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INTRODUCC T OWN

La administracidn del Efectivo, es una de las actividades
mas importantes que deben desartrollarse en las empresas
indgustriaies por 1o gue en e} presente trabajo se analtiza las

implicaciones de una inadecuada planificacidn del efectivo.

ta planificacidn vy el control de caja es un aspecio
relativamente descuidado en la planeacidn gerencial. La mayorla
de los sistemas contables se concentran en las utilidades.
Estas constituyen el redimiento de los accionistas © de otros
propietarios: representan una importante medida del 4édxito y se
deben mantener en un nivel satisfactorio, pero no indican si los

recursos financieros se administran adecuadamente.

Ademds de los sistemas contables, algunas empresas ocperan
sobre la base de presupuestos, los cuales representan una
herramienta muy importante para planear, administrar y contralar

los recursos de un negocio.

En una entidad grande, los presupuestos reflejan 1a
estructura organizacional: c¢ada departamento, seccidn y unidad

tendrd su presupuesto con el cual el gerente trabajaré.

E1 presupuesto de efective condensa las implicaciones
financieras de todos ios otros presupuestos. A los gerentes que
trabajan en ésta clase de organizacidn y a estudiantes

interesados en el tema, éste trabajo les permitird observar las
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ventajas gue tiene el administrar eficazmente los recursos de

una compafiia.

En el primer capltulo del presente trabajo se enmarcan
aspectos generales, importancie ¥ principales industrias en
Guatemala: el segundo capltulo se refiere al presupuesto base
para la administracidn dei efective, en el cual se desarrollan
aspectos generales, importancia, mecanica presupuestal ¥y
objetives del presupuesto, asl como también el desarroilo de

los presupuestc de ventas, produccidén y el de efectivo,

Ei tercer capltulo contiene aspectos relacionados con el
ciclo de 1ingresos y de adquisicidén y pagos, en los cuales se
presentan, las funciones tipicas de cada ciclo, asientos
comunes, formas y documentos vitales, bases usuales de datos y
entaces normales, asi como también 1los objetivos de control del
mismo y la grafica respectiva de cada uno. En el desarrcllo de
este capitulo, es donde se ponen en funcionamiento las poliiticas
de control interno de las empresas; en e1 capltule cuarto se

analizan los parametros mas importantes para la administracion

del efectivo el cual inicia con Ja definicidn, importancia,
fuentes de financiamiento, saldos minimos de aefectivo e
inversion de saldos excedentes de efectivo. En dicho caplitulo

se incluyen dos puntos muy importantes que S0n: el ciclo nermal
de operaciones de un negocioc ¥y las estrategias basicas ,para la

administracién del efectivo.

E1 capitulo guinto incluye un caso practico del presupuesto



de efectivo, an el cual podran observar que para fines
didActices vy de interpretacidn Unicamente se presenta  la

proyeccidn & seis meses, en ios cuales los primeros

dos son

presentados en forma semanal, para conclulr los cuatro restantes
con proyeciones mensuales ¥, finaimente se enumeran 1as

diferente conclusiones y recomendaciones.
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LA INDUSTRIA EN GUATEMALA




CAPI TULO I

1.LA INDUSTRIA EN GUATEMALA

1.1 ASPECTOS GENERALES

La industria en Guatemala, es considerada como  una
actividad econdmica, por la transformacidn de materias primas, y

éstas pueden ser proporcionadas por la propia industria en

etapas previas.

Dicha actividad econdmica se ha caracterizado por ser el
medio por el cual el hombre satisface sus mGltiples necesidades
y asimismo persigue @1 crecimiento de la riqueza como forma de

aumentar el poder social de los propietarios.

Esta actividad econdmica presenta diversos niveles de
desarrollo tecnoldgico, lo que da Jugar a una variedad de ramas
industriales dentro del sector industrial, o sea varias
clasificaciones de acuerdc a las necesidades de abordamiento de
su estudic. S8Sin embargo, no puede negarse que la multiplicidad
de las ramas productivas de Ja industria, serd funciodn del
desarrollo de las fuerzas productivas en cada econcmia, asi

como, de la mayor profundidad de la divisidn social del trabajo

existente.

En el estudio del desarrollo histdrico de la industria,

debe tomar en cuenta sus etapas ¢ estadios, que se inician con




ta industria de tipe doméstico, y se continlia c¢on la industria

artesanal, luego con la industria manufacturera, para concluir

con la industria fabrll, considerada como el d1timo eslabdn del

desarrollo de este tipo de produccidn,
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El proceso de industrializacidn en Guatemala tiene pocos
antecedentes dignos de tomarse en cuenta. La llegada de lcs
espafinles no significd 1Ja desaparicidn de las artesanlas
campesinas, sino maAs bien el desarrollo de algunas de elilas,
ciertos oficios gue trajeron los conguistadores se realizaran
posteriormente entre los campesinos, es de sefalarse los
tejidos, v 1a misma produccidn de hilados de lana, no asi los
trabajos en algoddn, pues esa planta ya se trabajaba antes de ia
congquista y colonizacidn; la alfareria que ya se conocla y que
se practicaba con bastante haebilidad, enriquecid sus técnicas vy
sus formas, se establecid el oficio de la carpinteria rdstica y

otros de similar naturaleza.

En el Aitimo cuarto del siglo pasado, se estabiecieron las
primeras indusirias fabriles en el pals, las cuales sin duda

alguna fueron fomentadas por el ambiente creado por la Reforma

Liberatl; las primeras industrias impliantadas en esta época
tienen la caracteristica de haberse iniciade con capita?l
completamente nacional . Entre estas industrias podr emos

mencionar la fabrica de textiles cantel, 1a fabrica de fdsforos
fosforera centroamericana, s.a. y la fadbrica de cerveza Jla

cerveceria nacional.

El establecimiento de wuna cuantas indusirias, a finales del
siglio XIX no significd el iNicio del proceso de
industrializacidn, pues la existencia de grandes obsticulos para

su desarrollo expiican el estancamiento total; dentro de estos



ohatdculos podemocs mencionar la  ausencra completa «r un merano

interior  vigoroso, el cual no podla desarrollarse ante Pa
preeminencia de formas serviles de trabajo forzado, en las
cuales las formas de salario eran puramente simbdlicas, la falta
de medios de comunicacidn y medics adecuades de transporte, l1a

concentracidn de la propiedad rural, por todo 2110 la primera

etapa de industrializacidn no pasod de un fallido intento.

Como consecuencia de la legislacidn de fomento industrial y
ia acumulacidn de capitales en el sector comercial, asl como,
del auge de la agroexportacidn de birenes de consumo final para
el mercado interno, a principios de la década de los afios
sesenta, se inmicia una tercera etapa de la industrializacidn
fabril, auspiciada en buena medida por el establecimiento del
Mercade Comdn Centrcamericanco. Con esa tercera etapa, se inicid
un verdadero proeceso de industrializacidn, hasta entdnces las
condiciones hablan sido propicias ne sdlo en Guatemala sino que

en Centroamérica.

{.a estrategia para la industrializacidn estaba basada en ia
creacidn del Mercado ComlUn Centroaméricano y en la sustitucidn
de impeortaciones, Cuando penetra la industria, la inversidn

externa se reali1za de dos formas; una es asociandose el capital

extranjero con el capital nacional para la creacion de una
industria determinada; o bien, a través de la inversidn
transnacional directa, es decir, estableciendo filiales en el

pals de empresas multinacionales.




La integracion, como proceso, Sse establece a traveés de una
serie de instrumentos legales gue posibilitan su funcionamiento
en medio de la diversidad de marcos legales nacionales. Uno de
ios principales instrumentes para la formacicon del MERCOMUN, fue
1a creacidn de una zona de libre comercio a través del Tratado
Multilateral de Libre Comercio e Integracidn Fcondmica, emitido
el 10 de junio de 1,958; posteriormente se establecid el Tratado
General de Integracidn Econdmica Centroamericana, firmado en

1,960,

Gracias a los tratados antes mencionados Guatemala tuvo
mayor desarrollo acondmico en los siguientes afhos, pero
disminuyd en los afos de 1981-1986 a causa de ia inestabilidad
politica que afecta a Guatemala, como a los demds palses de
Centroamérica, las dificultades eccndmicas derivadas de esta
situacidn han repercutido en los intercambios comerciales, sobre
todo en los palses del Mercado Comln Centroamericano (MCCA) y en
la disminucidn de Ja nversidn privada, en 1387, gracias a las
reformas en politica econdmica, Guatemata salid de la recesidn,
alcanzande un c¢recimiento del 3.5% en #PIB, manteniendo el

porcentaje de crecimiento en los Ultimos ahos.

La inversidn en Guatemala debido a la conformacidn de los
Gltimos tratados y reformas en politica econdmica, presenta para
nuevas empresas productivas, ventajas que ia hacen uno de los
palses mas atractivos para propositos de inversidn en Centro

América.




Guatemala como se menciond anterrormente, es  un bals

miembro del Mercado Comdn Centroamericana, To que ampila ias
expectativas de crecimiento de& una emprasa al ofrecerie una
regidn de libre comercio de aproximadamente 20 millones dga

consumigores.

Actualimente existen leyes de fomento a diferentas
actividades, las que ofrecen ventajas a los inversionistas para
crear nuevas empresas industriales, como las que se les ofrece a
inmigrantes que puede obtener autorizacidn para desempenar
actividades comerciales, agropecuarias, de piscicultura, de
exportacidn e incentivos especiales a las empresas industriales

gue se ubigquen fuera del Area de la capital.

Los extranjeros dedicados a actividades comerciales, tienen
los mismos derechos Qque los ciudadanos guatemalitecos con
respecto a la adguisicidn de tierras, excepto dentro de los 16
kildmetros de las fronteras del pais, a menos cque la tierra esté
en un centro urbano. Asimismo, tienen los mismos derechos para
la explotacidn de empresas agricolas, industriales, derechos de

agua, mineria, peirdleo y otras concesiones del subsuelo.

Dentro de las wventajas de establecer wuna empresa se
encuentra el hecho de due los inversionistas extranjeros pueden
peseer la totalidad o parte de cualguier empresa, y fienen
complieta libertad para manejar su negocio. Los funcionarios y
gerentes pueden sSer o nNo residentes de Guatemala. No existen

requisitos minimos de propiedad de 1a empresa por ciudadanos

10




guatemaltecos.

El Gobierno ofrece garantias para todas las empresas de
capitai extranjero. En aspectos legales Te concede igual
tratamiente a Jlas empresas nacionales y extranjeras, éstas

pueden constituirse como sociedad:

a) Colectiva;

b} En comandita simpie;

c) De responsabilidad Jimitada;
d} Andnima; vy

e} En comandita por acciohes.

Una compafiia extraniera legaimente constituida y que tiene
el propdsite de hacer negocios en Guatemaia o bien constituir

una sucursal, conforme al cddigoe de comercio, debe, entre otros:

A) Inscribirse en el Registro Mercantil;

8} Inscribirse en ia Direccidn General de Rentas Internas.

1.2 CONCEPTQ DE INDUSTRIA

La industria es una actividad econdmica, gue se caracteriza
por la transformacidn  de las materias primas, ya gean
proporciconadas por ia propia industria en etapas previas, por
las ramas extractivas o por la agricultura en su mas amplia
acepcidn. Se entiende por actividad econdmica a los esfuerzos

concientes realizados por los hombres dedicados a la produccidn,

11



ta distribucidn v el consumoe de bianes, asli como 1a prestacidn

de servicios.

Las actividades econdmicas no solamente tienen como aobjeto
la satisfaccidn de las mlitiples y crecientes necesidades del
hombre, sing también persiguen en dltima instancia el
crecimiento de la rigueza comc forma de aumentar el poder sccial

de los propietarios.

1.3 IMPORTANCIA DE LA INDUSTRIA EN GUATEMALA

Es <considerada importante ya que proporciona fuentes de
trabajo para los Guatemaltecos y un crecimiento eccondmico en
nuestro pais, gracias a los cambios en la politica econdmica e
incentivos fiscales otorgados por nuestro gobierno. En 1ia

actualidad el sector industrial representa el 15% del Producto

Interno Bruto.

1.4 PRINCIPALES INDUSTRIAS EN GUATEMALA

fa industria en Guatemala representa alrededor del 15% del

Produscto Internoc Bruto {( PI8 ), siendo tas principales ramas

industrial:

1.~ Industria de Alimentos
2.- Industria de Bebidas
3.- Industria de Tabaco
4.~ Industria de Textiles

12




5.- Industria de Metales vy

6.— Maguinaria.

13



CAPITULO II

PRESUPUESTO BASE PARA LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO




CAPITULO Ir

2. EL PRESUPUESTO BASE PARA LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO

2.1 ASPECTOS GENERALES

En la administracidén de empresas industriales surge una
separacidn entre 1o que es planeacidn y 1o que es realizacidn.
Planear es identificar 1o gque una empresa se propone en el
futurc, es decir, definir metas y formuiar modelos de dacisidn,
y realizacidn es el paso siguiente de 1o anterior, ya que
requiere de la coordinacidn de habilidades administrativas, de
un equipc humano dindmico que logre efectividad al poner  en
marcha los planes propuestos y hacer realidad lo pensado, por
medio de acciones, por 1o que al iniciar un periodo de
operaciones se formulan planes completos que culminan con lg
elaboracidén de Estados Financieros proyectados qQue a su vez son
aprobados por un comité ejecutivo y asi se convierten en la

directriz futura.

Dicha directriz es considerada como el presupuesto de la
organizacidn, lo que constituye declaraciones formaies de los
recursos financieros destinados a lilevar a cabo actividades
especificas en un periodo dado. Se usan como medios de planear
y controiar las actividades en todos los niveles de una
organizacidn, e indican los gastos, les ingresos, o tlas
utilidades previstas para wuna fecha futura. Las cifras

planeadas se convierten en normas para medir el desempefo

14




future.

2.1.1 CONCEPTQ DEL PRESUPUESTO

El tratadista Charles T. Horngren en su libro 7 La

contabilidad de costos en 1a direccidn de las empresas dice (ue:

"El presupuesto es un plan de accidn cuantitativo, ¥y un
auxiliar de la coordinacion y el control. Los presupuestos no
son sino bAsicamente Estados Financieros Anticipados,
expresiones formales de los planes administrativos. Constituyen
objetivos que abarcan todas las fases de las operaciones de una

empresa ( Ventas, Produccidn, Distribucidn y Financiamiento)”

E]l tratadista J.W. Neuwsr dice que:

"El1 presupuesto es un estimado cuidadosamente preparado de
las condiciones futuras de los negocios. Ese estimado en una
entidad de negocios tiene que incluir los ingreses, los costos
probables y l1os gastes., Los presupuestos tienen por finalidad
auxiliar la direccidn en 1la coordinacidn de sus funciones de

venta, de produccidn y de administracion”,

Lo anterior nos conduce a interpretar gue #) presupuesto,
es un conocimiento anticipado de las operacionas futuras de las
ampresas, que ayuda a trazar el curso del que Se espera habran

de surgir las utilidades.
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2.1.2 IMPORTANCIA DEL PRESUPUESTO

E1 presupuesto es una de las herramientas mds importantes
para las empresas y en especial para la Divisidn Financiera y
esta es la responsable de 1la elaboracidn, ejecucidn y control

del sistema presupuestario.

Dichc sistema es considerado de vital importancia en la
Administracidn del Efectivo, ya gue a través de éste, se puede

conocar la forma en que funciona el ciclio normal de operaciones

del negocio.

Su importancia radica en que a través del sistema
presupusstario se conoce la planeacidn a large plazo de la
empresa; una visidn general de las operaciones de la misma, como
por sjemplo, expancidn de la planta, reemplazo de maquinaria y

eguipo y todas las demds necesidades futuras de la empresa.

Con 1o anterior es posibie analizar y elaborar presupusstos
de ventas, de produccidn, de inventarios, de mano de obra, de
materialaes etc. y fluios de efectivo para periodos cortos,

medianos y largos.

Al elaborar los presupuestos antes mencicnados deberd
tomarse sn cuenta todos loz elementos necesarios y previsibles
para que 1os mismos cumplan con su cometido, ya gue una buena
proyeccidn en el procesoc presupuestal, por parte de todas las

divisiones que integran la organizacion de una empresa, da como
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beneficic una adecuada toma de decisiones en ia Administracién
del efectivo, y as! poder cumplir de esta forma, con los
objetivaos y metas fijades por la Gerencia General, para el

desarrollo de sus actividades durante un periode determinado.

Come puede notarse, la importancia de la presupuestacidn en
Ta administracidon del efectivo de acuerdo al ciclo normal de
operacicnes del negecio, radica en gque por anticipado permite
conocar en qué momento habri necesidades adicionales de efectivo
© vicevarsa, en qué época serdn insuficientes los inventarios, y

eh gué época habrid que incrementar o reducir la produccidn.

Lo anterior es posible determinarlo a través de efectuar
una adecuada planeacidn, ya que en un ambiente econdmico
cambiante o inflacionario se convierte en ol arma mas importante
para la empresa, ya que é4sta cada afio crece Yy expande sus
operaciones, pero dicho desarrollo debe ser razonablements
planeado Y enmarcado dantro del entorne Macro-Econdmico
prevaleciente en a1 pals. En otras palabras, la planeacidn o
presupuestacion en épocas inflacionarias debe incorporar ajustes
apropiados a «cada rubro del presupuesto, para que eaxprese
valores monetarios razonables com ta realidad vy asi permitir la
comparabitidad de cifras de raesultados, presentadas a la
administracidén en distintos perlodos, permitiendo interpretar
las variaciones, tantc por 1l1a porcidn que 635 imputable a
eficacia de administracidn, como la porcidn que as imputable o
provocada por el efecto del poder adquisitiveo de la moneda. La

correccidn adecuada se logra mediante la aplicacidn de métodos
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contables tales como: " Ajustes por cambio en el nivel genera)

de precios " © bien Ia " Actueslizacidn en base a costos dae

reposicidn

2.1.3 PROCESO PRESUPUESTAL

Para llevar a cabo este proceso de planeacidn financiera,
normalmente se inicia con planes a Jargo plazo, los cuales a su
vez, dictan los pardmetros generales reflejados en los pianes y
presupuestos a corte plaze. Dichos planes son considerados como
guias operacionales para alcanzar los objetivos y metas a largo
plazo. Aunque el presente trabajo pretende concentrarse
principalmente en los planes y presupuestos a corto pliazo, es
necesario hacer mencion acerca de 10s procesos de planeacidn a

largo plazo

La Mecénica presupusstal o proceso de planeacidn financiera
a corto plazo, como sea dijo anteriormente, reflejan 1los
resultados que se& esperan a partir de acciones & un plazo
cercano. Estos planes generalmente abarcan periodos de unc a

dos afios, gue en nuestro caso sera considerada una proyeccidn a

un afo.

Podemos definir el procesc presupuestal como todos los
pasces a seguir para llevar a cabo el presupuesto de una
organizacion y su planeacidn a corto plazo, 1a cual, como se

dijo anteriormente forma parte de Yas atribuciones de 1la

Direccidn Financiera.
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Para lievar a cabo dicho proceso es indispensable llavar
une secuencig ldgica, 1a cual dnicia con un punto principal gue
as " LA PREDICCION DE VENTAS ", westa informacidn es
propercionada por el departamento de ventas, el cual nos indica
el volumen de las unidades a desplazar en el mercado. Es
considerado uno de Jos més importantes en el sgistemsa
presupuestario ya que es el que determina los ingresos que se

pueden llegar a obtener en un periodo.

Por medio de la Prediccidn des Ventas se desarrolla un PLAN
DE PRODUCCION que considera el tiempo necesario para convertir
un articulo de materia prima en producto terminado. Dsl plan
anteriormente descrito, se desprenden Jlas estimaciones de uso Yy
compra de materia prima, los c¢ualas en conjunto conforman, lo
que se !lama PLAN DE REQUERIMIENTO DE MATERIALES y que luego en
unidn con los reguaearimientos de mano de obra directa ¥
estimacidn de gastos generales de fabricacidn integran 1o que

1lamamos COSTO DE MANUFACTURA.

Es nhecesaric tener claro que el proceso presupuestal no
finaliza con la determincacidn del costo de manufactura, ya gue
esto unido al proceso de distribucidn y cobranza nos muestra el
ciclo de negocios an una empresa industrial, que inicia desde la
elaboracién del presupuesto de ventas y termina en la recepcidn
del efectivo. Por t#ltimo vy para finalizar el proceso de
plarneacidn finmnanciera vy gdministracion del gfectivo, es

necesario tomar en cuenta los gastos de oparacidn,
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especificamente de ventas y administratives, cen base en el
nivel de operaciones hecesarias para apoyar las ventas antes

mencionadas.

Luego de haber llevado a cabo Jos pases anteriormente
planteados, estaremos en posibilidad de elaborar el flujo de
efectivo, el cual nos da las bases necesarias para una buena
administracién del mismo, en el <c¢iclao normal de operaciones del

negocio.

2.1.4 ORJETIVOS DEL PRESUPUESTO

Los objetivos que parsigue la planificacidn (=1
presupuestacidon es la de identificar problemas que pueden
sucitarse en el futuro y que podrian tener efectos en los
resuitados de la empresa, principalmente en Tlos objetivos a
corto plazo, quizd el mAs complicado por la toma <de decision
gerencial que obliga a lograr una dindmica de ejecucidn que
permita identificar dichos eafectos para tomar las medidas
correctivas en tiempo oportuno. La mayoria de efactos vy
consecuencias pueden ser pravistos, siempre y cuando exista
apoyo técmrice y un clare entendimiento del fendmeno y sus
impactos para su inclusidn en las diferentes &reas que cubre el
presupuesto. Para lograr dichos objetivos es necesario observar

las siguientes regias:

2.1.4.1) g1 presupuestoc debe basarse en metas factibles de

lograr.
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2.1.4.2) Debe haber una amplia participacidn de los empleados en

el proceso de preparsacidn del presupuesto.

ry

.1.4,3) Debe existir clarc entendimiente de Tos impactos de la
inflacidn en las decisiones a corto plazo.

2.1.4.4) E1 presupuesto debe gquedar terminadoc antes de 1a
iniciacidn del pericdo cubierto por el plan.

2.1.4.5) E1 plan de organizacidén debe ser tal gus aquellos
ampleados <cuyce desempefio sea evaluado a través de
presupuestos, tengan autoridad para influir en los
montos que servirdn para juzgarlos.

2.1,4,6) Los presupuestos deben ser flexibles, de manera que

permitan modificaciones cuando ocurran cambios que

estén fusra del control de los que l1levan a <cabo el

plan,

2.2 PRESUPUESTO DE VENTAS

Como es del conocimiento de toda +industria, @1 punto de
partida en a8l sistema presupuestario es la determinacidn de los
ingresos que se pueden llegar a obtener en un periodo, los
cuales se establecen a través de elaborar el presupueste de
ventas, de otros ingresos y el presupuesto de recuperacidn de

cuentas por cobrar.

Es indiscutible, de acuerdo a l¢ antericrmente expuesto,
decir, gue el presupuesto de ventas es al insumo fundamental de

los presupuestecs,
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En resumen se puede definir el presupuesto de ventas, como
el elemento primordial, para la determinacidn de los volimenes o
unidades de producto terminado, a ser desplazados en e! mercado

durante un periodoc determinado, de acuerdo a los prondsticos de

ventas,

2.2.1 MECANICA PARA DETERMINAR EL PRESUPUESTO DE VENTAS

La mecanica o procedimiento, para determinar el presupuesto
de ventas, se determina de acuerdo a los siguientes criterios o

métodos:

2.2.1.1) Método a Juicio
2.2.1.2) Método Estadistico

2.2.1.3) Método Rautens trauch

2.2.1.1) METODO A JUICIO

Este método es aplicado por distintas empresas, segdn las
opiniones de la Alta Gerencia o© bien por las opiniocnes del
departamento de ventas. Esteos métodos pueden ser usados en

forma independiente, o bien, bhaciendo una unidén de ambas

cpinicnes.

S7 se trabaja, a través de 1a opinidn de la Alta Gerencia
de la eampresa, que an cierta forma define 1la cantidad,
fundamentandola en su experiencia a los Indices econdmicos.

Entre los indices utilizados para ésta toma de decisiones, se
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encuentran: E1 crecimiento del producte interne bruto, Tla
situacidon del nivel de ingresos dentro del sector del mercado,
condiciones de la competencia, @ incrementos del ahorro
nacional, del montc de las inversiones tanto del sector privado

como publico, la infraestructura y el nivel de importaciones.

§i Ja decisidn fuera trabajar, con 1a opinidn del
departamento de ventas, éste para respaldar el voiumen de ventas
del siguiente periode, 1o realiza escuchando 1a opinidn de sus
vendedoras individuaies, la cual es transmitida por al
supervisor de zona o regidén para as! poder detectar cual es la
aceptacidn del producto, la competencia existente en el mercado,

el nivel de precio y la calidad del producto.

En relacidn a los criterios presentados por la Gserencia
General y el Departamentc de wventas, se toma la decisidn de
incrementar las ventas por un porcentaje determinadc an relacidn

a las ventas obtenidas en el aflo anterior.

Adicionalmente, a las opiniones antes descritas, es
importante tomar en cuenta la capacgidad productiva de la empresa
y 21 respaldo financiero con que cuenta, ya que también, no se
puede proyectar ventas excesivas si 1a empresa no tiene Ta
capacidad productiva y el respaldo econdmico necesaric para

llevar a cabo dicha proyeccidn.
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2.2.1.2) METODO ESTADISTICO

Este es otro de los métodos utilizados para llevar a cabo
la proyeccidn de ventas, pero es importante también, mencionar
que para elaborarle es necesarioc contar can  informacidn
cuantificada, sobre el comportamiento de las ventas en los anfos
anteriores de la empresa, es decir, informacidn interna, o bien
externa, la cual proviene del sector en el gque se encuenira
ubicada 1a empresa, tratando de esta forma establecer la demanda

potencial, Ta oferta axistenta vy obtener Ta demanda

insatisfecha.

Para elaborar el prondstico de ventas, a través del método
estadistico, se realiza 1o gque es el andlisis de tendencias,
tratando de esta forma de buscar e interpretar, cudl es el
porcentaje de dincremento que ha ocurrido entre los afios
anteriores, 1o cual nos da un pardmetro mAs certerc para

proyectar las ventas del afio siguiente.

Para poder analizar e interpretar las tendencias contamos

con los siguientes métodos:
A) Mé&todo de Promedios Simples

8) Método de Semipromedios

C} Método de Minimos Cuadrados

24




A) METODO DE PROMEDIOS SIMPLES

Este métode tiene la caracteristica de sumar el valor de
los elementos gue se estudian y los divide dentro dal numero de

8l1los, buscando establecer un promedic general del valor total

del conjunto.

Este por no desarrollar un tendencia en su cllculc, no as

muy recomendable para la proyeccidn de las ventas.

B) METODO DE SEMIFPROMEDIOS

Este método tiene 1a desventaja que emplea los valores
extremos de cada sub-conjunto, provocando cierto riesgo dentro
de los resultados obtenidos, por lo que su empleo carece de una

alta confiabilidad vy los pronosticadoras no le dan la validez

exacta.

La forma de realizar el cdlculo es a través de dividir el
conjunto en 2 sub-conjuntos y determinar la media de cada uno,
para luego, restar las dos medias establecidas y el diferencial
Gue resulta se divide dentro del nrdmero de elementos gue

compcnen cada sub-coniunto.

C) METODO DE MINIMOS CUADRADOS

Este método requiere primero gque se establezca cual es Ta

media aritmética del vaior de cada uno y =se establezca 1a
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desviacidn existente, la cual influye para determinar cual es la
tendencia existente entre wun afic y oiro de ventas antearicores y
que luego nos permite, con mayor precisidn proyectar ias ventas
para el siguiente afio, © afios futuros a través de 1la tltinea

recta.

FORMULA

Base = X = a + b x

2.2.1.3) METODO DE RAUSTENS TRAUCH

E1 objetivo del presente método, es tratar de realacionar
tos acontecimientos cualitativos gue surgen en el medio donde la
empresa se encuentra ubicada, ponderdndolos para que su efecto
se relacione con el prondstico de ventas que se haya establecido
da acuardo a Jos datos histdricos que posea la empresa, o del

sector donde funcicona.

Para obtener una mejor interpretacidn y andlisis de este
método, es necesario realizar una combinacidn de dos elementos
que son; Los Factores de Ajuste, Factores de Cambio y Corrientes
de Crecimiento, que son 1los que nos permiten establecer un

prondstico de ventas apegado a la realidad.
LOS FACTORES DE AJUSTE: son los sucesos accidentales gue se

presentan para la empresa en una o©casidén y que no se repiten de

nuevo, y pueden ser: Perjudiciales o Saludables. L0OS FACTORES
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DE CAMBIO:Son agquallos que ses dan de manera inducida y que
influyen en el producto, en la produccidn, en el mercado vy a
través del ambiante de los métodos de ventg. Estos se pueden
presentar =en cada perlodo, porque no son accidentales, sino
producto de la creatividad interna de l1a empresa y lo gue
respecta a la CORRIENTES DE CRECIMIENTCO consiste en una dinadmica
acumulativa que impulsa siempre hacia adelante a 1a entidad vy,

por tanto, a sus wentas.

£s considerado también c¢omo wun potencial dinductivo que
influye sobre las entidades de una misma rama comercial como las
importadoras de electrodomesticos o industrial como 1o es la

industria de bebidas y gue puede afectar a une en particular.

2.2.2 PRONOSTICOS EXTERNOS E INTERNOS DE VENTAS

PRONOSTICOS EXTERNOS

Estos se basan en la ralacidn que pueda obsarvarse entre
ios productos de la empresa y circunstancias del medio ambiente
que la rodea. Ya que las ventas se encuentran intimamente
relacionadas con los indicadores de Ja actividad econdmica y
comercial, este tipo de prondstico es indispensable. Este
enfoque explica gue, en virtud de que las ventas de la empresa
suelen relacionarse con algdn aspecto de 1a actividad econdmica
y comercial, una prediccidn de este tipo siempre da como
resultado un indicador acerca de ias wventas proyectadas o

futuras,
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Es de vital imporiancia que el administrador conczca les
acontecimientos que afectan a la economia del pals donde esté
ubicado, éste se puede observar a través de Jos indicadores que

acontinuacidn se mencionan.

INDICADORES ECONOMICOS

Estos indicadores son los resultados o reacciones que tiene
la economia y nos sirven para vislumbrar que clase de resultados
podemcs 1legar a obtener en los renglones de ventas; esas

reacciones se reflejan en:

a) El poder adquisitivo

b) La distribucidn de ingresocs
c} El nivel de ahorro

d) E1 volumen de créditos

a) E1 grado de ocupacidn

f) La ubicacion de la poblacidn
g) E1 grado de inflacidn

h) E1 tipo de cambio

INDICADORES COMERCIALES

Esta tipo de indicadores nos dan jos resultados de las
actividades econdmicas de un pals y las cuales nos indican el

grado de prosperidad que se pueda tener. Entre estos se

ancuentran:
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&) El preductoc nacional bruteo

b) Ingreso personal

c) Las inversiones en planta y equipo
d) E1 ingreso del mercado agricola

e} La produccidn industrial

f} E} volumen de exportaciones e importaciones

PRONOSTICOS INTERNOS

En este tipo de predicciones, que  son generadas
internamente, se fundamentan en ia realizacidn de proveccionas
de ventas a través de los canales de venta de la empresa.
Normalmente, se pide a los vendedores dea campoe que calculen el
nimerc de unidades de cada tipe de producto que se asperan
vender en el transcurso del siguiente afio, l.Las predicciones
proporcionadas por cada uno, son recopiiadas por el gerente de
ventas, quien puede ajustar las c¢ifras de acuerdo a su criterio
y conocimiento de los mercados especificos o de la capacidad
predictiva del vendedor. Por Ultimo, deben hacerse ajustes a
los factores internos adicionales, como ta capacidad de
produccidn, cambio en tipo de producto, cambios en las
caracteristicas de un producto, politicas de mercado, politicas

de publicidad y politicas de precios.
Es importante para toma de decisiones considerar Jlos

prondsticos antes descritos, asi como la prosperidad o la

quiebra en una empresa: son el resultado de adoptar politicas
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acertadas. La elaboracidn de los programas de trabajo deben

reflejar las politicas de 1a empresa.

Los administradores que esguivan la responsabilidagd de
temar decisiones de aite nivel y dejar estas a los ejecutivos de
nivel medic, aumentan las probebilidades del fracaso, estoc en
razdn gue el ejecutivo de nivel medio se acostumbra a tomar
decisiones sobre jas Areas especificas de su trabajo, y no

interrelaciona los efectos que pueden darse con 103 otros campos

de la empresa.

En la actualidad Jlas empresas acostumbran a hacer uso tanto
de las prediciones axternas como internas para su prediccidn
final de ventas. En 1o que se refiere a las internas, su
funcidn principal es ofrecer una aproximacidn de las
expectativas de ventas, en tanto gque las externas, nos sefialan
uha forma de ajuste de estas espectativas al considerar los
factores econdmicos generales. En muchas empresas en las cuales
los articulos destinados para la venta son, J0s denominados de
primera necesidad, no se ven muy afectadas por los factores
economicos, pero por el contrario las ventas de otras empresas
responden en proporcidn a los cambios en Ja actividad econdmica.
La naturaleza del producto con frecuencia afacta la caombinacidn

de métodos de prediccidn empleados.
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2.2.3 OBJETIVOS PRIMORDIALES

Para llegar a determinar los objetivos de un plan total de
ventas, debe comprender todas las actividades de wventas, Una
idea errdnea comin o5 gue la planificacidn de ventas comprende
sdlo el desarrollo de una proyeccion del volumen de ventas y de
los valores monetarios esperados, debido que para llevar a cabo
dicho ptan, hay tantas variables que afectan 1as ventas, por lo

que se hace necesario un enfogque total para su planificacidn,

Hay varios objetivos que son considerados como primordiales
para dasarrollar el prondstico y el plan de ventas, dentro de

sestos objetivos se pueden mencionar:

[~
3]
&)

.1) E1 principal es ol gque expresa el mejor juicio de la
administracidn sobre los ingresos potenciales de ventas

futuras basados en:

a) E1 conocimiento actual de la compafila.

b)Y EY ambiente.

c) E1 impacto de los objetivos empresariales de la compafiia.

d) Las estrategias administrativas tanto a large plazo como a

cortc plazo.

2.2.3.2) Determinacidn de los Ingresos a obtener en un perilodo
determinado, para poder elaborar el presupuasto de

efectivo.
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2.2.3.3) Dar a conocer el volumen de ventas en unidades para

poder realizar el presupuesto de produccidn. -

2.2.4 IMPORTANCIA EN LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO

Como se menciond al inicio, el presupuesto de ventas es al
insumc fundamental en la presupuestacion, ya que es a través de
4ste gue ss proyectan los ingresos gque se obtendrdn en un

periodo determinado.

£s considerado el insumo fundamental ya que el presupuesto
de efectivo parte del proceso de planeacidn, ejecucidn y controj
financiero, y como es del conocimiento de todos, surge de dos

presupuestos basicos, siendo el de ventas uno de sllos.

Dentro del ciclio de negocios, el presupuesto de ventas, es
e} primer paso, ya gque éste significa, fa principal fuente de
ingresos, y uno de los elementos mas importantes para poder
determinar el ciclo ideal de negocios de 1a empresa, 1 cual se

podra observar y analizar en el capitulo IV.

Es necesario mencionar también que debe realizarse una
proyeccion de ventas 1o mAs certera posible, haciendo uso de los
elementos mencionados anteriormente, para asi poder obtener Yos
resultados deseados en ol ciclo de negocios, ¥ obtener de esta

forma los objetivos y metas fijados por la Gerancia Genseral.
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2.3 PRESUPUESTO DE PRODUCCION

Este presupuesto persigue determinar las cantidades a
producir de los diferentes productos quea & empresa vende, &
través de contar con inventarios dptimos para atender la demanda
y establecer los requerimientos de materia prima, manc de obra y

los gastos de fabricacidn necesarios.

En pocas palabras podriamos definir que al presupussto de
produccidn, es un estimado de la cantidad de bienas a ser
fabricados durante el paricdo del presupuesto, el cual se

desarrolla, de acuerdo al presupuesto de ventas astablecido.

El presupuesto de produccidn es 1a bass principal para la
planificacidn de necesidades de materias primas, necesidadas de
mano de obra, adiciones de capital, necesidades de efectivo de
la fé&brica y costos de fabricacidn. Por eso, el plan de
produccien se convierte en la base para la planitficacidn de ta
fadbrica en general. Da a los sjecutivos de 1a fAbrica algo

tangible en que basar sus decisiones operacionales.

Un sistema adecuado de control de produccidn as essencial

para a1 conirol administrativo de costes, calidad, y cantidades.
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2.3.1 MECANICA PARA DETERMINAR EL PRESUPUESTO DE PRODUCCION

Es de wvital importancia mencionar gque el presupuesto de
produccidn es al primer pasc en Ja presupuestacidn  de
operaciones manufactureras. Es decir, Qque ademas del
presupuesto de produccidn, existen otros tres presupuestos

principales pertinentes a la fabricacidn, que son:

1-) EL PRESUPUESTO DE MATERIALES

Es el que especifica estimados de materias primas

necesarias para e} proceso de produccidn,

La determinacidon de este presupuesto es basico para la
produccidn, ya gus para elaborar los productos terminados, se
depende mucho de la disponibilidad que se tenga de 1los
materiales que serviran de base para llevar a cabo el proceso de

transformacidn, asi como para apoyar su realizacidn.

De acuerdo a lo anteriormente expussto, prodriamos definir
gque el presupuesto de materiales es el volumen de materias
primas gque necesita 1a progduccidn para poder elaporar los
productos terminados que reguiere ventas para atender a los

clientes de la empresa. Asi como 1a determinacidn del volumen

de materiales a comprar.
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ELEMENTOS PARA DETERMINACION DEL PRESUPUESTQ DE MATERIALES

A) Volumen de Producidn

Este se refiers a la cantidad de productos que se necesita
slaborar para poder atender Jlos requerimientos de ventas e
inventarios gue establece la empresa de acuerdo & SuUs

politicas.
2) Indices Unitarios

Este va encaminado a la determinacidén de 1los materiales

gus se utilizaradn para 1a elaboracidn de cada producto.

C} Programa de Produccion

Dependiendo del tipo de programacién de la produccidn,
permite determinar en que momento ¥y que volumen de materiales sa

necesitan para cada lote de produccidn.
b) Merma y Desperdicio

Dependiendo de las caracteristicas y cualidades de cada
material, puede provocar gue tanto por @&l tiempo como por
almacensmiento, se deterioren o pierdan calidad algunos de los
materiales, por lo que debe considerarse un porcantaje adicional
por merma de materiales al momentc de determinarse la cantidad

que sa& necesita.
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También es necesario considerar que de acuerdo a los
procedimientos y control de elaboracidn de los productos, puede
ccasionar gue algunas partes de ios materiales no se aprovachen
en su totalidad, lo gue demanda que al calgularse el volumen de
materiales que necesita se defina un porcentaje adicional por

desperdicio.

E) Capacidad de Almacenamiento

Dentro de los aspectos importantes a considerar se
encuentra la disponibiiidad de espacio y condiciones apropiadas

para almacenar las materias primas.

F) Tiempo de Abastecimiento

Este se refiere especialmente al tiempo que se tardan los
materiales desde que se pidan hasta que ingresen a las bodegas,

por 10 gue &5 impartante que se determinen las cantidades Que se

compren.
G} Politicas de Inventario

Estas tienen una relacion importante porque de la
determinacidn de la cantidad gque debe tensrse en el inventario

de seguridad, dinventario minimo e inventario maAximo, dependen

las cantidades Que se compren.
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2-)EL PRESUPUESTO DE MANO [DE OBRA

Este presupuesto noes indica la cantidad y costo de mano de

obra directa necesaria para determinada produccion.

Este puede definirse c¢omo la determinacidn de las horas
hombre que requiere el wvolumen de produccidn, que se ha
planificade realizar con base al indice unitario de mano de obra
que necesita cada producto en su slaboracidn.

ELEMENTOS PARA DETERMINAR EL PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA

A) Indice Unitario

£s ta cantidad de tiempo en horas hombre gue requiere la

elaboracidn de cada producto.

B} Horas Hombre

£std constituida por el tiempo efectivo de trabajo que

aporta cada obreroc en una empresa que contrata sus servicios.

C} Horas Hombres Regueridas

Estas se establecen como resuitado de multiplicar el indice

unitario per el volumen de unidades a producir.
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D) Horas Hombre Disponibles

Este es el tiempo de que dispone la empresa, después de
dascontar los dias de asueto, ios dias de descanso
reglamentarios y el perlodo de vacaciones a gue tiene derecho el

personal de planta.

Sistema de Salarios

Este consiste en el procedimiento aplicado para calcuiar sl
valor de la mano de obra, el cual se puede establecer a través
de los cuatro métodos para el pago de salarios, que son: sueldo

por dia, salaric a destajo, sueldo diferencial vy sueldo con

ponificacion.

3-)EL PRESUPUESTO DE GASTOS INDIRECTOS O DE GASTOS GENERALES
DE FABRICACION

Es aguel que incluye estimados de todos los demds costos de

fabrica, excepto material directo y mano de obra directa.

Este presupuesto se define como Tla determinacidn de los
gastos fijos y variables que absorhben ei volumen de produccidn

que se realizard dentro de las instalaciones fabriles de la

empresa.

Dentro de éste presupuesto se ve el funcionamiento del

Palanguec Operativo, que consiste en al aprovechamiento at
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mAximo de 1a capacidad instalada de la faAbrica, representada esa
capacidad por el total de gastos fijos que requiere 1a @&mpresa
para su funcionamiento, por 1o gque & mayor produccidn meanor es

1a cantidad de gastos fijos que se cargan a cada producto.

Dentro de los gastos fijos de fabrica se encuentran: De
mantenimiento, de depreciacidén, seguros, alquileres, sueldos de
personal de planta, sueldos del gerente, del supervisor,

controles de calidad y mano de obra directa.

Deantro da los Gastos variables: Ensargla eléctica,

materiales indirectos, repuestos y accesorios e impuestos sobre

produccidn.
METODOS PARA PROGRAMAR LA PRODUCCION

Con la programacién de la produccidn el administrador
organiza la forma comeo se ve & realizar los diferentes Jotes de
produccion dentro de un periodo determinade, dentro de los
métodos existentes estdn:
A) Indices Particulares
B) Indices de Rotacidn
C) Método Estabilizado
AYINDICES PARTICULARES

Este método consiste en que e1 veolumen a producir se
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sstablece multiplichndole por el comportamiento aue se tuvo en
1as ventas mensuales del afio anterior o por los trimestres,

semestres o estaciones del afo.

B)YINDICE DE ROTACION

Este se obtiene a través de que el volumen a producir se
divide dentro del indice de rotacidn de los inventarios, con el
propdsito de tener cantidades estAndares peara cada uno de los
trimestres o semastres del afo, de acuardo al tiempo que consume
el proceso de produccion y la relacién del periodo en que se

vende cada inventario.

CIMETODO ESTABILIZADO

En este método se busca determinar una cantidad fija de
produccidn para cada uno de los meses del afio, sin importar el

comportamiento de la demanda o la rotacidn de inventarios.

2.3.2 PRONOSTICO DE COMPRAS DE MATERIAS PRIMAS Y PRODUCTO

TERMINADO

Para 1levar a cabo el prondstico de compras es necesaric
desarrolijar el presupuesto de wmateriales, yva que 1a
planificacidn cuidadosa de compras puede ofrecer un area de
ahorro significativo de costos en muchos negocios. Si  en el
presupuesto de materiales para periados intermedios se

especifican estimados realistas de las necesidades de materias
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primas o producto terminado, el gerente de compras puede planear
eficazmente sus responsabilidades de compras. Es importante gue
al gerente de compras se e asigne la responsabilidad directa ds
preparar un plan deatallado de compras tantoc de materias primas
come de producto terminado y presentar el plan en la forma de

presupuestc de compras,.

Llevar a cabo un presupuestoe de compras es indispensable,
ya que especifica, las cantidades de <cada tipo de materias
primas y producto terminado a comprar, la programacidon de las
compras y el costo estimado de compras de materias primas y
producte terminado. Por tal razdn el presupuesto de compras
difiere 48l presupuesto de materiales en dos aspactos
importantes que son: Los presupuestos especifican cantidades
diferentes de cada tipc de materia prima; por o gue una
diferencia en las cantidades se explica debido al efectoc de
cambios planeados en los niveles de inventario de materias
primas. y otro easpecto es que 1 presupuesto de materiales
aespecifica sdlo cantidades, mientras el presupuesto de compras

considera tanto cantidades como costos en valor menetario.

El presupuesto de compras tiene una funcidn principal gue
tiene que ver directamente con 1a programacidn de las
recepciones reales en las bhodegas de 1a Compafija, de las
materias primas y productos terminados y no con el tiempo de uso
o de drdenas de compra. La funcidn de un gerente de compras es
muy importante ya gue debe coordinar el {iempo en gue se tienen

que pedir 1as materias primas para que las fechas de recspcidn
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reales correspondan al inventario de materiales y a las

necesidades de uso de los mismos en el procesc de produccidn,

En al desarrcllo del presupuesto el gerente de compras es

responsable de tres entradas fundamentales basicas:

1.- Manejar vy entender las politicas administrativas con
respecto a l1os niveles de inventarios tanto de materias

primas como de producto terminado.

2.- Responsable directo de la determinacidn del ndmerc de

unidades y la programacion de cada tipo de materia prima a

cComprar.

3.- pDebe llevar a cabo ta estimacidn del costo unitario de cada
tipo de material a comprar, ya que &s uno de Jlos aspectos

mas importantes para la determinacidn de los costos.

2.3.3 OBJETIVOS PRIMORDIALES

Al conocer Tlos requerimientos de produccidn, permite
alcanzar los objetivos que son: planificar los inventarios
minimos de materias primas, gue exigen las ordenes de
fabricacidn, como la mano de obra, que se necesita en los
procesos productivos vy, los insumos complementarios dque la
planta requiere para la fabricacidn de 1los productos

semi-terminados y terminados.
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Para alcanzar los objetivos &s necesario conocer:

2.3.3.%1. Las wunidades que ventas a presupusstado vender en

daterminado periodo.

2.3.3.2 Revisar la capacidad instalada.

2.3.3.3 Programar la mano de cbra.

2.3.3.4 Programar la materia prima y compras.

o
.

12
5]
th

Calcular las necesidades de fondos.

2.3.4 IMPORTANCIA EN LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO

El presupuesto de produccidn juega un papel importante en
la administracion del efective, ya gue este representa entre e}
70% y 80% del efectivo que Ja compafiia necesita invertir para

poder cumplir con el plan de ventas.

Este presupuesto ne solo nos determina las cantidades a
preducir, sinc que también nos proporciona la informacion
necesaria, para poder proyectar los egresos de caja durante un
periodo determinado, desglosiandolo por costo de mano dae obra,
costo de materias primas y c¢osto de gastos de fabricacion

necesarios para poder cumplir con el plan de ventas.

E1 presupuesto de produccidn es considerado como el segundo

43



insumo necesaric para poder llevar a cabo el presupuesto de
sfectivo, gue como as sabide es una herramienta muy importante,

en la administracidn del efectivo de las empresas.

2.4 PRESUPUESTO DE EFECTIVO

Para poder administrar eficientemente el efectivo o caja en
una empresa, debe conocerse como las entradas y salidas de
efectivo se comportan bajo las caracteristicas especiales de
cada empresa o industria y el deseo de los propietarios o
administradores, proyectados en tas matas, objetivos ¥
estrategias gque se han impuesto. La herramienta disefiada para
analizar la entrada y salida de efectivo es el FLUJO DE CAJA

(CASH FLOW).

Si bien el objetivo de la presente tesis no es analizar,
1os objetivos y estratégias de las personas a cargoe de las
empresas, se hard un andlisis de como obtener el Flujo de
efectivo, a través del ciclo normal de operaciones del negocio,
gue es un elemento importante del sistema de planeacidn ¥y

contreol financiero de una empresa.

Anterior a los presupuestos de ventas y produccidn, bases
del presupuesto de efectivo, 1la empresa debe analizar sus
opciones de inversion. Este analisis conocido como
presupuestacion de inversiones, depende en su plazo del tipo de
inversianes que reajice ta empresa, s$in embargo, tiende hacer un

analisis a largo oplazo. En el presente capitulo de esta tasis
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no se analizara espacificamenta, aunque Sera necesario
mencionarlo al analizar T1a financiacidn a corte plazo de la

empresa.

E1l Presupuesto de Efectivo es un eslabdn de toda una cadena
de instrumentos utilizados en administracidn para la toma de

decisiones, conocido como Sistema de Planeacidn y Control

Financiero.

La planseacidn y controtl financiero son procesos que
permiten al administrador tener una visidon anticipada a los
eventos que pusden suceder. Son herramientas que permiten tomar
decisiones. Cracimientos en ventas, inversiones requeridas para
apoyar dicho crecimiento, relaciones entre ingresos vy egresos,

soh algunos de los aspectos gue una buena planseacidn y control

logran desarrollar.

E1 Proceso Presupuestal, parte del Sistema de Planeacidn y
Control, es un plan monetario al detalle de las operaciones de
ia empresa, asl! como de las revisiones vy correcciones que se
realicen. Tiene su base en las metas y objetivos que la ampresa
desea alcanzar, asi como los prondstices que la actividad

empresarial refisje.

Es en este presupuesto donde se conjugan los deméas
prondsticos para determinar la situacidn de la empresa a corto
plazo. El presupuesto de ventas, naue es el qgue aporta los

renglones principales de ingresocs, mientras que el presupuesto
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de produccién, ios renglones de egresos.

Para una empresa es importante tener informacidn oportuna
acaerca del comportamiento de sus flujos de efectivo., Lo cual e
permite una administracidén &ptima de su liguidez y ast evitar
preblemas serios por faita de ella, razdn por ila cual puede
ocasionar 1a aquiebra y 1la intervencidn por parte de los

acreedores.

Es importante tomar en cuenta que la liquidez de una
organizacidn; es igual a su capacidad para convertir un activo
en efectivo y, en general, de contar con los medios adecuados de

page para cumplir oportunamente con los compromisos contraidos.

La presupuestacidn de efectivo estd directamente interesada
en el periode entre las transacciones y los cerrespondientes
flujos de efectivo, en las necesidades de efective y en el
afectivo excesivo. Este 41t imo ocasiona un costo de
oportunidad, es decir, el interéds dque podria ganarse sobre el
efectivo en exceso. En wmwuchos aspectos la administracidn puede
controlar ta programacidn de flujos de efectivo. Las
actividades de crédito y cobranzas, pagos mediante gircs a
plazos en vez de con cheques, pagos el ditimo dia del periodo de
descuento, agrupacidn de ciertos pagos y politicas de descuentos
sobre ventas; todas éstas son maneras de influlr la programacidn
de ingresos y egresos de efective. Asl, "la administracidn del

dinero” es necesaria en Jlas empresas, sean éstas grandes ¢

peguefias.
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De acuerdo a lo antericormente mencionado, vemos la
necesidad de la preparacidn de los presupuestos para tener una
mejor visidn, de las necesidades de efective de las empresas en
un periodo determinade. Es importante también mencionar gue una
buena proyeccitn en la presupuastacidn por parte de Jos
departamentos involucrados da como resultado una buana
programacidn y administracion del efective por parte del

departamento financiero,

2.4.1 MECANICA PARA DETERMINAR EL PRESUPUESTO DE EFECTIVO

Como &5 del conocimiento de todos para llevar a caba wn
presupuasto de caja se necesita de tres datos primordiales gue
son: Saldo de caja al inicio del pericdo, 1ingresos esperados
durante el periodo, los cuales se obtienen a través del
presupuesto de ventas y egresos esperados durante el periodo,

que se obtienen por medio del prasupuesto de gastos.

tos Ingresos esperados de una empresa provienen de las
ventas de contado y a crédito. tLas ventas a crédito se
materializan cuando los deudores pagan. En los ingresos dei
ciclo de capital de trabajo, predominan las actividades de

ventas.

También puede haber ingresos de largo plazo, comoc por
ejempio, la venta de un active fijo o aumento de capital, pero

esto no as tipico.
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Los egresos esperados en el lado del capital de trabajo,
tienden a estar dominados por dos elementos: los pagos a
proveedores y Jos pagos de los sueldos y salarios. Aunque hay
muchas variaciones de una a otra empresa, en general se pueda
decir que las materias primas y los sueldos y salarios
representan el 70 u 80 por ciento de los gastos presupuestados.
Por esta razdn, en estos rubros se deben concentrar ios

esfuerzos s} se desea tener un presupuesto de caja preciso.

Los otros gastos también pueden reguerir una atencién
detallada, aungue a veces es posible 1llegar a una estimacidn
global bastante aproximada de ellos, cuande el ejercicio del

presupuesto ya se ha realizado a través de varios periodos.

METODO DE INGRESOS Y EGRESOS DE EFECTIVO

A continuacidn mostramos un resumen que i1lustra la mécanica

del método para la elaboracidn del presupuesto de efectivo.

ENTRADAS DE EFECTIVO: Estas comprenden el total de todos
los renglones de los cuales resultan los ingresos de efectivo en

cualguier mes. Los componentes mas comunes de 1a recepcidn de

efectivo son:
- Ventas en efectivo

- Cobranzas de ventas al crédito

- Intereses recibidos
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- Venta de equipo
~ Dividendos

- Venta de acgciones.

DESEMBOLSOS DE EFECTIVO: Estos comprenden todos los gastos
de efectivoe en los pericdos cubiertos. Los desembolsos de

efectivo mas comunes son 10s siguientes:

- Compras en efectivo

- Pago de cuentas por pagar ( Compra de materias primas )
- Pago de dividendos en efectivo

- Gastos de arrendamiento

- Sueldos y salarios

- Pago de impuestos

- Compra de maguinaria y equipo

- Pago de intereses

- Pago de préstamos y amortizaciones

~ Compra o retiro de acciones.

FLUJO NETO DE CAJA O EFECTIVO: Este se obtiene de restar
los desembolisos de sfectivo de las entradas de efectivo de cada
mes . A1 agregar el efective inicial al flujo neto de caja,
puede obtasnerse el saldo minimo de efectivo del saldo final de
caja, se obtiene el financiamiento total requerido o al exceso
de saldo de efectivo. Si la caja final es menor que el saldo
minimo de efectivo requerideo, =e necesitara un financiamiento.
Si el efectivo final es mayor que el saldo minimo de efective

axistird exceso de efective,
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Como puede observarse en los parrafos anteriores, si1gue
mostrindose evidente la necesidad de una buena proyeccidén del
procesc presupuestal, tanto en el presupuesto de ventas como en
el presupuesto de produccidn y en el presupuestoc de los gastos
departamentales, para poder llevar a cabo un presupuesto de
efectivo vy por ende la adecuada administracidn de] efectivo,
para poder alcanzar los objetivos y metas fijadas por 1la

Gerencia Generatl.

2.4.2 PRONOSTICOS DE INGRESOS Y EGRESQOS DE EFECTIVO

PRONOSTICO DE INGRESOS

Para pcdetr realizar el prondstico de ingresos es importante
llevar a cabo el presupuesto de ventas, ya Que es a través de
este que se origina la mayor fuente de 1ingrescs, y que

corresponden al giro normal de la empresa.

Para poder llevar a cabo Jla proyeccidn de ingresos, es
importante analizar varios aspectos; como puede ser, tas ventas
a crédito, ya que o] iapso entre 1la fecha de venta vy la
obtencidn del efectivo causa un problema. E£1 enfoque principal
del problema se basa en la experiencia de cobros en el pasado
(el periode promedio entre la fecha de venta y la del cobrol.
Ef gerente a cargo de crédito vy cobros debe determinar con
regularidacd, por ejemplio, la eficacia de las cobranzas. Como 1o

son los porcentajes de venta a ¢rédito cobros en treinta dlas,
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sesenta dias, etc., son invaluables en la estimacidn de las
entradas de efactivo de cuentas por cobrar. Por lo que sa
recomienda acumular tal informacidn para varios distritos o

territori:os de ventas, productos o distintas clases de clientes.

Otro aspecto importante es determinar un porcantaje de
cuentas incobrables que de acuerdo a su experiencia considera

que sea el mids razonable.

Por d4ltimo se encuentra la estimacidn de los otros ingresos
gue a juicio nuastro el tesorero no sncontrard mayor dificultad
ya que son facil de manejar y detectar. También existen otras
entradas de efectivo v gue son de fAcil estimacidn y pueden ser:
ingrescs por regallas, alguileres, intereses y dividendos

PRONOSTICO DE EGRESOS

Para poder desarvollar el prondstice de egresos es
necesaric desarrollar 1los presupuestos de produccidn y
presupuestos de gastos departamentales, ya que éstos son los que

muestran la mayor fuente de egresos de efectivo.

Los desambolsos de efectivo se hacen principalmente por
materias primas, manc de obra directa, gastos en efactivo,
adiciones de capital, page de obligaciones y dividendos. Los
presupuestos de estos gastos proporcionan la base para provectar
tas" necesidades de efactivo. El  enfoque da ingresos vy

desembolsos de efectivo regquiere la eliminacidn de las partidas
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Gque no requieran desembalsos de efectivo., como depreciacion, de

los estados presupuestarios de¢ gastos previamenta preparados,

Dentro de) Ciclo de Negocios se émpieza a realizar egresos

de caja

presupuestacidn hasta que se racibe el pedidc de

desde el momento gque se inicia el procesc de

los clientes,

vya que la compafila adn no recupera egresos de caja.

2.4.3 OBJETIVOS PRIMORDIALES

Los

objetivos primordiales que se logran at  elaborar el

presupuesto de efactivo son:

2.4.3.1

2.4.3.2

2.4.3.3

2.4,3.4

Diagnosticar cudl sera e} comportamiento del fiujo de

efectivo a través de) periodo o periocdos de que se

trate.

Detectar en gqué periodos habra faltantes y sobrantes de

efective ¥y a cudnto ascendera.

Determinar si las politicas de cobro y de pago son las
optimas efectuandc para eilo una revisidn para liberar
recursos Que se canalizardn para firanciar tos

faltantes detectados.

Determinar si es &ptimo sl monto de recurses invertidos

en efectivo a fin de detectar si existe sobre o

subinversidn,
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2.4.3.5 Fijar politicas de dividendos en }a empresa.

2.4.4 IMPORTANCIA EN LA ADMINISTRACION DEL EFECTIVO

Eil presupueste de efectiva es la herramienta fundamental
" para lievar a cabo la administracidn del efectivo, ya que es a
través de é&ste que se coordina la ﬁlanificacién financiera con
los planes de operacidn de la empresa, se calcuia las
necesidades de capital a corto y largo plazo y también determina

las fuentes y montos de capital disponible.

La administracidn del efectivo forma parte de las tareas
del ejecutive de finanzas, ya que 1os presupuestos financieros
proporcionan ias traysectorias a seguir para alcanzar los

objetivos de Ya emprasa.

Estos instrumentos proporcionan una estructura para
coordinar las diversas actividades de 1la empresa, ademds de que
actlan como un mecanisme de control para establecer un patrdn de

funcionamiento respecto al cual pueden evaluarse 10os resultados

reajes.

Dos  son los aspectos fundamentaies del proceso de
planeacidn financiera, que son: Planeacidn de efectivo y la
planeacidn de utilidades. Cabe hacer notar que en 1a presente

tesis se centra en Jo que corresponde a la planeacidn de

afectivo, y asta se realiza al alaborar el presupuesto de caja o
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efectivo, debe su importancia al hecho da que el dinero an

efecto es el elemento primordial de la empresa,

Dicho presupuesto al igual que los anteriormante
mencionados son importantes para poder administrar de una manera
eficaz el eofectivo de una empresa, va que €s a través de éste
que se pueden ver las necesidades reaies de efectivo o bien los
excesos de efectivo, que son originades por el cicie normal de
operaciones del negocic, ¥y gue sirve de base para poder tomar
decisiones y cumplir de esa forma con los obietivos y metas

fijados por la gerencia por un periodo determinado.
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CAPITULO III

CICLO DE INGRESOS Y DE ADQUISICION Y PAGOS




CAPRPITULOII

3.CICLO DE INGRESOS Y DE ADQUISICION Y PAGOCS

3.1 CICLO DE INGRESOS

Es importante tomar en cuenta que dentro del ciclo de
ingresos existen varios aspectos que pueden ser; contables y
administrativos; dentro de estos debe <considerarse, todas
aquellas funciones o actividades tipicas de un c¢iclo de
ingresos, asientos comunes, gue se refiere & los registros
centables que realiza 1 departamento de contabilidad, bases
usuales de datos y enlaces normales, que deben tomarse en
cuenta, para la administracidn del efectivo, va que forman parte
del Contrcl Interno de la empresa ¥y esesncialt en el ciclo de

ingresos.

Adiciconalmente debe tomarse en cuenta Jos objetivos de

cantrol del ciclo de ingresos gue se indican mas adelante.

3.1.% DEFINICION

Este ciclo incluye la toma de pedidos a los clientes,
embarcar productos, el uso adecuado de los servicios que la
compafila presta, mantener y cobrar las cuentas y finalmente

recibir el efectivo de los clientes,.
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2.9.2 FUNCIONES TIPICAS DE UN CICLO DE INGRESOS

Estas funciones van encaminadas a establecer ias
actividades que deben desarrollarse en el ciclo de ingresos, y
gue se desarroila a través de una primera etapa, que inicia
desde la concesidn de crédito, recepcidn, entrega y facturacidn

de pedidos a los clientes en el menor tiempo posible.

La segunda etapa es aquella en la cual se lleva a cabo la
contabilizacidn de comisiones, garantias y cuentas por cobrar,
todas estas originadas por actividades desarrolladas en Jla

primera etaga.

La tercera etapa esta integrada basicamente por la gestidn
de cobro y el ingreso de efective at  departamento de tescreria

por parte del personal encargado de realizar dicha actividad.

3.1.3 ASIENTOS COMUNES

-

Estos son os raegistros contables que realiza el
departamento de contabilidad, y gque estan relacionados con el
cicio de ingresos ¥y considerados fundamentales para la

administracidn del efectivo, ya gque es a través de 10s asiantos

comunes que se lleva a cabo todo 1o proyectade en los
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LOs asientos comunes son:

1.- Ventas

2.— Costo de ventas

3.- Ingresos de caja

4.- Devoluciones y rebajas en ventas

5.~ Descuentos por pronto pago

8.~ Provisiones para cuentas dudosas

7.~ Cancelaciones y recuperaciones de cuentas canceladas
8.- Gastos de comisiones

9.- Pasivos por impuestos a8 1as ventas

0.~ Acumulacidn de gastos de garantias

3.1.4 FORMAS Y DOCUMENTOS VITALES

Estos se refieren a todas tas formas y decumentos
necesarios, para proceder a realizar Tlos despachés a 1Jos
clientes de acuerdo a las politicas de control interno de la
compafila, ya que forman parte de los documentos auxiliares para
reaiizar Jlos asientos y asegurarse de la recepcion de la

mercaderia y controcl de 10s ingresos de caja.
ias formas y documentos son:

t.- Pedidos de clientes

2.- Ordenes de ventia ¢ de embaraue

3.- Conoc:mientos de embargue

4.- Facturas de venta
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5.- Avigos de remesa ds clientes

6.~ Formas para ajustes a clientes

3.1.5 BASES USUALES DE DATOS

Las bases usuales de datos pueden ser: De referencia y
Dindmicas. Los de referencia, son todos aquellos gque son
utilizados para atl desarrolo diario de las actividades de 1gn
empresa, come pueden ser: Archivos maestro de clientes, de

crédito, catdlagos de productos y listas o archivos de precios.

Las bases usuales de datos dindmicas, también son
utilizadas en &)1 desarrollo diario de ta compafita, ya que son de
vital importancia para wuna majar atencidn ai cliente y control
de cuentas por cobrar% éstos pueden ser: archives de drdenes
pendientes, detalle de cuantas por cobrar y archivos de anilisis

histdricos de ventas.

3.1.6 ENLASES NORMALES

Este se refiere al desarrollo de actividades gque se lievan
a cabo en un Departamento de 1a ampresa, ¥y que dan origen a los
registros contables para proceder con un resumen de actividades

en una fecha determinada y culminar sen el ciclo de informe

financiero.
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Estos enlaces normales son:

3.1.6.1 Ingresos de caja al ciclo de tesoreria

3.1.6.2 Embarques de productos del ciclo de conversian
{(inventarios)

3.1.6.3 Resumenes de actividad { en asientos de diario ) ai

cicio de informe financiero.

3.2 OBJETIVOS DE CONTROL DEL CICLO DE INGRESOS

‘Todas las Compafitas tienen como politica ia aplicacion de
procedimientos contables y administrativos, que le permitan
tener un control efectivo y adecuado sobre todas }as operaciones
relacionadas con el ciclo de ingresos, 1os cuales son realizados
& través de la autorizacidn, procesamiento de transacciones,
clasificacidn, verificacidn, evaluacidn y la salvaguarda flsica

‘de} efectivo.-

3.2.1 OBJETIVOS DE AUTORIZACION

Dentro del control del ciclo de ingresas es importante
cumplir con los criterios de 1la Gerencia, para la autorizacidn y
seleccidn de los clientes, ya que es uno de los primeros pasos a

tomarse en cuenta para la autorizacidn de craditos.
Los objetivos de autorizacidn adoptados por la Gerencia

siempre van encamindados a poseer una cartera de clientes

solventes, la cual garantice a 1la compafila el ingreso del
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efactivo.

Para ilevar & cabo los objetivos de 1a Gerencia sobre la
concecidn de créditos, es necasario poseer documentacidn lagal
que garantice la exitencia de Jlos clientes, & través de 1la
presentacidn de su patente de comercio, constancia de
inscripcidn en Rentas 1Internas Yy una copia Jegalizada que
identifique a 'su representante tegal, si ésta se identificara

come una sociedad.

Posteriormente debe llevarse & cabo una verificacién de
referencias crediticias mediante entidades dedicadas a Ja

investigacidn de clientes.

Luego de haber desarroliado los pasos antes mencionados, se
procede a determinar los precios y condiciones de las marcancias
gue han de proveerse A cada cliente, Tos cuales estdn sujetos a
los criterics de la Gerencia, ta cual ciasifica a sus clientes

en: supermercados, mayoristas y distribuidores.

El cumpliimiento de las politicas vy procedimirentos
establecidos por la Gerencia, so- realizadas por el personal
involucrado en o1 desarrcolle des dicha actividad.

3.2.2 OBJETIVOS DEL PROCESAMIENTC DE TRANSACCIONES

Todas Jas compafiias en el desarrclilc normel de sus

operaciones llevan 8 cabo ventss al créditc y al centado, vanto
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localmeante como en el exterior, Para el buen desenvolvimiento
de dichas transacciones 85 neceseric aprobar aquelles
solicitudes de los clientes gque se ajusten a las <criterics

establecidos por la Gerencia.

Los criterios gerenciales no sd&lo van encaminados al
cumplimiento de politicas del <control internc de 1la compadla,
sino también, a la prestacidn de servicics y entrega de

mercancias al cliente en forma opoartuna,

Los objetivos del procesamiento de transacciones son los

siguientes:

3.2.2.% Cada pedido autorizado debe ser embarcado con

efectividad y exactitud.

3.2.2.2 Los embarques eafectuados vy los servicios prestados deben

producir facturacidn.
3.2.2.3 Cada facturacidn debe prepararse con exactitud.

3.2.2.4 Antes de que el efoctive pueda malversarse, debe
establecerse la rendicidn de cuenta de las partidas de

afectivo recibidas.

3.2.2.5 Las facturaciones deben clasificarse, resumirse e

informarse,
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3.2.2.6 Los costos de tas mercancias Yy sarvicios vendidos y los
gastces relativos a las vantas deben, clasificarsa,

resumirse s informarse.

3.2.2.7 Las partidas de efectivo recibidas deben clasificarse,

resumirse e informarsa.

3.2.2.8 Los ajustes a los 1ingresos, distribuciones de costos,
cuentas de clientes y distribuciones de cuentas deben

clasificarse, resumirse o informarse.

N
S
o
w

lLas facturaciones, cobros a cuanta Yy 10s ajustes conexos
deben aplticarse con exactitud & las cuentas apropiadas

de los clientes.

3.2.3 OBJETIVOS DE CLASIFICACION

Los objetivos de clasificacidn wvan encaminados &1 An&lisis
¢ Interpretacidn de los Estados Financieros, el cual se
desarrolia a través de preparacidn de asientos de diario por
facturaciones, costos de mercancias, sarvicios vendidos, gastos
relativos a las ventas, parfidas de efectivo recibidas y mjustes

conexos.

tos asientocs de diardico de 1ingresos deben resumir vy
clasificar las actividades acondmicas, de acuerdoc con el plan
implantado por 1a Gerencia, asi como también, la "informacidn

relativa a los 1impuestos derivado de las actividades de

52



indresos.
3.2.4 OBJETIVOS DE LA VERIFICACION Y EVALUACION

El presente objetivo tiene como funcidn primordial, 1lavar
a cabo periddicamente wuna verificacidn y evaluacidn de los
saldos registrados de cuentas por cobrar ¥ las actividades de

transacciones conaxas.

Para llevar a cabo dicha actividad es indispensable tenar

al dia el andlisis de antiguedad de 1a cartera de clientes.

3.2.5 OBJETIVOS DE LA SALVAGUARDA FISICA

La .sa1vaguarda fisica en al ciclo de ingrescs, es 1la
proteccion del efective de acuerdo a las politicas de la
Gerencia, las cuales van encaminadas al acceso deal efectivo y a
las partidas de efestive recibidas, mismas que deben sar
permitidas a las personas responsables nicamente, segdn 1los
controles establecidos por la Gerencia mientras éstas son

transferidas al ciclo de tesoreria, opara su correspondiente

registro contabie.

Es importante tomar en cusnta que la salvaguarda fisica no
solo se refiare a Ja del efectivo, sinc también, a la de
restringir o1 acceso a las personas no autorizadas a los
registros de embarqhe. facturacidn, cobro sn efectivo y cuentas

& cobrar, y a las formas vitales, lugares y procedimientos de
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proceso, el cual debe permitirse Jdnicamente & las personas

autorizadas de acuerdo a los criterios fijados por la Gerencia,
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3.3 GRAFICA DEL CICLO DE INGRESOS

3.3.1 PASOS TIPICOS EN EL CICLO DE-INGRESOS
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3.4 CICLO DE ADQUISICION Y PAGO

El c¢iclo de adquisicidn vy page de wuna entidad incliuye
aquellas funcionas que adquieren bienes, mercancias, servicios,

mano de obra y realiza los pagos de dichas adquisiciones,

En  éste ciclo se realiza ta clasificacidn de tlas
adguisiciones a través de un resumen e informandso lo que se

adguirid y 10 gque se pagd dentro de un periocdo determinado.

Dentro de este ciclo de adgquisicion ¥ PERGO se encuentran

los siguisntes:
1. Propiedades, pilanta y equipo;
2. Mercancias ( inventarios ) usadas directamente en el procaso

de la produccidn, en la prestacidn de servicios, o qua se

adquieren para la reventa;

3. Servicics personales, némina, mano de obra directa, mano de

obra indirecta, ejecutiva y administrativa, funcional, etc.

4. Buministros o abastecimientos, bien que se usen en 1la

produccién o en otra forma.

5. Servicios externos, tales como el de electricidad, agua,

‘taléfono e investigacidn de mercado:



6. Un ciclo de adquisicidn y pago debe incluir el pago de

impuestos, alquileres, derechos y privilegios ("royalties”).

Una parte significativa del esfuerze contable en un ciclo
de adquisicidén y page se dedica usualmente a clasificar Ja
adquisicidn de 1os recursos, entre diversas cuentas de activo vy
de _gasto. Debido a las diferencias en tiempo gue existen entre
la recepcidn de bienes vy el desembolsc de efectivo, las cuentas

a pagar y diversos pasivos acumulados.

En el cicle de adquisicidn y pago, es importante considerar
todas aquelias funciones o actividades tipicas para al
desarrolio del mismo, que son 1levadas a cabo por medio de los
asientos comunas, formas y documentos vitales, bases usuales de

datos y los enlaces normales con otros ciclas.

Es importante no perder de vista, que adicional a los
aspectos antes mencionados, debe considerarse tambien cuales son
Tos objetivos primordiales para lilevar el control del ciclo de

adquisicidn y pago.
3.4.1 DEFINICION

El ciclo de adguisicidn y pagos puede definirse como el
ciclo a través del cual se obtinen bienes, mercancla, serviciocs
y mano de obra por medio del pago de los mismos, para poder
adguirir el derecho de propiedad, o satisfaccién de conformidad

con ltos servicios prestados por ‘tas diferentes personas
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contratadas por la compafila.

3.4.2 FUNCIONES TIPICAS DE UN CICLO DE ADQUISICION Y PAGO

Estrs funciones al dgual gue Jas de ingresns  Van
ancaminadas a establecer las politicas administrativas
establecidas para desarrollar el c¢iclo de adquisicidén y pagos

los cuales se realizan a través de las siguientes etapas.

La primera etapa es desarroilada por sl Oepartamento de
Qperaciones, que 8s responsable de gestionar las compras
observando 1las considereciones siguientes: Calidad dptima,
precics competitivos, condiciones de pago, plazos de entrega,
medios de transporte, descuentos por pronto pago, servigcios ¥

mantenimiento por parte de 1os proveedores.

Lo anterior permitird dque ia Compafiia cbtenga bienes de
buena calidad, a precios y piazas de crédito razonables y con un

servicio adecuado de los proveedores,

Dicha etapa es importante ya que es a través de eila que se
1leva a cabo la seleccidn de los proveedores que llenan los

requisitos fundamentales para la empresa en sl proceso de

COMPras.

Dentro de esta primera etapa, 1a Compania en el desarrollo
de - sus operaciones puede efectuar compras al crédito y al

contado, tanto Jlocalmente como en a1 exterior. Debiendose
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cumplir con los pasos previos Yy procesarse la orden de compra
antes de efectuarse la misma, cumpliendo el objetivo de efectuar
las compras en términos de calidad optima a precios razonables vy

debidaments autorizados.

Es importante mencionar que 1a primera etapa badsica es
selteccionar al proveedor que . llene los requisitos soiicitados
por ta gerencia, elaborar 1a orden de compra con la debida

autorizacidn y por Gltimo l1levar a cabo la compra.

La segunda etapa es desarroltlada por el Departamente de
Bodega que es al responsable de la recepcidn de la mercsaderia de

acuerdo a las cantidades solicitadas en }'a orden de compra,

La tercera etapa es l1levada a cabo por el Departamento de
Control de <c¢alidad guien es responsable de que 1la mercaderia
liene los requisitos requeridos por la Gerencia Gensral. Esta
etapa es llevada a cabo cuando se trata de materias primas y

productos terminados destinados a la venta.

La cuarta etapa as el regitro contablie, que as
reponsabilidad de 1a Direccidn Financiera por medic de su
Departamente de Contabilidad, para que posteriormente se lleve a

cabo el proceso de pago por medio de su Departamentoc de

Tesoreria.
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3.4.3 ASIENTOS COMUNES

Estos son considerados fundamentales en la administracion
del efectivo, yg& que bajo la responabilidad de la Direccidn
Financiera, debe registrarse 1as operaciones contablas gue estan

relacionadas con 81 ciclo de Egresos.
Los asientos comunes son:

1.- Compras

2.— Desembolsos de efactivo
3.- Ajustes

4.- Distribuciones de cuentas

5.~ Pagos adelantados
3.4.4 FORMAS Y DOCUMENTOS VITALES

Estes son todas aquellas formas y documentos necesarios
para proceder a realizar ias compras, recepciones de mercaderias
de los proveedores y los servicios recibidos por la compafiia, de
acuerdo & las politicas de control interno de la misma, todas
estas formas y documentos son considerados documentos auxiliares
e impertantes para realizar Jlos aszientos y asegurarse de Jla

recepcidn de la mercaderia y control de los egresos de caja.
Las formas y documentos vitales son:
t.— Solicitudes de compra

70



2.— Ordenes de Compra

3.- Documentos de recepcidn
4.- Facturas de Proveedores
5.— Notas de débito y crédito
6.- Comprobantes

7.- Solicitud de chegues

8.- Cheques

9.- Autorizacidn para desembolsos de proyectos

3.4.5 BASES USUALES DE DATOS

l.Las bases usuales de datos al {gual que las mencionadas en
el punto 3.1.5 pueden ser de referencia y dinamicas, vy para el

caso del ciclo de adquisicidn y pago son las siguientes:

1.~ Archivo de proveedores ( Referencia )
2.~ Nombres y diracciones de proveedores
3.~ Precios
4.- Mayor auxiliar de obras en procesoc ( Oindmico )
5.~ Cuentas 8 pagar ( Dinamicas }
Cuentas pendientes
Historial de pago
6.~ Compromisos de compra {( Dindmicos )

7.~ Ordenes de compra pendientes

3.4.6 ENLASES CON OTROS CICLOS

Este al igual que eon el ciclo de ingresos ( 3.1.68 ) se
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refiere al dasarrollo de actividades que se llevan a cabc en un
departamento y que dan origen a los registros contables para
proceder con un resumen de actividades en una fecha determinada

y culminar en el ciclo de informe financiero.

Dentro de estos enlaces con otros ciglos pueden

mencionarse:

1.~ Desembolsos de efectivo al ciclo de tesoreria

2.- HRecepcidn ds biensas, mearcancias vy servi&i@s al cicle de
conversidn ( Inventarios )}

3.- Resdmenes de transacciones ( asientos de diario ) al ciclo

de informe financiero.
3.5 OBJETIVOS DE CONTROL DEL GICLO DE ADQUISICION Y PAGO

Al digual que eh 8l ciclo de ingresos, todas las compafiias
tisnen como polltica la aplicacacidn de procedimientos contables
y administrativos, que 1e permitan tener un control afactivo y
adecuado, sobre las compfas locales o del exterior de bienes v/o
servicios que realicen en el desarrcllo normal de sus

operaciones, ya Sean estas de contado o al crédito.

tos procedimientos antes mencionados, tienen como finalidad
establecer objetivos que aseguren al control de las compras y la
contratacidn de servicios que requieran las diferentes unidades
opetrativas ds la compafiia. Dentro de los objetivos mas

importantes que deben observarse estén: ia Autorizacidn,
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procesamiento de transacciones, clasificacidn, wverificacidn,

evaluacidn y la salvaguarda fisica.

3.5.1 OBJETIVOS DE AUTORIZACION

Dentro del control del ciclo de adquisicidn y pago es
esencial observar vy cumplir con los c¢riterios de la Gerencia
para la autorizacidn y seteccidn de los proveedores, que lienen
los requisitos en cuanto a calidad y cantidad de materias primas

y/0 servicios prestados.

Es notable mencionar que opara la selecgcidn de los
proveedores, sa toman en cuenta, 190s tipos, cantidades
estimadas, precios o condiciones de las mercanclas y servicios
necesarios, vya aque dichas caracteristicas son consideradas

necesarias para Ja autorizacidn de la Geresncia.

El cumplimientao de las politicas vy procedimientos
establecidos por la Gerencia son desarroliados vy verificados,
dentro del mismo ciclo de adguisicidn y pagos, a través de los
desembolscs de efective, realizado por el personal invelucrade

en &1 desarrollo de dicha actividad.
3.5.2 OBJETIVOS DE PROCESAMIENTO DE TRANSACCIONES

Las compafilas en el ciclo normal de sus operaciones,
realizan compras al contado y al crédito, tanto a nivel local

como del exterior. Por 1o que, para un buen desenvolvimiento en
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el desarrollo de sus transacciones es necesario aprobar aquellos

proveedores gue se ajusten a los criterios fijados por 1la

Gerencia.

Los

cbjetivos del procesamientc de transacciones son

siguientes:

3.5.2.2.

3.5.2.3.

3.5.2.4.

3.5.2.5,

3.5.,2.6.

S01o deben aceptarse mercanclas y servicios que se

hayan solicitado.

tas mercancias y servicios aceptados deben informarsa

con exactitud y prontamente.

Las cantidades adeudadas a proveedores por mercancias y
servicios aceptados y la distribucidn contable de ssas
cantidades deben calcularse con exactitud y reconocerse

come pasivos.

Cada desembelso de efective por mercancias y servicios
aceptados debe basarse en un pasivo reconocido, dabe
prepararsa con exactitud ¥ debe autorizarse

apropiadamente.

Los importes adesudados a proveedores deben ser

clasificados, resumidos e informados con exactitud.

Los desembolsos de efectivo v los ajustes relativos a

compras deben clasificarse, reasumirse e informarse con
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exactitud.

3.5.2.7. Los pasivos incurridos, los desembolses de efactivo vy
Tos ajustes conexos deben aplicarse con exactitud a las

cuentas apropiadas de proveedores.

3.5.3 OBJETIVOS DE CLASIFICACION

Al igual que en ciclo de ingresos, el objetivo de
clasificacidn va encaminado al Analisis e Interpretacidn de
Estados Financieros, el cual s desarrollado sn cada pericdo
contabie, a través de los asientos de diaric por las cantidades

adeudadss a proveedoras, desembolsos de efectivo vy ajustes

conexos.

Oentro del An3dlisis e Interpretacidn de Estados Financieros
que son fundamentaies para la toma de desiciones por parte de la
Gerencia, es neceasario que se encuentren registradas todas las
cperaciones invelucradas tanto en el ciclo de Ingresos como las

del c¢icio de adquisicidn y pagos tratadas anteriormente.

Los asientos de diario de compras deben rasumir ¥y
clasificar 3jas actividades econdmicas de acuerdo con los
procedimientos autcrizados por la Gerencia, asl como tambiédn, la
informaciénAre1ativa a tos impuestos derivada de las actividades
de compra, la cual debe informarse con exactitud y

cportunamantea.
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3.5.4 OBJETIVOS DE LA VERIFICACION Y EVALUACION

La funcidn primordial de éste eas llevar a cabo
periddicamente verificaciones y evaluaciones de Tlos saldos
registrados en cusntas por pagar y las pctividades de

transacciones conexas.

Para Tlevar a cabo dicha actividad es necesario tener a la
manc un auxiiiar de cuentas por pagar, para asl poder programar

de mejor TfTorma tos pagos de acuerdo a los vencimiesntos da los

dacumentos.

3.5.5 OBJETIVOS DE LA SALVAGUARDA FISICA

En el ciclo de addquisicidn y pago, Tos objetivos de la
salvaguarda fisica va encaminada, al acceso de los registros de
compras, recepcidn, y a las formas, lugares y procedimientos de
Broceso, el cual debe permitirse dnicamente a las personas
responsables de dichas actividades, de acuerdo con los criterios

establecidos por la Gerencia.
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3.6 GRAFICA DEL CICLO DE ADQUISICION Y PAGO

3.6.1 PASOS TIPICOS EN EL CICLO DE ADQUISICION Y PAGO
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CAPITULO IV

ADMINISTRACION DEL EFECTIVO




CARPITULOIV

4. ADMINISTRACION DEL EFECTIVOQ

A través de dos flujos de efectivo se logra tener
conocimiento del comportamientoe de jas entradas y salidas de
efective en una empresa. E1 presupuesto de efectivo permite al
empresarioc estimar con antelacidn cuales serdn las necesidades
de financiamiento en épocas de flujos negativos, contando asi
con tiempo para poder buscar fuentes de financiamiento. De
igual forma, le indica cuando y por cuanto tiempo contard con
fondos excesivos que podrd utilizar para inversicnas o pago de
compromises a largo pilazo. Sin embargo, el presupuesto de
efectivo no muestra como deberdn maximizarse las ganancias a
través de una buena utilizacidn y administracidn del efectivo.
Este instrumento pues, muestra dnicamente el campo de accidn ¥y
Tos elemsntos con los cuales se puede contar para administrar

aeficientemente el efectivo.

Contar con fondos de efectivo suficientes es ventajoso para
enfrentar desembolsos inesperados sin perder 1a liquidez, es
importante también, considerar que los fondos ocicsos de
efactivo no producen rentabilidad, y adn mas, tienden a perder

su valor adquisitive por causa de la inflacidn y otros factores.
La administracidn de una empresa debe tratar de investigar
la forma en la cual el efectivo, al igual gue los actives y

pasivos circulantes deben manejarse eficientemente para
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contribuir con los objetivos de rentabilidad de 1a empresa.

Con respecte al efectivo, dasde hace 30 afios, le tendencia
en Estados Unidos es a reducir al minimo posible el monto del
mismo., Esto es debido a un incremento en las oportunidades de
inversidn a muy corto plazo. El crecimiento del mercado de
Valores Negociables, v a el mejoramiento en Jlos métodos de

agministracidn de efectivo.

La administracién de efectivo busca administrar el dinero
de la firma para lograr maximizar las disponibilidacdes de

efectivo & ingresos por intereses de cualquier dinero ocioso.

Estas son las dos limitantes con Jas que juega el
administrador: rentabilidad por utilizacidn de fondos para
inversiones a muy corto plazo versus liquidez para hacer frente

a cuaiguier desembolso inesperado de dinero.
4.1 EFECTIVO
4.1.1 DEFINICION E IMPORTANCIA

E1 efectivo ha sido definido de diversas formas. Segdn
MEIGS/JOHNSON/MEIGS., En su 1ibro ™ CONTABILIDAD PARA DESICIONES
GERENCIALES ", indica que para los contadores es cualguier medio
de intercambio gue un banco acepta como depdsito en sus cuentas.

Afirma WESTON/BRIGHAM, en su 1libro " FINANZAS EN LA
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ADMINISTRACION “, que pare los administradores financieros

consiste en toda moneda de franca circulacidn y depdsitos a la

vista en bancos.

Ambos conceptos coinciden en que el afectivo es el activo
de mayor liguidez, es decir, que en el menor tiempo posible
puede convertirse en medico de intercambio que permita obtener

bienas y servicios.

Se la ha conocido también como Caja. E£sto a provocado su
definicidn en términos contables, donde se ha necesitado
diferenciar entre los fondos situados en cuentas bancarias
corrientss y fondos mantenidos en la empresa en moneda franca de
¢irculacidn, para cubrir Jlos pequefios desembolsos que han de
realizarse durante un periode corto de tiempo. Estos Gltimos

fondos scon los gue han sido denominados caja.

Sagtn Weston & Brighan, existen 3 motivos bAsicos qgue

impulsan tanto a las personas como empresas a mantener efectivo:

a}) TRANSACCIONES: Son las operacianes ordinarias de una
empresa, compras Yy ventas. E1 monto de efective que se
mantenga dependerda de la naturaleza de 1los flujos da
entrada vy salida de efective. La estacionalidad de un
negocio puede dar lugar a mantener altos niveles de
efectivo para compra de inventarios o pago de cuentas

cuando las ventas son estacionales.
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b) PREVENCION: Este motivo estd Intimamente relacionado con la
posibiltidad que se tenga de pronosticar los flujos de
entrada ¥ salida de efectivo. S§&i el pronasticar es muy
dificil, los montos de efective deberdn ser suficientes
para evitar encontrarse con situacionss de no poder cumplir

con obligaciones que tangs ia empresa a corto plarzo.

c) ESPECULACION: Su finalidad es capacitar a la empresa para
aprovecharse de 1las cporiunidades que surjan donde pusda
obtenerse alguna utilidad. Es el motivo menos comdn de

mantener saldos de efectivo.

Es wventajogso contar con fondos en efectivoe por diversas

razones.

- Aprovechar descuentos por pronto pago que sean

beneficiosocs & 1la empresa.

- Contar con fondos suficientes, ayuda a mantener reputacidn

crediticia de una empresa.

- La empresa puede hacer frente a urgencias tales como

nuelgas o incendios.

Por otro lado, contar con fondes excesivos de efectivo

tiene sus desventajas:

- Los fondos en eafactivo no producen an si, ninguna
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rentabilidad a la empresa. E1l objetive de cualguier
empresa, es incrementar el patrimonio de los propietarios a
largo plazo. Los fondos olvidados reducen la rentabilidad
de cualquier empresa.

- Las altas tazas de inflacidn amenazan con reducir el valor
adgquisitivo de cualguier monto de efectivo gque se encuentre
ocieso © que no se haya invertido. ias empresas deben
tratar de conocer los montos minimos de efectivo necesarios

para evitar esta pérdida de valor.

La importancia de] efectivo o caja dentro de una empresa se
deriva de su posicidn dentro de los activos y pasivos
circulantes. Los activos son ias fuentes econdmicas gque posee
un negocic y se espera hayan de beneficiar las operaciones

futuras. Los pasivos son las deudas con gque cuenta una empresa.

Segln Meigs/Johnson/Meigs opina que los activos y pasivos
circulantes son fuentes econdmicas y deudas a corto plazo. Su
utilizacidn o realizacidn es por 1o general menor a un afic. Los
principales activos circulantes scn  Cuentas par Cobrar,
Inventarios, Valores Negociables y Efectivo. Los principales
pasivos cirgculantes son Cuentas por Pagar, Documentos por Pagar

y Otros Pasivos Acumuiados,

En el mansjo de la caja, se suministran los medios para
cubrir los degembolscs & medida gque vencen. De igual manera,
los medios a través de los cuales se cobran cuentas pendientes y

ventas realizadas.
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Cualiquier activo o pasivo c¢irculante debe convertirse en
Caja cuando se cobra o se vende. Esta es pues, su importancia,
Una adecuada administracidén de caja, implica una adecuads
administracion y control de todos Jos mactivos ¥y pasivos
circulantes de una empresa. Es el rubro de caja, la

centralizadora y estabilizadora de una empresa a corto plazo.

4.,1.2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO A CORTO PLAZO

La funcidon principal del financiamiento a corto plazo es
lograr cubrir 'as necesidades de efectivo de 1la esmpresa en
aquellos momentos cuande la asincronia ( sin secuencia l1dgica }
de las ewtradas vy salidas de efectivo, muestran un saldo
negativo al final de un periodo dado. Desde este punto de
vista, los fondos necesarios de financiamiento se pagarian en el

momento de realizarse las entradas de efectivo.

Sin embargo, los presupuestos y flujos de efective deben
presentar 1todo ingresc ¥y desembolso de fondos que ocurra.
Algunos de estos desembolsos representan las nuevas inversiones
requeridas para el crecimiento necesario de la empresa. Por lo
general, tos fondos requerides para desarrcllar dichas
invarsiones son gde largo plaze, & pesar da ello deben
presentarse en el flujo de sfectivo, herramiantas de anilisis

financiero a corto plazo.

La empresa puede encontrarse en grandes problemas cuando nho
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compraende su e&structura financiera. Por ejemplo, puede caer an
el error de financiar necesidades de inversidn, cuyos ingresos
se realicen & largo plaze, con fondos a corto plazo, que debera
pagar de regreso antes de gque se realicen Jos ingresos por
inversidn. Es importante pues, conocer 1os patrones de
financiamiento.

Las ventas juegan un papel decisivo sobre los niveles de
activos a poseer. Conforme mayores sean las ventas esperadas,
mayores los montcos que deberdn existir en actives circulantes,
tales como inventarios y cuentas por cobrar. Aumentos en ventas
a largo plazo, exigiran mayores niveles de activos fijos, tales

como planta y equipo.

Existe un ciclo de Tos flujos de efectivo reflejados en las
ventas al c¢rédito, incrementando las cuentas por cobrar, estas
operaciones aumentan temporalmente l1os activaes circulantes. (De
igual manera los pasivos circulantes o fijos, segiin el medio

utilizado para financiarse ).

Cuando las cuentas por cobrar son cobradas, parte de estas
sa mantienen en efectivo y parte sirven para ponerse al dia con
les cuentas por pagar, con (e cual el nivel de activos vuelve &
reducirse. Este proceso se repite toda vez que suceda un

pedide. Las ventas juegan un papel importante en el nivel de

activos de 1a empresa.

Si la empresa se encuentra en crecimiento o es eficiente,

1as fluctuaciones an el ciclo de efectivo-ventas en la mayor
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parte de las industrias sa veran acompsafiadas de una tendencia al
crecimiento de los activos totales a Jlargo plazo. Esto es
debido a las ganancias en inversiones y aportes de capital que
la empresa reinvierte. Este tipo de crecimiente constants debe
financiarse a través de financiamiento a largo plazo. Las
fluctuaciones ocasionadas por el c¢iclto de efectivo-ventas deben

ser financiadas a través des financiamiento a corto plazo,

Entre las fuentes de financiamiento a corto plazo se pueden

mancionar:

a) FUENTES ESPONTANEAS: Representadas por las cuentas por
cobrar y los pasivos acumulados. Representan las fuentes
mas informales. Deben aprovecharse al maximo, pues por lo

general no se paga intereses sobre ellas.

b} FUENTES BANCARIAS SIN GARANTIA: Con este nombre se safiala
a los préstamos a corto plazo autoliquidables. Es decir,
que suministran a la empress fondes para cubrir
necesidades estacionales, 81 uso gue se da al préstamo
ofrece el mecanismo para cubririo. Es talvés, la
principal fuente de financiamiento a corto plazo, para
aquellas empresas cuya reputacidn crediticia, les permita

adquirir fondos sin tener gue dar una garantia a cambio.

LINEA DE CREPITO: es un convenio entre un banco comercial
y una empresga, para establecer el monto de préstamos a

corte plazo. se estipula cierta suma posible a utilizar,
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fluctuando hasta el limite pactado. Los intereses se

cobran segiin el saldo promedio utilizado.

En este caso las tasas de interés son las mas bajas y son
las que los bancos cobran a sus majores clientes. La
linea de crédito se mantendr& mientras el banco no ohserve
gfandes cambios en las operaciones de la empresa. Por 1o
general, el banco exige gqua se mantenga cierto nivel de
efectivo en cuenta corriente, equivalents al 10% dal monto

del préstamo.

E1 banco puede comprometerse a dar los fondos, a cambio de
una pequefia comisidn por compromiso del dinero. Este tipa
de lineas de <crédito se conoce como Crédito Revolvente o

Sobregiro.

En Guatemala, a pesar de su similitud, las lineas de
¢rédito guardan caracteristicas especialses. Existen dos
operaciones activas en la banca guatemalteca que llenan

las caracteristicas de lineas de crédito:

Apertura de Crédito en Cuenta Corriente: Surgid de las
practicas comerciales donde dos comerciantes gue estan en
continua relacién de negocios, que Jes convierte en
acreedores y deudores el uno del otro, deciden simplificar
tas cosas realizando liquidaciones en bloque, al final de
un determinado periodo, ( Tomado del] Libro Titules vy

Operaciones de Crédito. De Ralll Cervantes Ahumada.
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Editorial Herrero, 1,978}.

{os bancos han utilizado el concepto para apertura de
créditos a clientas de prestigio. Se constituye un monto
miximo de préstamo al cliente, con caracter revolvente, es
decir qgus si ze ha hecho uso completo del crédito vy el
cliente paga, puede volver - obtener del bance
financiamiento por el monto maximo estipuiado sin tener

que firmar nuevos contratos de crédito.

Sobregires: Se refiere a la posibilidad de girar sobre una
cuenta mas alla de 1los fondos disponibles con previa
autorizacion del banco. Son Utilizados en Guatemala para

clientes de gran prestigio.

La superintendencia de Bancos de Guatemala, admite los
sobregiros, siemprea y cuando sean con cardcter de
axcepcionales v meramente transitorios. {Superintendencia
de Bancos. Resolucidn 96-76. Recopilacidn de principales
dﬁspociciones vigentes. 1,884). Se teme principalmente
que los sobregiros se utilicen para plazos ampiios con lo
cual constituirlan préstamos bancarios que no cumplen con

los requisitos legales.

Sy utilizacidn es muy retringida y se cohra un interés

sobre el promedio de los saldos sobregirados.
DOCUMENTOS: €5 un préstamo a un sdlo pago ¥ su vencimiento
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c)

d)

es de 30 a 90 dias, sobre una tasa de interés fija.

FUENTES EXTRABANCARIAS SIN GARANTIA: Pueden obtenerse
fondos a través de anticipos de c¢lientes, Jos cuailes
deseen apresurar la entrega de su pedido en esta forma y a
través de préstamos privados provenientes de accionistas.
Mo existe una regla definida sobre el interés a cobrar,

En ciertos casos noc existe.

Todas las fuentes anteriormente sefialadas, se encuentran a
disposicidn principalmente de compafias con excelente
reputacidn crediticia. Desde el momenio gue los fondos se
obtienen sin ninguna garantia a cambio, muestran la

calidad de clientes de las empresas que 1os requieren.

FUENTES FIMNANCIERAS CON GARANTIA: Cuando una empresa ha
agotado sus posibilidades de financiacion a c¢orto plazo
sin garantia, debe recurrir al financiamientc con
garantla. Este financiamiento tiene por norma un cosio
mayor., El <colateral o garantia estd representado por un
activo tangible como inventarios o cuentas por cobrar. Se
espera que dichos activos tengan una vida parecida al
plazo del} préstamo y sean suficientemente 1liguides. Por
1o general, estdn concedidos por compgﬁias financieras que

corren con mayor riesgo y cobramn mayor interés.

CUENTAS POR COBRAR: Las cuentas por cobrar pueden

considerarse como un activo c¢asi liguido. Los bances y
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financieras sueien conceder créditos sobre Tos saldos de
cuentas por cobrar. Este procedimiento se conoce como

Pignoracidn.

La pignoracidn puede realizarse de dos formas; escogiendo
las cuentas por cobrar sobre las cuales se pignorard, o si
noe se justifica el costo de evaluar cada cuenta por
separadc para determinar si es aceptable, haciendo un
gravamen ( impiica conceder el crédito por un porcentaja

menor a su valor en libros )} de todas las cuentas por

cobrar.

INVENTARIOS: Se considera como una buena garantia ya que

el valor real es mayor que o] valor en libros, usado como

base para establecer 1a garantia. No todo inventario
sirve como garantia, Por 1o general al prestamista
analizard deterioro, tamaho, aspecializacidn, tipo vy

principalmente facilidad de mercado, capacidad de vender
faciImente en cualguier momento al producto. El

financiamiento serd sabre al valor del inventario.

4.1.3 SBALDO MINIMO DE EFECTIVO

La exprecidn saldo minimo de Efective, debe ser
interpretado como ia cantidad de fondos necesarios para que el
capital neto de trabajo sostenga un nivel especificc de ventas.
Aungue este total se mantendria de diversas formas, la expreciodn

citada se emplea por conveniencia diddctica, ya que ilustra e}
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concepto clave de la administracidn del efectivo mids que sus

caracteristicas opsracionales.

Como sucede 8n  todas las empresas, en cuanto a aprovechar
todas las oportunidades que surjan, para invertir o pagar sus
deudas a fin de mantener un saldo de efectivo, por lo que el
objetivo debe ser operar de manera gue se requiera un minimo de

dinerc en efectivo.

Las empresas deben planear las cantidades de dinearo
necasarias que les permita cumplir con su procesc de pagos
programados al momento de su vencimiento, as] comoc también
proporcionarr un  margen de seguridad para realizar pagos no
previstos, o bien, pagos programados, cuando se disponga de las

entradas de efectivo esperadas.

Para 1la realizacidn de transacciones se reqguiere de un
saldo minimc de efective. A este salde se le suma una cantidad

de seguridad por posibles errores en el ¢cdlculo de los flujos.

Para muchas empresas, el total dque resulta de sumar al
saldo para transacciones y el saldo preventivo, constituyen su
saldoc minimo de efectivo. E1 saldo de transacciones puede

obtenerse del presupuesto de efectivo de Ja empresa pars ol

perjodo en discusidn.

E1 saldo prevencional puede obtenerse observando la

variacidn existente entre los fiujos netos de sefective
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presupuestados y reales de afios anteriores.

EJEMPLO

PRESUPUESTADO REAL DIFERENCIA

Q. 16,000.00 . 15,000.00 (Q@. 1,000.00)
Q. 14,000.00 Q. 12,000.00 (Q. 2,000.00)

Q. 8,000.00 Q. 9,000.00 &. 1,000.00

total variacidn Q. 2,000.00

presupusstade Q. 38,000.00

Con estos supuestos, e1 flujo neto de la empresa, ingresos
menos egresos, sera de alredador de 5% menos da lo
presupusestado. 81 se desea seguir siendo solventes, deperd

dajarse un 5% de lo presupusstado come reserva  para evitar ser

insoiventes.

Este sistema de determinacién de saldo minimo de efectivo
puede ser perfeccionado a través de andlisis de mayor numerc de

afios o métodos matemdticos como regreciones lineales ¥ otros.
4.1.4 INVERSION DE SALDOS EXCEDENTES DE EFECTIVO

Existen activos c¢ircuiantes con alta liguidez que producen
utilidades, 1los cuales permiten obtener utitidades sobre los

saldos inactivos de caja, sin sacrificar al extremo la liquidez
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de la empresa. Estos activos circulanteas son c¢enhocidos como

Valores Negociables o Vendibles.

Dichos valores son considerados come inversiones 4 corto
plazo y gue pueden convertirse faAcilmente en efectivo, ia
importancia de estos estriba en su alta liquidez, que permite a
la empresa jugar con sus fondos de caja, generandoc utilidades

debido a su facil conversion.

Estos instrumentos se han desarrollados actualmenta en
Guatemala donde cumplen, gracias a las caracteristicas

especiales del mercado, con tres funciones bésicas:

a) MERCADOS FACIL: £1 mercado debe ser de tal amplitud y
capacidad, gque permita reducir al minimo la cantidad de
tiempe necesario para convertirlo en efectivo. Este

cortc periode de tiempo puede ser pocos dias hasta

horas,

b) AMPLITUD DE MERCADO: Se refiere al ndmerc de
participantes. E£ntre mAs amplio sea, mas facilidad hay

de encontrar una persona dispuesta a adquirirlos.

c) CAPACIDAD DE MERCADQ: Se determina por la cantidad de
participantes. Entre mds capacidad exista, mas

facilidad hay de encontrar una persona dispuesta a

adquiririos.
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Otra ventaja de los valores negociables s 1a poca
posibitidad o ninguna de la pérdida de su wvalor, Esta

caracteristica se conoce como SEGURIDAD DE PRINCIPAL.

Las caracteristicas basicas de los valores vendiblas en
Guatemala; amplitud, capacidad de mercado y seguridad de
principal, se logra desarrollar principaimente a través de

instituciones bursatiles como la Belsa de Valores.

Hasta 1987 Guatemsla no contaba con una Bolsa de vValores
aestablecida que permitiera el desarrollo de los wvalores
vendibles. Si bien & existido tradicidn bursaAtil, esta no ha
logrado Tlenar totalmente los requisitos necesarios. Ademds la

mentalidad de los hombres de negocios adn no estd totalments

preparada,
Sin ambargo, los mercados secundarios empiezan a
desarrollarse en  Guatemals para Valores Nagociabies. La Bolsa

de Valores en Guatemala, busca actualmente incrementar 8] nimero
y diversidad de valores a negociar. Entre los valores en vias
de creacidn, se encuentran certificados de obligaciones de
empresas privadas, acciones de compafiias diferentes a las
instituciones bancarias. Sin embargo, el desarrollo de estos
nuevos valores negociables requeririd de neutralidad impositiva

por parte del gobierno.

Por neutrailidad impositiva se entiende la igualdad

impositiva antre valores emitidos por al gobierrnoc e
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instituciones privadas, gue hagan competitivas a las empresas

privadas en el mercado de valores. Actualmente los valores
privados no estan exentos del pago del impuesto sobre
rendimientos de inversiones, 1o cual permite mayores

rendimientos sobre valores del gobierno.

Actualmente, el inversionista a corto piazo en Guatemala
puede recurrir a los siguientes receptores de capitales a corto

plazo:

a) Valores Comerciales en Bolsa: tales como bonos dasl
gobiarno. Puede recurrir tanto a corredores de bolsa como
a4 empresas especializadas en inversion en valores que

pagan un rendimiento fijo.

b) Instituciones Bancarias vy Financieras: gque pagan un
rendimiente fijo sobre cuentas de ahorro y documentos
financieros.

En la presente seccidn se hizo mencidn de algunos
instrumentos fiancieros wutilizados para Ja inversidn da saldos
excedentes de efective, aunque no son los unicos, pues debido
al constante crecimiento y necesidad de inversidn del excedents
de efectivo dia a dia se wvan creando nuevos mecanismos y mucho

mas desarrollados.

4.2 CICLO DE NEGOCIOS

Es importante mencionar que el Ciclo de Negocios lleva una
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sacuencia légica, a través de ta cual se l1levan a cabo una serie
de pasos y procedimientos necesarios e indispensabies para la

Administracidn del Efectivo,

E1l ciclo de Negocios, 1inicia desde 1la elaboracidn de)
presupuesto de unidades de venta, ya que es éste el gue proyecta
la mayor fuente de ingresos que se pueden llegar a obtener en un
periocdo de tiempo determinado, por 1o que la terminacidn y la
certeza con que éste es realizado, es fundamental para Ja
proyesccidn de io0s ingresos en el desarroilo del Presucuésto de

afective y administracidn del mismo.

Dichoe presupuesto es vital, ya gue no solo muestra los
ingresos a obtener, sino que tambkién da & conocer el volumen de

ventas en unidades para poder lievar a cabo el presupuesto de

produccidn.

E1 presupuesto de produccidn, en al desarroilo de dicho
ciclo es considerade uno de los presupuestos basicos, ya que nos
muestra Jas necesidades de materias primas, manc de obra,
adiciones de capital, necesidades de efectivo de la fabrica y
costos de fabricacidn. Este esta integrado por tres
prasupuastos principales pertinentes a la fabricacidn que son:
E1 de materiales, e1 de mano de obra y el de gastos generales de

fabricacion.

Es importante observar gque el ciclo de negocios no termina

nasta agud, ya qus por a1 momento so0lo & ccacionado a la empresa
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agresos de caja. O sea gue al llegar & Ja elaboracidn de
producto terminado en inventarico, se ha desarrollado la mayor
parte del ciclo, que Juego culminard con el pedido del cliente y
la distribucidn y cobranza. Como podemos darnos cuenta es hasta
en la fase final en donde se empiezan a obtener ingrescs o

entradas de caja del ciclo,

4.2.1 DEFINICION E IMPORTANCIA

El ciclo de negocios consiste en el periodc en que se
dasarrollan las actividades de una emprasa: Planeacion,
ejecucidn y control. Como ia finalidad con gue fue creada Ta
ampresa cohsiste en obtener una rentabiiidad adecuada con una
inversidn acorde, esto conlleva a una orientacidén de los
recursos materiales y humanos, para alcanzar una adecuada

productividad en las coperaciones gque se realizan en las fases

del ciclo.

Diche ciclo as considerade importante en la administracidn
del efective, ya que a través del mismo, la Gerencia puede
observar y anailizar, su periodo de ingresos de caja, egresos de

caja y tiempo necesario para Ja recuperacion de efectivo.

A través de la grafica del ciclo de negocios, la Gerencia
puede analizar con sus gerentes jos tiempos adecuados para que
la empresa pueda encontrarge en el ciclo ideal del negocioc, ¥
poder asi alcanzar objetivas y metas deseadas para el desarrolioc

y bienestar de la smpresa en un periodo determinado.
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En el punto 4.2.4 podemos observar una grafica del ciclo da
negocios en la cual se plasman tres ciclos gque son: ciclo
negativoe, ciclo normal ¥y ciclo positivo que eos el ideal del

negocio.

4.2.2 PERIODC DE INGRESOS DEL CICLO

E1 periodo de 1ingresos del ciclo inicia en las ventas, es
decir, desde gue 1a fuerza de ventas obtiene 1los pedidos
realizados por 1Jos clientes { pedidos seguros ), para Qque
posteriormente ean coordinacidn, &1 departamentoc de bodega vy
transportes entregan la mercaderia al cliente. En este momento
la venta fue realizada y entregada, pero, el ingreso dal c¢ciclo
se da cuando el cliente despues de un periodo de crédito
otorgado por la empresa, procede a realizar el pago por el monto

de 1a mercaderia recibida en sus bodegas.

4.2.3 PERICDO DE EGRESOS DEL CICLO

El periodc da wegresos del c¢iclo tiene su punto de partida
desde 3ja elaboracidén del presupuesto de unidades de ventas, ya
que desde este momento se empieza a incurrir en gastos por la
elaboracidn del mismo ¥y pago de sueldoes, al  dgual qua en la
planeacidn de materiales, proyeccidn de produccidn, orden da
pedido de materias primas y recepcidn da materiales al
inventario, Comc puedse observarse, hasta el momento solc han

existido salidas de caja, Jas cuales Tlegan a su terminaciodn
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despues de manufacturadas las materias primas y que SsSon
trasiadadas al inventario de productc terminadoe. Es imporanta
cbservar que hasta esta etapa del ciclo 1la compafia aln no
recupera los egresos de caja realizados, pero empieza a
astabilizarse en el c¢ciclo de wventas, como sa menciond

antariormente en el ciclo de ingresos.
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4.2.4 GRAFICA DEL CICLO DE NEGOCIOS
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4.2.5 ANALISIS E INTERPRETACION DEL CICLO DE NEGOCIOS Y SU

INCIDENCIA EN LOS ESTADOS FINANCIEROS

En ia grafica del ciclo de negocios, para fines didacticos
y da interpretacidn, se muestran tres ciclos distintos que son:
un normal, un negative ¥ un positivo, los cuales se pueden
diferenciar por el tiempo de ejecucidn ( dlas )} de cada uno,
haciendo énfasis que el ciclc ideal para la administracidn del
aefectivo es el positivo, vya que es éste el Que nos permite

recuperar ta inversidn realizada en menor tiempo.

Como puade observarse en la grafica, ( 4.2.4 ) las empresas
inician sus egresos de caja cuando se empieza la preparacidn del
presupuesto de unidades de venta, vya que es aqul donde se
emprende el trabajo administrativo; que consiste en la
planeacidn, 1a cual continua en la preparacidn del presupuesto
de produccidn y culmina con los Estados Financieros Proyectados.
Es importante observar que en todo el proceso de planificacion

siguan los egrascs de caja.

Cuando hablamos del proceso de planificacidn nos refarimos
bAsicamente al trabajo realizado en la preparacidn de
presupuestos, mismo que fue tratado en el capituleo II de la

presente tesis.
Siguiendo e1 andlisis de 1a grafica, cuandc entramos ajl

proceso de ejacucidn, gue consiste en llevar a cabo toda la

pltanificacidn, podemos darnos cuenta que debido al desarrolio
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del procesoc de manufactura, los egresos de caja se intensifican,
por 1o que es importante reducir el tiempo en cada una de las
actividades con méds agrecividad que al inicio del ciclo, ya que
la mayor inversidn de las empresas industriales, se desarrolla
en el presente periodo y la compafia alin no recupers egresos de
caja, ¥y el costo de mantener los inventarios se agudiza si estos

no soh desplazados con rapidez.

El proceso de ejecucidn no finaliza en 1los inventarios da
producto terminado, sino gque, continta en la toma de pedidos a
clientes, distribucidn y cobranza de 1los mismos; haciendo

énfasis gue es en esta @ltima etapa, donde se originan 1los

ingresos & caija,

Es indispensable mencionar que el proceso de ejecucidn va
intimamente vinculado con el de control, ya que s & través de
éste que se manejan todas las politicas de control interno,
adoptadas por l& Gerencia General y que deben ser aplicadas en

cada una de las actividades del proceso de ejecucidn.

El objetivo de dicha grafica, es demostrar a 1os ejecutivos
de la empresa y personas involucradas, que si somos eficientes
en el desempsfio de ias actividades gue nos corresponden
desarroliar, dentro de un ciclo normal de operacicnes deal
negocio, serd beneficioso para la empresa y 1la Direccian
Financiera podra llevar & cabo una Administracion eficiente del

efectivo.
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En la grAfica ( 4.2.4 ) del ciclo de naegocios podemos
observar el Estado de Resultados y el Balance General para cada

unc de los ciclos, { normal, positivo Yy negativo).

El objetivo primordial de los Estados Financieros antes
descritos es analizar la incidencia de los mismos en al cicloe
normal de operaciones del negocio. §i observamos en el rubro de
préstamos se determina que la disminucidn del negative con
relacidn al positive son Q. 18 mi] que estan integrados
basicamante, primero, por el ahorroc de gastos financieros en Q.
4 mil, segundo, por la eficacia an el manejo de los inventarios
los cuales fueron reducidos en Q. 8 mil y por Gltimo 1la

efectividad en &1 manejo de la cartera 1a cual disminuye en Q.

7 mil.

Como se puede ver, el ciclo positive indudablemente es et
ideal para la administracién del efectiva, debido a gue la
administracidn del tiempo en cada una de las actividades del
ciclo de negocios fue un factor importante, ya que permitid a la
Direccidn Financiera, disminuir el monto de préstamos
necesarios, para no aumentar iTos gastos por intereses y por ande
dar mas utilidad. Tambien debemos de observar que el
desplasamiento de los inventarios y ta habilidad en el manejo de
las cuentas por cobrar; fuseron los factores mas importantes para

gue la Administracidn del efectivo fuera ideal.

Como pueden obsetrvar en 1a grafica y 1lo expuestoc en los

capitulos anteriores, para lilsvar a cabo la Administracidn
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eficiente del wefactivo, es importante trabajar con eficacia y
coardinacidn con todos los departamentos que integran una
empresa, Asl como también es importante que la persona encargada
de administrar el efectivo conozca ¢l ciclo de oparaciones del

negocio.

4.3 ESTRATEGIAS BASICAS EN AOMINISTRACION DEL EFECTIVO

Las estrategias basicas que deberin seguir Jas empresas en

1o raeferentse a Ja administracidn del efectivo son ias

siguientes:

a) Cobrar 1as cuentas pendientes lo mAs rapido posible, sin
perder ventas futuras debido a procedimientos de cobrania
demasiado apremiantes.

b) Utilizar los descuentos por pronto page de ser
econdmicamente justificables, para alcanzar este

objetivo.

c} Cubrir las cuentas por pagar lo mis tarde posible sin
dafar 1la posicidn crediticia de Ja ampresa, pero

aprovechando cualquier descuente en efectivo que resulte

favorablie.
d) Utitizar el inventarioc 1os mis rapido posible, & fin de

evitar existencias que podrian resultar en el cierre de

la linea de produccidn o en una pérdida de ventas,.
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4.3.1 ACELERACION DE COBROS

La aceleracidn de las cuentas por cobrar incrementan el
efectivo operacional, coh el cual pueds invertirse en
adquisicidn de inventarios o© bien otros activoes gqus se
consideren convenientes, sin embargo, las cuentas por cobrar
representan un costo necesario para la empresa, debido a que la
extencidn del <c¢redito a los clientes normaimente permite a la
empresa aicanzar niveles altos de ventas gue los que se tograria

operando sobre una base de estricto contado.

Las condiciones de crédito, son establecidas de acuerdo a
1a naturaleza del producto a vender y por normas impuestas an el

ramo en que cpera Jla empresa.

En este tipo de empresas normalmente todas se adaptan a las
mejores condiciones de c¢rédito disponibles, con el fin dea
mantener su posicidn competitiva. En el caso des aqueliias
industrias, en las que se vanden productos relativamente
diferenciados, pueden manifestarse mejores condiciones de

crédito, ya que 8l principal ingreso de una empresa sSon Sus

ventas.

La estratégia basica es cobrar 1ias cuantas tan pronto como
seg posible sin perder futuras ventas por excesiva presién a los

clientes.

Las presiones a los clientes pueden evitarse si 1a smpresa
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realiza una adecuada administracidn de sus cuentas por cobrar

considerando, lo siguiente:

a) POLITICAS DE CREDITO: Comprenden las decisiones de
concasidon de créditos y el monto de los mismos. Conforme
mayor sea la flexibilidad de las poiiticas de crédito,
maycr la posibilidad de contar con cuentas incobrables,
aunque mayores las ventas a realizarse, por lo que deben

compararse las utilidades marginales.

b) CONDICIOMES DE CREDITO: Especifican los términos de pago
al conceder un crédito. Estas condiciones se especifican
en  términos como 2/20 y neto/30. Es decir, 2% de
descuento si paga en los primeros 20 dlas v el total da
la factura si el pago es efectuadoc a 30 dias. Debe
compararse la utilidad marginal de contar con los fondos

antes contra el ctosto de conceder un descuento.

c) POLITICAS DE COBRO: Procedimientos sequidos para el cobro

de las cuentas atrasadas.

E1l objetive general con respecto a la administracién da
cuentas por cobrar, no debe circunscribirse a un cobro  con
prontitud. Debe analizarse las alternativas costo beneficio que
sa prasentan, tales consideraciones de flaxibilidad de las
politicas de c¢rédito o valuacidn de los descuentos por pronto

pago. Asi podrd lograrse un mayor rendimiento administrativo.
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Otro mecanismo usado por las empresas industriales para
recuperar el efaectivo necesario, es: El dascuento de documentos
en las financieras y bancos que funcionan en 8] sistema,
analizando el porcentaje de descuentos que normalimente concadan

y la tasa de interés que los mismos les cobran.

4.3.2 DIFERIMIENTO DE PAGOS

La estrategia bdsica es cancelar las cuentas por pagar tan
tarde como sea posible, sin deteriorar la reputacién crediticia,
ni dejar de considerar todos aguellos descuentos por pronto pago

que sean favorables a 1a empresa.

Par 1o general Ja empresa no se encuentra en posibilidad de
presionar a los proveedores pagandoies mas tarde de 1o debido.
Sin embargo, cuanhdo un proveedor mira en la empresa
posibilidades de incrementar sus ventas, serd mas flexible con

respecto al cobro.

El diferimiento en el pago de las cuentas por pagar ¥
pasivos acumulados, puede ser tan beneficioso que hasta sa
pueden considerar como financiamientos a corto pazo sin interés.

#

La otra alternativa es la de evaluar 1a posibilidad de
pagar anticipado, aprovechando los descuentos por pronte pago.
831 el costc de renunciar al descuento es mayor que la

posibilidad de inversidn de empresa, se debe tomar en cuenta sl

descuentoc,
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EJEMPLO:

Si el costo de oportunidad de una inversidn de una empresa
es dei 20% y le ofrecen 1la siguiente condicidn de crédito,

2/10
deberia tomar el descuento,

y n/30, el cual tiene un costo de no
tomarlo del 37%.

DIAS %

360 x 2
____________ = Q.37
20 x 98

Sin embargo, si la empresa considera que puede pagar, sin

perder sy reputacidén crediticia al dia 70 ¥ no el 30,

no deberia
tomar el descuento,

pues:
DIAS %

360 x 2
____________ = Q.12
60 x 28

De acuerdo a lo anteriormente planteado, renunciar al
descuento implica 12% contra 20% que puede ganarse con dicho
dinsaro,.

E1 empresario debe aprender a jugar con ambas variables
a la vez. La

reduccidn de caja no es el objetivo en si de la
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empresa, es unh medic o estrategia para lograr 1los cobjetivos de

la empresa.

Conviene también determinar un dia de pago, principaiments

viernes, que incliuya por dia libre 1 o 2 dlias mas de flotacidn.

Existen otras técnicas para diferir los desembolsos, tal
como pago mensual en vez de pago quincenal de las planillas.
Sin embargo, todos estos métodos pueden ser perjudiciales por la
pérdida de confianza a 1a empresa, tanto por parte de empleadocs
desmotivados como proveedores disgustados. La administracidn de
la empresa no debe perder da wvista estos aspectos poco

cuantificables.

4.3.3 INVENTARIOS Y EFECTIVO

Existe una tercera estratégia basica de administracidn de
efectivo relacionada con los inventarios. Aumentar la rotacidn
de inventarios tanto comg =1 nivel de inventarios 1o permita,
Mientras mayor sea la rotacidn de inventarios, menor serd el

monte que se debe invertir en inventarios.
Costo de 1o vendido
Rotacidn de Inventarios = -=--——————————————m—w——o—o

Inventario Promedio

Considerando ia ecuacidn, la rotacidn de los inventarios

aumenta, cuando disminuye el inventario promedio. Existen tras
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tipos basicos de dinventarios, materias primas, producto en

proceso y producto terminade. La reduccidn de los inventarios

promedio se logra:;

a) De Materias Primas. Conforme mayores sean los controles
de pedidos, se logrard disminuir 21 inventario promedio.
Los modelos matemdticos de disminucidén de inventarios

presentan la sclucidn a este problema.

b) De Producto en Procese. Una disminucidn en el ciclo de
produccidén, dismindye 1los niveles de inventario vy por

consiguiente la inversidn en 1os mismos.

c) De producto terminado. Ya que los dinventarios de
producto terminado son el enlace entre produccidn vy
ventas, se puede lograr su disminucidn a través de una
estimulacidn a las ventas. Los descuantos por pronto
page © mayor flexibilidad en las politicas de créditeo

son las bases de este andlisis.

tos inventarios en la industria en gensaral presentan Ja
caracteristica de ser poco rentables en si. Unicamente se les
sigue introduciando materias primas y otros insumos hasta 1legar
a ser vendibles. Durante su etapa de materia prima y producto
en proceso son muy dificiles de vendar y no genan rentabilidad.
Por ellc la inversidn en inventarios, se ha visto siempre como
una pérdida de oportunidad de invertir en activos mis rentables,

primordiaimente de pltazo fijo.
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INVENTARIOS COMO INVERSION

La empresa debe considerar fos inventarios como una
inversion, desdea el momento gue compromete s dinero an la
compra de los mismos. Si desea aumentar sus inventarios, el

empresaric debe comparar el costo de oportunidad que su dinere
tiene contra la rentabilidad que demuestre esta inversidn aextra

en inventarios.

Al evaluar Jos cambios en los niveles de inventario, el
empresario debe considerar Jos cambios desde el puntoe de vista

costo-beneficio.

Es importante observar los ciclos de produccidn o duracidn
de produccidn. Por lo general, al incrementar la duracidn de
los ciclos, los costos totales se reducen. Por ejemplo, el café
puede secarse en secadora O en patio. La secadora que seca eh
menos  de un dia, tiene wun consumo  de electricidad vy
combustibles, por un montoe mayor dque los salarios de los
trabajadores necesarios para secar el café eﬁ patic, proceso que

puede durar indefinidamente mientras no haya sol.

Si la empresa se inclina por ciclos de produccion de mayor
duracidn, para mantener la produccidn a wun mismo hivel, el
numero de unidades producidas por c¢iclo debe ser mayor. Si los
ciclos son mAs largos, debe por l1dgica, haber menos ciclas a

través del anoc. Por ioc tanto, los ciclos daben contener mayor
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nimero de wunidades para poder mantener el mismo nivel de
produccidn. Por ejemplo, para producir 120 unidades an 12
ciclos de 10 unidades o 10 ciclos de 12 unidades. Posibliemente
los costos de produccidn serdn menores en la segunda, pero se

requiere una inversién en inventarios de 2 unidades mas.

Un mayor nlmero de unidades implica inversidén extra en
inventarios, cuya viabilidad se debe estudiar a i{ravés de un
anilisis costo-beneficio. El1 andlisis debe ser en base al costo
de mantener niveles mayores de inventarios contra Jlos costos

incrementales por reduccidn del ciclo de produccidn.
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CAPITULO V

CASO PRACTICO PRESUPUESTO DE EFECTIVO




HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA.

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

EXPRESADO EN MILES DE QUETZALES

DEL MES DE ENERC AL MES DE JUNIO DE 1,995,

.. ENERO DE 1,995
| 3SEM. 4A§EM 5 SEM. i
T 54 48] ;

[SALDOINICIAL

[(+}_INGRESOS_ |
L02 —Cobranza ]
103. Prestamos Bancarios

.04. Depositos en Garantia {
05. Anticipo Ciientes

f05.  Ant. de Centro Améric

07 _Inversiones
08, Semc_.;g_s_ o
|09, Costa—Rica Clientes
0. Panama Clientes
11. Hondura.s Clientes
12.  Salvador Clientes
| 13. Nicaragua Clientes
14.

[ TOTALINGRESOS 410
[{-)___EGRESOS N
15. Noéminas y Plandlas 50 50 50 56
16. Inventarios 125 130 135 135
17 Servicios 102 66] 148 74
18, Impuestos 25 67 53 30
|19.  Publicidad y Promo. 0] 15 20 22
20. Préstamos o 0 9] 0

121, Intereses S/Préstamos 0 9] 0 0
22. Inversiones 0 0 0 0
23. Gastos Varios 15 20 0 20
24. Caja Chica 10 10 10 10
25.  Activos Fijos 0 15 0 12
' 26. Costa Rica inventarios 10 0 0 20
'27. Panama Inventarios 20 0 0 125
28. Honduras lnventarios 15 0 0 10
29. Salvador Inventarios 10 0 0 15
30. Nicaragua Inventarios 12 0 0 18
31. 0 0 G 0L

i  TOTALEGRESOS [~ a04) 373|416 541 l[

f SALDO FINAL | A 547 48] 102]
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HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA,

PRESUPUESTO DE EFECTIVC

DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIO DE 1,995,
CEDULA DE VENTAS

) ENEEIO DE_1,995

_TOTAL ]
Ve’ntas Locales TR 50 2 85 O«/
Ventas Departamentales m&@%ﬁm@‘ MW . 275
TOTALVIA, GU UATEMALA || 200 200 " 1125;;
VENTAS ALEXTERIOR || S
COSTA RICA CLIENTE, B En 50T BOLH00) 300
| PANAMA CLIENTES ' _ & i i 340
'HONDURAS CLIENTES ; : i S
SALVADCOR CLIENTES 507 50 00f 300
NICARAGUA CLIENTES '_'_ : 00 220

: 0
r‘r 9
[TOTAL VTAS AL EXTERIOAY_ 1540|
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HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA.

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIC DE 1,995,
CEDULA DE CUENTAS POR COBRAR

COBROS VENTAS DICIEMBRE—94 ENERO DE 1,995

[COBROS GUATEMALA J1SEM. 12 SE_M_,JL@_S

[Cobros Locales _ 0Ol =T
‘Cobros Departamentales
[[TOTAL COBROS GUAT.

225|380

50 iesf 150

-
|LCOBHOS ALEXTERIOR

'COSTA HICA GLENTES
PANAMA CLIENTES
'HONDURAS CLIENTES
fSALVADOR CLIENTES

I NICARAGUA CLIENTES

(TOTAL COBRGS EXTERIGH]
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HIBELE, SCCIEDAD ANONIMA.

PRESUPUESTQ DE EFECTIVO

DEL MES DE ENERC AL MES DE JUNIO DE 1,995,

CEDULA DE EGRESOS

ENERQ DE 1,995 e

| EGRESOS i 1SEM. | 2 SEM. | 3 SEM. 5 SEM. [ TOTAL |

15. NOMINAS Y PLANILLASEZ o8y f g 1 50 350

16. INVENTARIOS LOCAL "B 78251 130 35 1Us 00l 605

17. SERVICIOS 484
Energia Eléctrica 1
Teléfono
Sequros
Henararios prof,
Fletes
Renta del Edificio
Mantenimiento
Gastos de Vigje
Vigilancia

__Varios

18. IMPUESTOS
Derachos e lva x Imp.
1.S.R. Exterior
I.S.R. Empleados
1.8.R. Pagos a Cta,
.G.S.S. Lab. Pat.

- Beo. Tabajadores

19. PUBLICIDAD Y PROM.

20. PRESTAMOS

21, INT. S/PRESTAMOS

122, INVERSIONES

123. GASTOS VARIOS

124. CAJA CHICA

25. ACTIVOS FISOS

26. COSTA RICA INV.

27, PANAMA INV.

28. HONDURAS INV.

29. SALVADOR INV.

30. NICARAGUA INV.

LSS
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HIBELE, SOCIEDAD ANCNIMA.

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

EXPRESADO EN MILES DE QUETZALES

DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIO DE 1,995,

[SALDO INICIAL
[(¥) INGRESOS ™ ""‘“15
02. Cobranza i

103, Prestamos Bancarios
04, Depositos en Garantia
|05 Anticipo Clientes
06. Ant. de Centro América;
07. Inversiones
GB. Servicios

09. Costa—Rica Clientes

10.  Panama€ijentes I B

(11, Honduras Clientes 70

12. _ Salvador Clientes 1 =m0 e

13, Nicaragua Clientes

14,
[ TOTALINGRESOS [ 430 4
= EGRESGS

15, Néminas y Planillas 50 50
16, Inventarios 1o 140
7. Servicics 86 101

18,  Impuestos 20 47

19, Publicidad y Promo. 15 15
20. Préstamos 0 0
21, Intereses S/Préstamos 0 0
22, _ Inversiones o o
123, Gastos Varios 15 15
24. Caja Chica 10 10
125, Actives Fijos 0 0
126, Costa Rica Inventarios 0 25
27. Panama Inventarios 0 126
28. Honduras Inventarios 0 10
29. Salvador Inventarios 0 10
30. Nicaragua Inventarics 0 20
31, 0 0
[.. TOTALEGR 6 _ 563
I 59
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HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA.
PRESUPUESTO DE EFECTIVO
DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIO DE 1,995,
CEDULA DE VENTAS
) o ___FEBRERO DE 1,095
NTAS GUATEMALA  _ I[ 1 SEM T SEM. ]| 3 SEM. [ 4 SEM. || 5 ¢
. A0 B0 0150

"Ventas Locales
VTA GUATEMALA | 2001200

entas Departamentales

IVENTAS AL EXTERICR 1
|COSTARICACLIENTES
'PANAMA CLIENTES
HONDURAS CLIENTES
SALVADOR CLIENTES
NICARAGUA CLIENTES

[TOTALVTAS, AL EXTERIOA] _ 260|500
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HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA,

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

DEL MES DE ENERQO AL MES DE JUNIO DE 1,995,
CEDULA DE CUENTAS POR COBRAR

FEBRERQ DE 1 995

i COBROS GUATEMALA I 1 SEM. [2 SEM, |
Cobros Locales " Tis0] 150
Cobros Departamentales | 50{ 50 :
[TOTALCOBROSGUAT. | s00] 2001
[COBROS ALEXTERICR || N )
COSTA RICA CUENTES 50 50] 50| 50] 1oo| T ool
PANAMA CUENTES 60 60! 60| 80!l 100 3ol
 HONDURAS CLIENTES 70 70 70 700 00] 380
SALVADOR CLIENTES 50 50 80 50l "1o0i 300 |
NICARAGUA CLIENTES 30| T80 T80l T3l ol 220
T o T@ ol 6l ol "7 o]
N | MY B B I
{T TAL _COBQDS’EXT‘ RIORI 2607 260 2sot T 280][ SGOJE 1,S4q;j
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HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA,

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIO DE 1,905,

CEDULA DE EGRESOS

FEBRERQ DE 1,995
[~ EGRESOS 1 SEjESEMj[ SEEM LSEWF 5 SEM j TOTAL

| {S—
15, NOMINAS Y PLANILLASE
16, INVENTARIOS LOCAL
17. SERVICIOS
Energia Eléctrica
Teléfono
Seguros
; Honorarios prof.
; Fletes
Renta del Edificio
Mantenimiento
Gastos de Viaje
Vigilancia
... _Yarias -
18. IMPUESTOS
Derechos e Iva x Imp.
I.5.R. Exterior
|.8.R. Empieados
I.5.R. Pagos a Cta.
I.G.S.S. Lab. Pat.
|...._Beo. Tabajadores
119, PUBLICIDAD Y PROM. E
120. PRESTAMCS >
21. INT. S/PRESTAMOS 2

22 INVERSIONES
23, GASTOS VARIOS
24 CAJA CHICA

25. ACTIVOS FlJOS
26. COSTARICA INV.”
27. PANAMA TNV

28, HONDURAS INV,
29, SALVADOR INV.

| 30. NICARAGUA INV.
131,

. TOTAL EGRESOS I __318] S‘éé}[_s;SThs

6541 2,495
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HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA.

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

EXPRESADO EN MILES DE QUETZALES

DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIO DE 1,995,

|SALDO INICIAL

W) ESOS
02. Cobranza

103.  Préstamos Bancarios
04. Depositos en Garantia
05. Anticipo Clientes

Q6. Ant. de Centro Ameérica
Q7. Inversiones

08. Servicios

CINGRESOS

09. Costa—Rica Clientes

10, Panamda Clientes

11.  Honduras Clientes

12, Salvador Clientes

13, Nicaragua Clientes

14.
[ TOTALINGRESCS
[(z)... EGRESOS ~ ' § wp

115.  Nominas y Planillas aso 350 350 350 o

16. inventarios 650 575 660 525 0

17 Servicios _ __ | 805/ 4d7| _ 508|382, 0

18, Impuesios 307 207 232 207 0

19.  Publicidad y Promo. 125 100 125 80 0

20. Préstamos 0 0 0 0 ol

21, Intereses S/Préstamos 0 0 0 ] )

(22, Inversiones 0 0 0 [

23, Gastos Varios 50 40 70 35 0

24. CaiaChica 50 50 50 50 0

25._ Activos Fijos 9 40] ] 20 )

126. Costa Rica Inventarios 25 25 15 20 o

27, Panamalnvertarios | 230 215 200 235 0

28.  Honduras Inventarios 35 35 25 20 o]

29. Salvador Inventarios 15 15 20 10 0l

30. Nicaragua Inventarios 50 25 50 30 or
31, 0 0 0 0 ol .0
L__TOTALEGRESOS [ 2392} 224 219s) 19e4] 0l _ . 8520]
i SALDO FINAL 18l 152]  102] 183} i83j|
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HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA.

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIO DE 1,995
CEDULA DE VENTAS

DEL MES-MARZO AL MES—JUNIO DE 1995

LWTE'NT’TAS GUATEMALA MAR_lE:ABE Il EAT'T_JUN ;[“““][_TGTAL:]
' Ventas Locales s : 2490
|Ventas Departamentales e ? E 4100 560
ITOTALVTA, GUATEMALA | 7751 825) 725] 725}& o 3050

VENTAS AL EXTERIOR o
COSTARICA CUENTE. o : 1 1200]
PANAMA CLIENTES 340 3 4 3G 1360
HONDURAS CLIENTES : ] 1620
SALVADOR CUENTES 1200
NICARAGUA CLIENTES 880

0
0]
[TOTAL VTAS. AL EXTERIDR| 15407 1540 1540)  1540] OH B160
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CEDULA DE CUENTAS PCGR COBRAR

HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA.
PRESUPUESTO DE EFECTIVO

DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIC DE 1,995,

DEL MES—-MARZO AL MES-JUNIO DE 1995

{COBROS GUATEMALA [ MAR. J ABR. T MAY. L JUN. T " TGTAL |
Cobros Locales 850 625 650 615 0] 2,740
Cobros Departamentales 275 150 178 110 0 719
TOTALCOBROS GUAT. || 1.125 775 825 795 0jC "~ 34%0j,

[COBROS AL EXTERIOR |
COSTA RICA CLIENTES 300 300 300 3060 0 1200
PANAMA CUENTES 340 340 340 340 o 1,360
HONDURAS CLIENTES 360 380 380 380 0 7520
SALVADOR CLIENTES 300 300 300 300 o 1,200
NICARAGUA CLIENTES 220 220 220 220 0 880

0 s 0 0 0 0
0 0 0 0 0 o
I TOTAL COBROS EXTERIOR|™ 1,540][ 11,5400 1,540]  1,540] 0] 6,160]
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HIBELE, SOCIEDAD ANONIMA.

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

DEL MES DE ENERO AL MES DE JUNIO DE 1,995,

CEDULA DE EGRESOS

DEL MES—M, MAHZO AL MES~ JUNIO DE 1995

| CTOTAL |

15, NOMINAS Y PLANILLA
16 INVENTARIOS LOCAL
17. SERVICIOS
Energia Electrica
Teléfono
Seguros
Honorarios prof,
Fletes
Renta del Edificio
Mantenimiento
Gastos de Viaje
| Vigilancia
L Varios
18, IMPUESTOS
Derechos e iva x imp.
|.8.R. Extericr
.&§ R Empleados
I.5.R. Pagos aCta,
LG.S.S. Lab. Pat.
Boo. Tabaiadores
19, PUBLICIDAD Y PROM.
Lzo PRESTAMOS
21, INT. 5/FRESTAMOS
_JNVEHS[ONES
23. GASTOS VARIOS
24. CAJA CHICA
25. ACTVOS FIJOS
26. COSTARICA INV.
27. PANAMA INV.
28. HONDURAS [NV,
29, SALVADOR INV.
(30, NICARAGUA INV.
31. ‘
i TOTALEGHESOS i"z 3921F2.1241L72.1§5 [ ige4 0] ___ BE75
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CONCLUCIONES




CoONCLUCT ONES

E1 presupuesto de efectivo permita estimar las operacicnes
futuras de la empresa, constituyéndose en una herramienta
cronoidgica e indispensable para la toma de desiciones y el
cumplimiento de leos objetivos y metas fijados por  la

Gerencia General,

£1 presupuesto de efective surge de dos presupuestos
bAsicos que son: ventas y produccidng sienda el primera el
mas importante en la determinacidn de los ingresos y el
segundo el indispensable para la determipacidn ds los
egresos, representande éste el 70% u 80% del efectivo que
ta compania necesita invertir para poder cumplir  con el

pian de ventas.

uUn adecuado presupuesto de efectivo nos paermite una buena

administracion de los recursos de 1a empresa, evitanfdo
impactos negativos tales ccmo; una iliguidez (due pProvoca
préstamos 1nnecesarios con el agregado de un  costo

financiero, o bien wun execeso de liquidez gue hace perder
el costo de oportunidad de 10s recurscs, siando  amhos

perjudicsiales en Jos resultades de la entidad.

El ciclno de ingrasos y de adauisicidn ¥y  pagos, SN
importantes en la administracidn del efectiva, ya qgue o]
conocimiento y funcionamiento del procesce administrativo a

través de las étapas de ejecucidn y contrel, permiten la
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aplicacidn de ias politicas de control interno, dando como
ceneficio una adecuada toma ge  desicicnes para Ta
administracidn del efactivo Y por  gonsiguiante 1a

salvaguarda fisica de 1os otros activos de Ya empresa.

ta adecuada proyeccidn en el proceso presupuestal por parte
ge todas ias divisiones gue integran ia organizacion de la
empresa, interrelacionando la coordinacidn y control, da
como resuitado un manejo eficiente del c¢iclo de ingresos y

de adguisicidn y pagos.

En épocas de excesos © falta de liquidez, la administracion
del efectivo juega un papel importante, ya gue nos permite
tomar desiciones anticipadas y certeras en la busqueda de

financiamiento o inversidn.
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RECOMENDACIONES




RECOMENDACIONES

Para que la Gerencia General y Financiera en las empresas
industriaies, puedan analizar sus sciicitudes de rrddito o
bien zus opcrones de inversidn  de mejor forma, en tiempo v
poder conccer las debilidades y fortalezas de su posicidn
financiera a corto plazo, es necesario la elaboracids de un

adecuado presupuesto de efectivo.

El presupuesto de efectivo es una herramienta vital BAara
las empresas industriales en la Admainistracion  del
Efective, por 1o que el Departamento Financiero debe contar
con un adecuado prondstico de ingresos y egresos, el cua)

debe ser preparade con el suficiente detalle, a traves de

la elaboracidn de dos presupuestos bdsicos, el de ventas
que nos permite estimar 1os ingresos y el de produccidn gue

es el que nos proporciona la mayor fuente de egresos.

Para lievar a cabo una buena Administracidn del Efectivo y
un  control eficaz del presupuesto  en tas empresas
industriales y poder alcanzar 16s objetivos y metas fijadns
por ia Gerencia General, a través de su Departamento
Financiaroc, es importante el cumpiimiento de las Poiiticas
de Control Interno, las cuales son desarroiladas por los
distintos departamentos coperativos, en el c¢iclo de ingresos
y de¢ adauisicidn vy pagos, para lo cual es necesario

analizar los diferentes pasos tipicos en cada uno de jos

ciclos antes mencionados.
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Para lievar a cabo el ciclo ideal para la administracion
del efectivo es necesario realizar una adecuada
planificacidn, ejecucidn y control del c¢icio normal de
operaciones del negocio, mismo que es desarroilado por los
diferentes departamentos que integran la organizacidn
mediante una puena proyeccidn en el proceso presupusstal,
cumplimientos de politicas de control interno y eficacia en

las actividades que desarrolla cada persona dentro de dicho

ciclo.
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