos aquellos gque un comerciante efectiia con el objeto de promover, mantener o
desarrollar el volumen de sus ventas. Mas concretamente se dice que los gastos de
venta estan directamente relacionados con las operaciones necesarias para la venta
de mercancias.(1)

(1)C. MARCOS SASTRIAS F., Contabilidad uno, Esfingep 49,50
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Algunos de estos gastos son los siguientes:
Gastos de embarque

Fletes

Acarreos

Comisiones pagadas a agentes

Sueldos de vendedores, almacenistas
Publicidad

Combustibles

Lubricantes, y en general todos aquellos gastos que se pueden aplicar,
directamente por tener una relacion con la operacion de venta.
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CAPITULO Il
“ EL, CONTROL DE LAS VENTAS “
INTRODUCCION

La labor del departamento de mercadotecnia es planear, implantar y
controlar sus actividades.
Como muchas sorpresas ocurriran durante la implantacion de los planes de
mercadotecnia, el departamento responsable tiene que dedicarse a ejercer un
control continuo. Los sistemas de control de mercadotecnia son esenciales para
asegurar que la compaiiia opere con eficiencia y eficacia.

Sin embargo, el control de mercadotecnia esta muy lejos de ser un proceso
sencillo .

Existen tres tipos de mercadotecnia.

1.- El control del plan anual ; consiste en que el personal de mercadotecnia
verifique el rendimiento corriente comparandolo con el plan anual y emprendiendo
la accion correctiva que sea necesaria.

2.- El control de rentabilidad ; consta de esfuerzos para determinar la
rentabilidad real de diferentes productos, territorios, mercados de uso final y
canales de comercio.

3.- El control estratégico ; consta de examenes periodicos para averiguar si
las estrategias basicas de la empresa estan igualadas con sus oportunidades.

CONTROL DEL PLAN ANUAL

El propdsito del control del plan anual consiste en asegurar que la
compaiiia logre sus objetivos de ventas, utilidades y otros 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 inmediato.

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

3.- La gerencia, debe determinar las causas de cualquier desviacion grave
del rendimiento.

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO



[IL.-EL CONTROL DE LAS VENTAS 57

4.- La gerencia, debe emprender una accion correctiva para cerrar la
brecha entre sus metas y su rendimiento.

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

Los cuatro instrumentos principales son: analisis de porcién de mercado,
analisis de gastos de mercadotecnia y ventas e investigacion de las actitudes de los
consumidores.

ANALISIS DE VENTAS

Consiste en medir y evaluar las ventas reales en comparacién con las
metas de ventas. Hay dos instrumentos especificos :

-El analisis de variacion de las ventas ; mide las contribuciones relativas de
diferentes factores para una brecha en el rendimiento de ventas.

- El analisis de microventas ; examina productos y territorios especificos
que no lograron producir su porcién esperada de ventas.

ANALISIS DE PORCION DE MERCADO

Las ventas de la firma no revelan lo bien que se desempefia en
comparacion con los competidores. Supéngase que aumentan las ventas de una
firma, Esto podria deberse a mejores condiciones econdémicas donde todas las
empresas ganaron. O podria deberse a un mayor rendimiento de la firma en
relacion con la competencia. La gerencia necesita investigar la porcién de mercado
de la empresa. Si la porcion del mercado de la firma aumenta, esta ganandole a los
competidores ; si la porcion baja, esta perdiendo en relacion con los competidores.

Sin embargo estas conclusiones del analisis de porcion de mercado estan
sujetos a ciertas premisas.

- Las fuerzas externas afectan a la compaiiia de la misma manera ; no es
siempre valida.

- El rendimiento de una compaiiia deberia juzgarse en relacion con el
rendimiento medio de todas las empresas, tampoco es siempre valida.
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- Si una nueva firma entra en la industria, entonces disminuira la porcion
de mercado de cada firma existente.

- A veces la disminucion de la porcion de mercado de una compaiiia es el
resultado de una politica deliberada para mejorar las utilidades.

ANALISIS DE GASTOS DE MERCADOTECNIA Y VENTAS

El control de plan anual requiere asegurar que la compaiiia no este
gastando demasiado para lograr sus metas de ventas, la razon clave que se debe
vigilar es gastos de mercadotecnia y ventas. en una compaiiia esta razon era de
30% y consistia en cinco componentes de razones de gastos y ventas: fuerzas de
ventas y ventas 15%; publicidad a ventas 5%; promocion de ventas y ventas 6% ;
investigacion de mercadotecnia y ventas 1% ; y gerencia de ventas y ventas 3%.

La gerencia necesita investigar estas razones. Mostraran fluctuaciones
pequefias que muy bien pueden ignorarse. Pero las fluctuaciones sobre la escala
normal son motivo de preocupacion. Las fluctuaciones, periodo a periodo en cada
razon pueden seguirce sobre una grafica de control.

INVESTIGACION DE ACTITUDES DEL CONSUMIDOR

Las compaiiias alertas usan un sistema para rastrear las actitudes de los
consumidores, distribuidores y otros participantes en el sistema de mercadotecnia.
La gerencia puede emprender una accién mas temprana, al vigilar las actitudes
cambiantes del consumidor antes de que afecten las ventas. Los principales
sistemas para rastrear la actitud del consumidor son:

- Sistema de quejas y sugerencias.
- Papeles de consumidores.
- Encuesta del consumidor.

CONTROL DE RENTABILIDAD

Aparte del control anual las compaiiias también necesitan medir la
rentabilidad de los diversos productos, territorios, grupos de consumidores, canales
de distribucién y tamaiio de los pedidos. Esta informacion ayudara a la gerencia a
determinar si hay productos o actividades de mercadotecnia que deban ampliarse,
reducirse o eliminarse.
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CONTROL ESTRATEGICO

De cuando en cuando las compariias deben revisar criticamente su eficacia
global de mercadotecnia. Ya que en esta area la absolescencia rapida de las
estrategias y programas es una posibilidad constante. Cada compafiia deberia
reevaluar periédicamente su enfoque global del lugar del mercado usando el
instrumento que se describe a continuacion .

AUDITORIA DE MERCADOTECNIA
La auditoria de mercadotecnia se define de la manera siguiente:

Es una revision y evaluacion sistematica, critica e imparcial de toda la
operacion de mercadotecnia: las politicas y los objetivos bésicos de la operacion y
las suposiciones en que se basan asi como los métodos, los procedimientos, el
personal y la organizacién que se utﬂman para poner en practica las politicas y
alcanzar los objetivos. (1).

La auditoria de mercadotecnia cubre todas las principales dimensiones de
mercadotecnia de un negocio no tan solo unos cuantos puntos problematicos
implica una secuencia ordenada de pasos de diagnostico que cubren el ambiente de
mercadotecnia de la organizacion su sistema inteno y las actividades especificas.
Después del diagnostico hay planes de accion correctiva a corto y a largo plazo
para mejorar la eficacia global de la compaiiia.

La auditoria de mercadotecnia normalmente la dirige un elemento externo
objetivo y experimentado que es relativamente independiente del departamento de
mercadotecnia.

La auditoria de mercadotecnia deberia dirigirse periédicamente y no solo
cuando hay crisis.

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

El auditor de mercadotecnia debera tener libertad absoluta para entrevistar
a los gerentes, consumidores, distribuidores, vendedores y otros que pudieran
arrojar luz sobre el rendimiento de mercadotecnia de la organizacion.

(1) CHARLES D. SCHEWE y REUBEN M. SMITH, Mercadotecnia “ conceptos
y aplicaciones”, Mc. , Graw Hill, 688.
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PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD GENERALMENTE ACEPTADOS DE
CUENTAS POR COBRAR

ALCANCE DEL BOLETIN

Este boletin establece las reglas particulares de aplicacion de los 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
analogo.

VALUACION

De acuerdo con el principio de valor historico contenido en el boletin
sobre el esquema de la teoria basica de la contabilidad financiera las cuentas por
cobrar deben computarse al valor pactado originalmente del derecho exigible.
Atendiendo al principio de realizacion del mismo boletin el valor pactado debera
modificarse para reflejar lo que en forma razonable se espera obtener en efectivo
especie, crédito o servicios de cada una de las partidas que lo integran; esto
requiere que se le de efecto a descuentos y una de las partidas que lo integran; y
bonificaciones pactadas asi como a las estimaciones por irrecuperabilidad o dificil
cobro.

Para cuantificar el importe de las partidas que habran de considerarse
irrecuperables o de dificil cobro debe efectuarse un estudio que sirva de base para
determinar el calor de aquellas que seran deducidas o canceladas y estar en
posibilidad de establecer o incrementar las estimaciones necesarias en prevision de
los diferentes eventos futuros cuantificables que pudieran afectar el importe de esas
cuentas por cobrar mostrando de esa manera el valor de recuperacion estimado de
los derechos exigibles.

Los incrementos o reducciones que se tengan que hacer a las estimaciones
con base a los estudios de valuacion deberan cargarse o acreditarse a los
resultados de los ejercicios en que se efectie.
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Las cuentas por cobrar en moneda extranjera deberan valuarse al tipo de
cambio bancario que este en vigor a la fecha de los estados financieros.

REGLAS DE PRESENTACION

Considerando su disponibilidad las cuentas por cobrar pueden ser
clasificadas como de exigencia inmediata o a corto plazo y a largo plazo. Se
consideran como cuentas por cobrar a corto plazo aquellas cuya disponibilidad es
inmediata dentro de un plazo no mayor de un afio posterior a la fecha del balance
con excepcion de aquellos casos en que el ciclo normal de operaciones exceda de
este periodo debiendo en este caso hacerse la revelacion correspondiente en el
cuerpo del balance general o en una nota en los estados financieros.

Las cuentas por cobrar a corto plazo deben presentarse en el balance
general como activo circulante inmediatamente después del efectivo y de las
inversiones en valores negociables. La cantidad a vender a mas de un afio o del
ciclo normal de las operaciones debera presentarse fuera del activo circulante.

Atendiendo a su origen se pueden seleccionar dos grupos de cuentas por
cobrar:

1.- A CARGO DE CLIENTES
2.- A CARGO DE DEUDORES DIVERSOS

Dentro del primer grupo se deben presentar los documentos y cuentas a
cargo de clientes de la entidad derivados de la venta de mercancias o prestacion de
servicios que representen la actividad normal de la misma. En el caso de servicios
los derechos devengados deben presentarse como cuentas por cobrar atn cuando
no estuvieren facturados la fecha de cierre de operaciones de la entidad.

En el segundo grupo deberian mostrarse las cuentas y documentos por
cobrar a cargo de otros deudores agrupandolas por concepto de acuerdo con su
importancia.
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Estas cuentas se originan por transacciones distintas a aquellas para las
cuales fue constituida la entidad tales como: prestamos a accionistas y a
funcionarios y empleados reclamaciones, ventas de activo fijo, impuestos pagados
en exceso etc. Si los montos involucrados no son de importancia pueden mostrarse
como otras cuentas por cobrar.

Las cuentas a cargo de compaiiias tenedoras subsidiarias afiliadas y
asociadas deben mostrarse en el renglon por separado dentro del grupo de cuentas
por cobrar debido a que frecuentemente tienen caracteristicas especiales en cuanto
a su exigibilidad. Si se considera que estas cuentas no son exigibles de inmediato y
que sus saldos mas bien tienen el caracter de inversiones por parte de la entidad
deberan clasificarse en capitulo especial dentro del activo no circulante.

Los saldos acreedores en las cuentas por cobrar deben reclasificarse como
cuentas por pagar si su importancia relativa lo amerita.

Los intereses devengados, asi como de los costos y gastos incurridos
reembolsables, que se deriven de las operaciones que dieron origen a las cuentas
por cobrar, 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 que fueron cargados.

Cuando el saldo en cuantas por cobrar de una entidad, incluya partidas
importantes a cargo de una sola persona fisica o moral, su importe debera
mostrarse por separado dentro del rubro genérico de cuneas por cobrar, en su
defecto revelarse através de una nota a los estados financieros.

Cuando existan cuentas por cobrar y por pagar a la misma persona fisica o
moral, debera, cuando sea aplicable, compensarse para efectos de presentacion el
balance general, mostrando el saldo resultante como activo o pasivo segin

corresponda.

Las estimaciones para cuentas incobrables como descuentos,
bonificaciones, etc. deben ser mostrada en el balance general como deducciones a
las cuentas por cobrar. En caso de que se presente el saldo neto debe mencionarse
en nota a los estados financieros el importe de la estimacion efectuada. .

ANALISIS DE LAS VENTAS CON RELACION AL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO



IIL.-EL CONTROL DE LAS VENTAS 63

Debe quedar claramente establecido en el balance general, o en las notas a
los estados financieros, la situacion de las cuentas por cobrar con respectos a
gravamenes de cualquier tipo que recaigan sobre de ellas, restricciones que
tengan por estar condicionada su recuperabilidad a terminacion de obras
prestaciones de servicios, etc.

Cuando existan cuentas y documentos por cobrar en moneda extranjera
debera revelarse este hecho en el cuerpo del balance general o en una nota a los
estados financieros.

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

Debera revelarse el monto de pasivo contingente para la entidad, por
documentos y cuentas por cobrar vendidos o descontados con responsabilidad para
la entidad.

Los saldos a cargo de propietarios, accionistas o socios de una entidad,
que representen capital suscrito no exhibido no deberan incluirse dentro del rubro
de cuentas por cobrar.

1.- VENTAS CONTADO

Se refiere a la transaccion mercantil que representa la entrega de un
articulo, un derecho o un servicio a cambio de efectivo o su equivalente en dinero .

2.- VENTAS A CREDITO

La evolucion comercial, en su desarrollo nos a permitido ver los cambios
que han tenido las negociaciones en sus ventas que son directa o indirectamente
punto de origen de las utilidades de negocios. Por ser el factor tiempo que
determine los precios de venta en las operaciones comerciales, se han dividido tales
tipos de operaciones.

El crédito organizado que mas nuevo que el contado, a tenido una
aceptacion mayor de parte del comercio, hace su presentacion desde el fabricante
que tratando de ampliar su mercado a tenido que otorgar sus mercancias a crédito,
a los comerciantes mayoristas que a su vez lo han transmitido al distribuidor para
llegar al final del consumidor que aun compra mas a quien otorgue mas tiempo
para liquidar sus deudas.
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Las operaciones de contado han quedado reducidas para aquellos
comerciantes que han tenido el suficiente dinero disponible adquiriendo productos a
precios rebajados con ventaja financiera para el comerciante que ha tenido que
recurrir al crédito y como consecuencia pagar un sobre precio por el uso del crédito
mismo.

MAYOR VOLUMEN DE OPERACIONES COMERCIALES

El enorme desarrollo del volumen que han tenido las empresas en abonos
las desprendemos de las observaciones de las necesidades del publico consumidor
de un comercio cualquiera.

De que podemos sefialar como motivos los siguientes:

FACILIDADES DE ADQUISICION

Esta puesto de manifiesto que un pago pequefio como anticipo podemos
tomar posesion de la cosa asi comprada y después tendriamos que hacer una serie
de pagos pequefios y que por su cuantia no afectaran nuestra economia.

Siendo mayor su volumen de ventas en este tipo de operaciones, permitira
a los vendedores una existencia mayor para ponerlas a la orden de los
compradores.

Podemos considerar que el 95% de la poblacién de México, son personas
de escasos recursos de una posesion media y que no dlspone de dinero suficiente de
las 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 del crédito, pues una
vez logrado esto psicoldgicamente se siente la necesidad de hacer uso del mismo.
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PROTECCION LEGAL A LOS COMERCIANTES DE VENTAS Y EN
ABONOS

El vendedor al efectuar la venta, tratara por todos los conceptos de
asegurar sus cuentas, en una forma o en otra para lo cual las leyes vigentes han
creado una serie de leyes constituyendo asi una de las ramas mas grandes del
derecho y es el derecho mercantil, ademas el codigo de comercio que por su
naturaleza regula la actuacion en el comercio, la ley de titulos y operaciones de
crédito, por ser titulos los documentos que son recibidos como contraprestacion del
crédito mismo, y da los requisitos a que estan obligados a observar tanto al
comprador como al vendedor al aceptar cualquiera de los documentos que la
propia ley enumera.

Los medios de los cuales se han valido los comerciantes para proteger las
ventas en abonos, se sujetan a una serie de articulos enunciados en el codigo de
comercio, ¢l primero de acuerdo con la legislacion del estado de que se trata y en el
segundo por ser naturaleza federal es aplicable en esta forma la propiedad del bien
en materia .

VENTAS CON RESERVA DE DOMINIO

En la cual no es traspasada la propiedad del bien sino que esta sujeta a la
liquidacion total, para adquirir totalmente la documentacion en la que acredita al
comprador como legitimo propietario del bien.
CONTRATOS DE COMPRA-VENTA

Sujetos a condicion suspensiva las defensas que tiene el vendedor en
cuanto a las ventas efectuadas en el plan de crédito.

VENTAS EFECTUADAS EN ABONOS CON GARANTIA HIPOTECARIA

El cual es aplicable en su mayor parte en negociaciones que ofrecen en
venta bienes inmuebles y que por su caracter de inmovilidad tienen garantizada la
operacion.
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ARGUMENTO EN CONTRA DE LAS VENTAS EN ABONO
Dificultad financiera

El principal problema que enfrentan las empresas que efectuan sus ventas
en abonos es el de financiamiento ya que requieren de mucho capital por el
volumen de operaciones que tienen las negociaciones y se hace necesario que se
esté verificando constantemente los presupuestos de ingresos y egresos si como
estudiar cientificamente la distribucion del capital de acuerdo con las necesidades y
caracteristicas de cada empresa.

Las ventas que normalmente se efectian a credito en toda negociacion :

a. Comerciantes
b. Consumidores

La primera es recibida del fabricante el que cuenta con toda la proteccion
por vender a negocios establecidos, a un plazo mas corto, con un volumen mayor
de operaciones y mayores recursos que van en desventaja para aquellos negocios
que son distribuidores y tienen que efectuar las ventas en abonos, directamente a
los consumidores, que no podran damos la seguridad y solvencia moral del
comerciante establecido.

DIFICULTADES CONTABLES

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

a. Dificultades tedricas.

b. Dificultades practicas.

Las dificultades teodricas, son aquellas en las que no hay una uniformidad
el sistema establecido.
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Teoricamente son resueltos todos los problemas, pues se trabaja sobre
nimeros relativos y no sobre nimeros absolutos, y aqui al igual que todas las
técnicas son resueltos satisfactoriamente en papel. las dificultades practicas,
podemos hacer una subclasificacion con la intencion de estudiarla cada una de
ellas:

- Volumen de trabajo.

- Sistema de contabilidad aplicado.
- Numero de registros.

- Aplicacion fiscal.

PRINCIPALES = PROBLEMAS QUE PRESENTA LA
CONTABILIZACION DE LAS VENTAS EN ABONOS.

Desde el punto de vista contable y fiscal, la cuestion principal estriba en
realizar la utilidad tomando como base los cobros y la estimacion de las pérdidas
por incobrables ya que desde el punto de vista financiero las ventas a plazos
plantean otros problemas relativos al examen cuidadoso de los créditos, tanto los
que se otorgan como los que reciben antes de aceptar los riesgos, y de no
observarse plantearian las necesidades de asegurar los cobros a fin de evitar dentro
de lo posible las recesiones y pérdidas consiguientes.

Otra consideracion que debemos hacer al respecto es que toda venta en
abono debe tener un recargo especial que cubra no solo el interés del saldo del
valor del producto, sino para cubrir los gastos extras de contabilidad,
financiamiento, cobro, etc., se observara que estos gastos disminuyen cuando
aumenta el monto de las operaciones.

algunos puntos considerados como las causas de los problemas que
contablemente se presentaran son:

VOLUMEN DE OPERACIONES
Esta se origina con los problemas de los problemas de la contabilizacion de

las ventas en abonos, y se soluciona con una correcta organizacion contable y una
departamentalizacion de todas y cada una de las funciones basicas.
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DEPARTAMENTIZACION.

Otro problema que se encuentra contablemente es el estudio de la
departamentizacion intemna, por lo cual es dividido el estudio de un negocio con
ventas en abonos, debemos clasificarlos en cuatro departamentos por considerar
que son las partes basicas. Tales departamentos son los siguientes:

Finanzas.- Este departamento debera auxiliarse en todo momento de un
cuidadoso estudio de los estados financieros que se presenten y asi como la serie de
datos estadisticos mas importantes que seran:

- PRESUPUESTOS DE INGRESOS - Los que se tomaran como base de los
numeros existentes para hacer una buena distribucion de los ingresos teniendo en
cuenta los egresos.

- PRESUPUESTOS DE EGRESOS - Aqui se toman en cuenta las necesidades
existentes en un periodo y seran la base para fijar los planes que deba seguir la
empresa al presupuestar de acuerdo con sus necesidades y sus compras.

- PRESUPUESTOS DE COMPRAS - Su objeto es determinar las cantidades
necesarias de mercancias para satisfacer las demandas con vista a las proporciones
de venta.

PRESUPUESTOS DE VENTAS.

Tal presupuesto debera ser comparado con los estudios de compra,
financiamiento en la promociones sujetas a una publicidad, de acuerdo con las
necesidades propias de la negociacion. Con el objeto de determinar a priori la
cantidad de dinero con que se puede contar para llevar cabo una o varias
promociones de acuerdo con las politicas atrasadas, tomando como base los
presupuestos sefialados, considerando como principio que el vendedor de productos
muebles en abonos debe exigir un pago inicial, al contado suficientemente grande
_para que este esfuerzo le haga sentir al cliente duefio de la mercancia.
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CREDITO.

El departamento de crédito debera estar estrictamente relacionado con el
propio departamento de ventas el cual debera trabajar en una forma coordinada. Y
que es, quien determinara el que se otorgue o se niegue el crédito a algunos de los
clientes de la casa, ya que antes de otorgar el crédito se aconseja entrevistar al
cliente de acuerdo con las formulas mas o menos fijas.

COBRANZAS.

Es el departamento de cobranzas el que tiene mayor importancia y en el
cual deberan intervenir y colaborar todos los demas departamentos para lograr una
total recuperacion del cobro asi como una vigilancia constante de parte del gerente,
auditor, asi como del contador, los que apoyados por los departamentos anteriores
deberan poner el mayor cuidado para lograr una total recuperacion de las ventas.

Al momento de hacer las promociones de venta y los calculos
presupuestales debera de contarse con la opinion del auditor no solo para dar su
opinion sino para ayudar a determinar cual sera la posibilidad de cobro ya que se
tendran establecidos una serie de planes sujetos a ventas los cuales no daran una
idea del monto que debera llenarse por conceptos de cobros una vez que se haya
determinado las ventas reales y comparados con las presupuestales.

El departamento de cobranza, para lograr mejores resultados debera estar
auxiliado y asesorado por un departamento legal, el cual estard a cargo de un
abogado quien determinara los medios de los cuales puede valerse el empresario
para hacer efectivo la falta de cumplimiento de los contratos.

CONTABILIDAD.

Toca al departamento de contabilidad ser el engrane de todos los
departamentos enunciados y de registros de todas aquellas operaciones que se
efectiien en el negocio, y que de una manera u otra ha de vigilar, el que se observe
el sistema establecido, procurando en todo momento mejorar el sistema asi como
las fuentes de informacion que los departamentos sefialados nos den.
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CONCLUSIONES

A pesar de la situacion que se vive en nuestro pais, se han realizado
cambios en la estructura econémica para adaptarse mejor a un entomo
intemacional altamente competitivo, asi como también se han realizado serios
intentos por modificar las estructuras politicas intemas para alcanzar una sociedad
mas democratica

En la micro y pequefia empresa de nuestro pais existe una falta de
preparacion del empresario mexicano, y esto origina deficiencia en la direccion del
producto y la nula utilizacion de métodos y técnicas administrativas.

Las ventas son una de las principales generadoras de ingresos dentro de
una empresa, es por €so su gran importancia, concepto y desarrollo de la misma
las ventas estan muy ligadas al activo circulante y a la mercadotecnia ya que esta
ayuda a influir en la demanda del producto.

En los dias actuales la tarea inmediata de la micro y pequefia empresa es
la sobrevivencia en un panorama de cierre de empresas, suspensiones de labores,
quiebras y acelerado crecimiento de carteras vencidas. De manera deliberada se
estan aplicando medidas destinadas a contraer la economia, esta amarga medicina
busca contener la inflacion, controlar el tipo de cambio y eliminar el déficit en
cuenta corriente. Esto parece una gran tarea y que no tendra una solucién facil ni
inmediata, tan solo hay que considerar la enorme dificultad de poner bajo control a
la inflacién, el empresario debe tomar otros caminos, otras estrategias, ajustar
costos y buscar nuevos mercados. Es tiempo de integrarse y unirse para lograr
mejores condiciones de trabajo y de vida.

Es necesario que los encargados de la administracion de las empresas
tomen en cuenta el capital de trabajo, ya que los beneficios que trae este, son de
vital importancia para conocer la liquidez de la misma y controlar los movimientos
de fondos existentes asi como para realizar la estrategia de dichos fondos en la
planeacion de los negocios.
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No cabe duda que las ventas a crédito son una manifestacion de la serie de
cambios que ha dado lugar al comercio actual. Las operaciones crediticias han
estado siempre acompariadas de un cuidadoso estudio de las leyes tanto fiscales
como mercantiles que de una forma u otra ofrecen una amplia proteccién para el
otorgamiento del crédito con el beneficio para todas aquellas personas que
intervienen y que no teniendo el suficiente dinero para comprar de contado han
recurrido al crédito.

La aceptacion por parte del publico de las empresas que venden a crédito
se debe al reconocimiento del consumidor de los beneficios que le acarrea al
adquirir ciertos articulos que no podran comprarlo de contado, por su alto precio.

Incrementos a los precios de insumos, disminucion de ventas , aumento de
los costos financieros, asi como la imposibilidad de reflejar el incremento de
precios en los insumos por razones de mercado, y uno de los sectores mas
afectados por esta crisis y que aun no experimenta la recuperacion es precisamente
la micro y pequeifia empresa.
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