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CAPITULO I 
» 

UN SISTEMA DE INFORMACIÓN GERENC8AL. 

1.1. - ALCANCE DEL SISTEMA DE INFORMACIÓN GERENCIA!. 

(SIG). 

En la mayor parte de las empresas o negocios, los planes o metas, así como 

el desarrollo de éstas presentan obstáculos, los cuales son encontrados en is 

actividad gerencial de las empresas llegando estos a constituir información. 

En los sistemas de empresa, los gerentes han de recibir información para 

poder dirigirlos y controlarlos. Muchos hombres de negocios confunden ías 

grandes cantidades que se tienen de datos con información. Por tanto ia 

información es la base de todas las actividades realizadas en una organización, 

deben desarrollarse sistemas para producirlas y administrarlas. El objetivo de 

tales sistemas es examinar y recuperar ios datos provenientes dei ambiente, el 

cual captura los datos a partir de las transacciones y operaciones efectuadas 

en ía organización para poderla presentar de una manera exacta y confiable 

siempre que esta información sea requerida para que de esta manera ia 

gerencia pueda tomar una decisión con un mayor margen de confianza y una 

correcta utilización de esta herramienta. 

Los sistemas de información son la base de muchas actividades que ocurren 

en las organizaciones y por ende también en la sociedad. Todas estas 

empresas siempre tienen o cuentan con algún tipo de sistema de información 

sean estos datos que la empresa a obtenido a lo largo del tiempo o bases de 

datos de empresas que cumplen la misma función o labor. 



Un sistema de Información Gerencial cuyas siglas son SIG, conocido también 

corno un sistema de información administrativa, es una herramienta creada 

para ayudar a ia toma de decisiones de la alta gerencia mediante el 

procesamiento de la información, ya que muestra con facilidad los problemas y 

posibles soluciones a tomarse. 

Una definición acertada de sistema de información gerencial, es un sistema 

integrado usuano - maquina para proveer información que apoye las 

operaciones, ia administración, y las funciones de toma de decisiones dentro 

de una empresa. ' 

Este modelo de información gerencial, es un sistema cuya finalidad está 

o nenia a a a fusionar la computación con las finanzas y otras ramas, haciendo 
ofQní¡\/n ci i i ico w Qniirarinn riontrn rio nt iplru lior tino Ha inrli ictrip n optiwinari ni ia v/iv/uiiív ' ju uOv y u j / i i w v t y ! ¡ uví 111U u v wuuimwiv! upv wv ü iuuOu ia u uVyuViUuy M«^ 

desempeñe una empresa en particular. 

El Sistema de Información Gerencial es un modelo de aplicación que ayuda a 

obtener acceso rápido y confiable a la información que la empresa genere 
ri i i ro r»to n tolni liar norÍArio rio o i i /-M rio wiWn- qH&wóc ac i ir» mAHoirt ni ia UUIQIIIQ '.-'jaiMUIQ! klCl IÜUU UC OU ! U C HIUQ, QUCINQO, CO Ul I IIIUUCIU V̂ UC 

ayuda a la gerencia a tomar decisiones de una manera más clara y objetiva, a 

fin de tener un control de sus actividades como son; el manejo de inveníanos, 
o¡ pniijlihr¡A rio noetrve w Ha ¡nnroene ¡nrliieo • ir"»̂  oaiarríÁn oH^rnoHs ría wi gyuiüW! ¡ \J wdoiui} y 11 i m • J i wi iCi Svivuulvi ! quCvUquq 4wí1_-

personal, entre otros, todo esto siempre y cuando la gerencia lo necesite. Es un 

prototipo en e¡ cual funcionan interactivamente muchos programas de 

computación para así lograr este modelo. 

Todos estos factores llevados al sistema informático, mediante el cuál es 

posibie ayudar al gerente sólo con el hecho de acceder a su computador, 

permiten de esta forma obtener dicha información y decidir que hacer con los 

resultados presentados por el mismo. Es decir, que el gerente siempre tendrá 

acceso a toda la información durante todo el tiempo, y así poder controlar la 

empresa de una manera amplia y efectiva. 
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La gerencia se ve ayudada por la implementación de este modelo en sus 

ernpresss, facilitándoles llevar a ¡a organización por un rumbo fijo y ciaro esto 

se ¡ogra solamente teniendo ei SiG como una herramienta, con decisiones 

efectivas, eficaces, y eficientes logrando sus objetivos, a corto, mediano o largo 

plazo, ya que ei control es constante y moderno. 

El SIG comprende una relación usuario-máquina, mercadeo, manufactura, 

logística, persona!, finanzas y contabilidad, procesamiento de información, alta 

gerencia, entre otros factores que hacen indispensables el funcionamiento de 

este sistema, como es el caso de las finanzas y la contabilidad con la 

computación. Un ingreso de datos e inmediatamente una respuesta con una 

posible solución al o a ios problemas que se presentaron en dicha evaluación, y 

esto conectado directamente con la gerencia hace necesario y casi 

indispensable ia ¡ rn p I e rn e n i a c i ó n del SiG. 

Este sistema tiene varias suposiciones como son: en una organización que 

ponga en práctica un SIG ¡nteractúe con la gerencia, debe poseer un sistema 

de computadoras con una considerable capacidad de archivos de acceso 

directo. 

En la mayoría de los casos, esas computadoras se usarán en otras actividades 

de procesamiento de datos, que no sean parte del Sistema de información 

Gerenciai. Por tanto, ia computadora que se utilizará debe dedicarse al 

funcionamiento de este sistema durante cierta parte del día, o bien debe tener 

una capacidad de muitiprogramacíón, es decir ejecutar este sistema y además 

ejecutar otros programas que no sean dedicados para generar esta 

información. 

Desde el punto de vista del usuario, toda la instalación que se posee de 

computadoras queda a ¡a disposición os cada alto ejecutivo, gerenie o 

ayudante designado. El gerente debe poder dirigirse a! sistema de 

computadoras en un lenguaje o con un vocabulario muy parecido a la 

terminología normal de la compañía. Entonces ía computadora reacciona s¡n 

importar si el ejecutivo está suministrando datos o bien formulando preguntas. 
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ya que no posee muchos problemas porque tiene un amplio conocimiento del 

áres en donde uessmpsna sus funciones. 

Naturalmente la actividad ejecutiva se desarrolla muy lejos de la instalación 

central de las computadoras, y se encuentra lejos debido precisamente a que 

las oficinas donde laboran ios ejecutivos generalmente se encuentran 

apartadas de todo, en especial de los departamentos de producción 

El procesamiento de datos dentro de los sistemas de información a la gerencia, 

es muy importante, ya que se debe tomar en cuenta que los encargados del 

procesamiento de datos están tratando con un tipo especial de "cliente", el cuál 

en este caso es el gerente; es por tal motivo que un sistema como el SIG tiene 

que personalizarse, para que su trabajo sea mucho más factible y productivo. 

Siempre se ha visto que las transacciones cotidianas que se realizan en un 

negocio Siegan, en un momento determinado, a influir en todos ios aspectos 

que conllevan al desempeño de la organización. 

Por otra parte, los altos ejecutivos han llegado a la conclusión de que la 

computadora otrece la posibilidad de sustituir la intuición con hechos, ers el 

proceso de toma de decisiones. Al coincidir las dos tendencias, hubo que 

considerar nuevos y distintos requisitos relativos al desarrollo del 

procesan",íenío de datos y a su utilización, tanto por parte dei persona; de 

sistemas como por la de la gerencia. Cada una de esas áreas merece un breve 

estudio preliminar. 

De este modo, un sistema de información se define como el conjunto 

sistemático y formal de componentes, capaz de realizar operaciones de 

procesamiento de datos con los siguientes propósitos: 

s Llenar las necesidades de procesamientos de datos correspondientes a 

ios aspectos iegaies y otros, de las transacciones. 



s Proporcionar información a los administradores, en apoyo de las 

actividades u@ pianeaeión, control y toma de decisiones. 

•S Producir gran variedad de informes, que contengan reportes periódicos 

con dates confiables y útiles para la compañía. 

En la actualidad SIG es un concepto que está evolucionando y que cubre una 

gran variedad de sistemas, SIG es un concepto que incorpora SPT (Sistema de 
p r Q P Q o p m j e p f n rjí̂  Tran-^^^-i^D^ \ C;/\p / I3 Aíiminisfrarjrin HP 

Reportes ), SSD ( Sistema de Apoyo para la toma de Decisiones ) , SIO ( 

Sistema de Información de Oficina ), sistemas basados en conocimientos entre 

oíros. 

Sistemas de Procesamiento de Transacciones (SPT) 

Apoya la optimización de las transacciones de una empresa; así como 

3Ciívi03u65 que forman parte ds¡ n¡vei operacionai de cualquier organización. 1 

SPT automatiza el procesamiento de grandes cantidades de trabajo en papel 

que deben llevarse a cabo rutinariamente. 

El mencionado procesamiento de transacciones incluye las siguientes 

actividades: 

•f Cálculos 

v' CiSisW/zaci'ón 
. / l^rHo^omiori t /^ 

s Almacenamiento y recuperación de datos 



Los sistemas de procesamiento de transacciones sustituyen actividades 

manuales por procesos basacos sn compuíaoora. Trata con procesos 

rutinarios bien estructurados. La característica más importante de estos 

sistemas es su gran facilidad para manejar procesos muy bien estructurados y 

de rutina que las computadoras puedan manejar fácilmente. 

Por otro lado el papel que juega la Tecnología de Información en el 

procesamiento de transacciones es eí siguiente: 

s Nivel de errores 

•* Pérdida temporal o permanente-de datos 

s Intensidad de trabajo 

Nivel de apoyo o servicio 

* Tiempo de respuesta 

Los sistemas de procesamiento de transacciones apoyan la secuencia de 

actividades que incluyen captura de datos y manten¡míento de archivos en 

informes. Los datos elaborados comprenden documentos de acción, 

documentos de información, registros de transacciones, informes editados e 

informes de control resumido. La combinación particular de los informes y de 

los datos elaborados y ¡a manera en que son generados dependerán de su 

adaptación. 

Cada una de las aplicaciones incluye una combinación de archivos maestros o 

bases ue datos, así como archivos ue transacciones que almacenan ios datos 

que describen a las entidades de más importancia. Los archivos maestros se 

conservan actualizados ya que procesan datos de las transacciones 

comparándolos con los archivos para reflejar las actividades más recientes. 

Estas características distinguen a todos los sistemas de procesamiento de 

transacciones, sin tomar en consideración las áreas de aplicación. 



Sistemas de soporte de decisiones (SSD) 

Son sistemas que ayudan a los administradores a tomar decisiones en 

situaciones en las cuales el ju¡c¡o humano es una contribución importante para 

el proceso de la solución de problemas, es decir que un SSD ayuda 

notablemente a la toma de una juicio adecuado a la gerencia con la ayuda de 

toda IB información que está tiene reunida en un sistema. 

Los sistemas de soporte de decisiones están enfocados a niveles de alta 

gerencia dentro de las organizaciones. 

Tipos de Sistema de apoyo para la toma de decisiones 

Los SSD pueden clasificarse sobre la base de: 

a) El área funcional (ventas, planeación, investigación). 

b) Los niveles a los que apoya (táctica, operacional, estratégica, o 

administración media). 

En un extremo están los sistemas orientados a datos, que simplemente apoyan 

la recuperación de información, t n el otro extremo ios SSD que toman 

decisiones.2 

Sistemas de Información para la Administración de Reportes (SAR) 

Conocido en inglés como Management Reporting Systems (MRS); MRS es un 

sistema de información que provee a la administración de reportes predefinidos 
• - • - 3 n o in rArmonr tn II 11 vi ï s îawî vi !. 

2 Sistemas de Información Gereneial, Gordon Davis. 
3 Ü ; o ¡ . o ,!<. I n f i m n o . . ; , ™ A . ¡ ( v - V i i i - t i o f , , ™ ïwiiuvI.V.L-1} n l i o r f OKTVVi iiuc \tv iiuviniuvivii nuiinmouuu t u, muiuivn LW'VVl L. 
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El MRS no se concentra sólo en datos (SPT), sino en la información y 

ocasionalmente en la efectividad. 

Sistemas de información de oficina 

Conocidos en inglés como Office Information System (OIS), es un conjunto de 

herramientas de automatización de oficinas que mejoran ia productividad, 

eficiencia y efectividad de ia empresa.4 

Por otro lado es necesario notar que los OIS dan soporte a los trabajadores de 

datos, es decir no crean un nuevo conocimiento s¡no que usan ¡a informac/ón 

para analizarla y transformar datos, o para manejarla en alguna forma y luego 

compartirla o diseminarla formalmente por toda la organización y algunas veces 

más alia de eiia. 

Sistemas de información estratégicos (SIE) 

La perspectiva anterior común de los SIE estaba basada sobre la idea que los 

sistemas de información deben únicamente enfocarse a cubnr ías necesidades 

rjp información p^ra ^o^^r^^r v rí^r fnrrn^ s ^^mlnlstr^^i^n nor rpe^l^ Hp 

monitoreos. Por tanto esta perspectiva es inadecuada para la sistemática de 

oportunidades de negocios para los SíE, e insuficiente de explicar eí Significado 
pctrptóniro Ha Inc cictampc ^ ~D U -J10 '.VI I iQv?, 

Sin embargo dentro de una perspectiva convencional existen oportunidades 

para ios sistemas de información. Todos estos sistemas están basados en ia 

perspectiva tradicional que se enfoca en ia Información recibida por ¡os otros 

departamentos sin necesidad de ser procesada, donde éstos realizan procesos 

básicos de oficina, automatizaciones, o proporcionar ¡níornvación para la 

aHminietr's^ión U! I 11! iioi! QUIU! !. 

4 Sistemas de Información Administrativa, Murdiek Robert 
5 Sistemas de Infoniiacióii Gexciiciaí Goidor; Davis 
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Definitivamente, los sistemas de información estratégicos son un nuevo 

producto para la administración, y uno de sus objetivos es dar a las 

organizaciones nuevos beneficios, los que son proporcionados por e! Sistema 

de Información Gerencial y el Sistema de Soporte de Decisiones. 

Por tanto un sistema de información gerencial es un sistema integrado que 

proporciona información con el objeto de apoyar ¡a planeación, control y las 

• operaciones de una organización con el fin de desarrollar información útil en la 

administración. Implica personal, procedimientos, equipos, modelos y demás 

instrumentos necesarios para cumplir las metas propuestas por (¿¡cha 

organización. 

Los sistemas de información gerencial se distinguen de los sistemas de 

procesamiento de datos y de transacciones porque destacan la toma de 

decisiones administrativas. 

• El procesamiento de transacciones proporciona, si bien no todos, algunos 

datos necesarios para generar la información que necesita la gerencia. 

Un sistema de información gerencial utiliza los datos del pasado, presente y de 

proyección para apoyar ¡a solución de problemas y la toma de decisiones. Lo 

importante es tener disponible la información de manera oportuna, que sea 

uniforme entre todos los usuarios sin tomar en cuenta el departamento donde 

ellos trabajan. 

• El concepto de sistema de información gerencial es tener presente de que 

existe un requerimiento esencial para la comunicación entre los diferentes 

centros de decisiones de una organización. Por ello, cada elemento para tomar 

decisiones depende de los datos de información que se originan en otras áreas 

de la organización. 

* 
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Un componente básico de los sistemas de información gerencial es el conjunto 

de procedimientos que ¡o sustentan. La falta de uno de eíios se conviene en un 

factor decisivo al evaluar la utilidad y el éxito de! sistema. A continuación se 

describen los procedimientos principales de un sistema: 

Captura y validación de datos 

Define la forma en que deben capturarse y validarse los datos, para mantener 

una integridad y precisión, debido a que Gatos inexactos o incompletos pueden 

traer como consecuencia tomas de decisión incorrectas y por tanto obtener 

malos resultados para la organización. 6 

Administración de datos 

Control de almacenamiento y conservación de datos por medio de 

procedimientos y normas para garantizar el acceso desde vanas aplicaciones.' 

Seguridad e integridad 

Procedimientos que garanticen la integridad de los datos, evitando pérdidas, y 

controlando si acceso so¡o a personas autorizadas, as¡ como ¡os movimientos 

que se lleven a cabo con ellos: captura, recuperación, cambios, etc.8 

0 Sistemas de Infamación Adimnistrativa. Muidick Roberí. 
7 Sistemas de Información Administrativa Murdick Robe;! 
8 Sistemas de Información Administrativa. Murdick Robert. 
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1.2. -CARACTERISTICAS BÁSICAS DE UN SISTEMA DE 

INFORMACIÓN GERENCiAL. 

Para que un SIG funcione a perfección se necesita fundamentalmente un buen 

sistema de computadoras, y a su vez de un adecuado software (programas), ya 

que por éste pasa toda la información recopilada y procesada para que la 

gerencia tome las decisiones más correctas, de acuerdo a toda la información 

que se presenta, es por tal motivo que estos requisitos son esenciales para el 

buen desenvolvimiento de este tipo de sistema. 

El sistema utiliza equipo de computación y de software y con procedimientos 

manuales; modelos para realizar ios análisis, para la planeación, para el control 

y también para la toma de decisiones, además de una base de datos. 

Otra característica básica para un sistema de información es que la gerencia se 

ponga de acuerdo en qué es lo que necesita, para centrarse en esos 

problemas y determinar el mejor tipo o modelo a seguir, es decir en este caso 

se ha visto que es la falta de un presupuesto y además un control de 

invéntanos, son dos factores que la gerencia ha visto que son de notable 

interés para el buen manejo de la compañía. 

Además un SIG debe tener fundamentalmente como todo sistema una meta, y 

además tiene que relacionarse con todos ios factores que conforman dicha 

organización, es decir que la persona que lo elabora debe conocer 

ampliamente el sector al cuál va a dirigir el sistema, ya que se debe coordinar 

todos ¡os campos de acción, es por eso que se lo conoce corno un sistema 

usuario - máquina. 

Un sistema de Información Gerencial, en conclusión, básicamente está 

compuesto poruña sene de factores, los cuales son analizados por la gerencia 

para ver cuáles son los puntos críticos dentro de la actividad que cumpla la 

organización; todos éstos llevados a la computadora con la ayuda de un 
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Conceptualmente un sistema de información gerencial puede existir sin 

Computadoras, n© obstante, éstas Son ia potencia de dicho Sistema, io que 

hace factible a! SIG para que tenga mayor rapidez en ei procesamiento de 

datos. 

La interacción usuario - máquina se facilita por las operaciones. El 

computador puede simplemente ser un computador personal que Sirve 

solamente a un usuario o un gran computador que sirve a la vez a un cierto 

* número de usuarios a través de terminales que se conectan por líneas de 

comunicación. 

Las aplicaciones del sistema de información no deben requerir usuarios que 

sean expertos en computación. S¡n embargo, los usuarios, necesitan esteren 

capacidad de especificar sus requerimientos de información; alguna 

comprensión de computadores, la naturaleza de la información y su uso dentro 

de diferentes funciones administrativas ayudan a los usuarios en esta íarsa 

* Además se necesita de una base de datos, que viene a ser lo mismo que la 

materia prima, es lo que la empresa necesita para poder producir sus 

productos y para poder comercializarlos. 

El sistema utiliza como herramientas los siguientes elementos: 

•f Equipos de software de computador. 

* Procedimientos manuales. 

Modelos para análisis, plantación, control y toma de decisiones y una 

* base de datos. 

»' Estadísticas econométncas. 

s Estadísticas de ia corporación y noticias (información de otras 

empresas). 

* Estadísticas de mercadeo y demográficas.9 

9 Sistemas de Infoiinacióii Geiciieial, Gorduii Davis. 
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Todas estas herramientas son características dentro de un SIG, ya que 

siempre se encuentran juntas y dependientes, es decir sin estadísticas es muy 

difícil y en ocasiones podría ser imposible planificar o proyectar un buen 

balance general, un estado de resultados, un flujo de efectivo, en fin un 

presupuesto. 

Otra característica de un SIG es que es un sistema que con una base de datos 

ayuds a desarrollar - perfectamente ía empresa. 

Por tanto una característica importante que posee un SIG, es que responde a 

las necesidades que tiene un gerente. Con un SIG, ia última información 

siempre está al alcance de todos. La gerencia puede tener acceso a 1a misma 

sin ningún problema. 

El sistema de información debe contener, sino todos, por lo menos algunos de 

ios siguientes factores; 

s Dispositivos de entrada y preparación de datos. 

s Dispositivos de almacenamiento de datos. 

s Equipo y medios de telecomunicaciones. 

s Equipo de procesamiento de datos. 

Dispositivos terminales. 

s Procedimientos, programas, métodos y documentación. 

s Modelos de manejo de datos. 

s Salas para toma de decisiones. 
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s Analistas de sistemas de información, para establecer y utilizar los 

eiéñíéníos anteriores. 

Un sistema de información ejecuta tres actividades generales. En primer lugar, 

recibe datos de fuentes internas o externas de !a empresa como elementos de 

entrada. Después, actúa sobre ios datos para producir información. Por úitimo 

el sistema produce la información para el futuro usuario, que posiblemente sea 

un gerente, un administrador o un miembro del cuerpo directivo, para que este 

tome ias decisiones que crea que son necesarias con la ayuda de! sistema. 

La información de más alto nivel debe obtenerse como un producto secundario 

del procesamiento de datos, desarrollando modelos y métodos que presenten 

información adecuada a cada nivei administrativo tomando en cuenta ei 

alcance, la naturaleza de la información y el grado en que interactúa cada 

administrador. La información producida por el -sistema debe presentar las 

siguientes características: 

s Accesibilidad. 

^ Comprensibilidad. 

•S Precisión. 

s Propiedad, 

v Oportunidad, 

v Claridad. 

s Flexibilidad. 

•s Venficabifidad. 

v Imparcialidad. 

s Cuantificabilidad.10 

10 Sistemas de Información Gcieneial, Goidun Davis. 
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Accesibilidad 
» 

Facilidad y rapidez con que se puede obtener la información resultante. 

Comprensibilidad 

Integridad del contenido de la información. No se refiere necesariamente al 

volumen s¡no que es resultado sea completo. 

Precisión 

Ningún error en la información obtenida. Cuando se trata de un gran volumen 

de datos, en general se producen dos clases de errores: de transcripción y de 

cálculo. Muchos aspectos de esta característica puede ser cuantificados. 

# Propiedad 

El contenido de la información debe ser apropiado para el asunto al cual está 

enfocado, t¡ene una estrecha relación con lo solicitado por el usuano. 

Oportunidad 

Se relaciona con una menor duración del ciclo de acceso: entrada, 

• procesamiento y entrega al usuano. Comunmente para que la ¡nformacson sea 

oportuna, es preciso reducir la duración de este ciclo. 

* 
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Claridad 

El grado en que la información está exenta de expresiones ambiguas. A la 

ciandad puede asignársele un valor muy preciso en dinero. 

Flexibilidad 

Adaptabilidad de la información, no sólo a más de una decisión, sino a más de 

un responsable de ia toma de decisiones. 

Verificabilidad 

Posibilidad de que varios usuarios examinen la información y lleguen a la 

misma conclusión. 

Imparcialidad 

No debe existir ninguna situación que pueda alterar o modificar la información, 

ia misma que será procesada y destinada a ia gerencia. 

Cuantificabilidad 

Naturaleza de la información producida por un sistema formal y específico. 

Aunque a veces ios rumores, conjeturas y otros se consideran como 

información, están fuera de nuestro ámbito. 
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1.3.- EL SISTEMA DE INFORMACIÓN GERENCIAL 
RELACIONADO CON OTRAS RAMAS 

Este sistema de información interactúa y se encuentra totalmente relacionado 

con muchas ramas, ya que son necesarias para e¡ buen funcionamiento del 

mismo; no obstante, ías de mayor interés son cuatro en especial, ias cuales 

abarcan todo un campo, es decir su amplitud es tal que éstas a su vez 

comparten con otras sub-ramas, que a continuación se detallan: 

s El área de contabilidad, 

s La de administración, 

s De investigación, y 

•f La de computación.11 

Contabilidad. 

Debe tomarse en cuenta que ésta debe estar entrelazada o relacionada con el 

SiG, y sobre todo que dentro de este aspecto se debe contar con cuentas muy 

ciaras si se pretende dar a la gerencia la información procesada, a través de ¡a 

medición correcta de los ingresos y egresos que se tiene para un determinado 

período. 

Administración. 

11 Sistemas de Información Gerencia!, Gordon Davis. 
I 
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El SIG se encuentra relacionado con esta rama, ya que es uno de los factores 

esenciales para ia acertada optimización de un sistema de este iipo, ya que 

debe existir un correcto manejo de está área para que éste funcione, 

determinando las áreas y sus respectivas funciones organizacionales. 

Apoyando así a un control más exhaustivo y permanente dentro de las 

funciones que se cumplen dentro de ia vida económica de ¡a empresa. 

Investigación. 

Para determinar los centros que se encuentran en problemas y proponer 

soluciones a los mismos; es decir, demostrar el problema y ¡a posible decisión 

que se debe tomar para ei buen manejo de ia empresa, y su mayor efectividad 

en el control de sus problemas. 

Computación. 

Esta es la rama más relacionada con el SIG, ya que se fundamenta 

principalmente en este sector, porque sin eíia no se podría realizar un sistema 

de este tipo que io combine con otras ciencias o ramas, es por tanto ia de 

mayor interés dentro de este ámbito de información para la gerencia. 

1.4. - IMPORTANCIA DE ESTE SISTEMA. 

La importancia de este sistema radica en que es para el mejor funcionamiento 

de ia empresa, ya que se íograría un desarroiio y evoiución de ia misma, por 

poseer un control sobre sus inventarios, y además sobre su presupuesto para 

el año en curso, dando sobre todo una ventaja en comparación con la 

competencia, ya que se tendría automatizado todo y sería mucho más fácil ia 

ejecución de todos sus proyectos, taies como: ia compra de materiales, ei 

pronóstico de ventas, de compras, de costos, el manejo de inventarios, entre 

otros para prestar un servicio eficiente y confiable, tanto dentro de la 
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organización como fuera de ella, en especial a los clientes, ya que tendrían un 

servicio mucho más efectivo. 

El potencial que tiene un SIG para producir utilidades logrando mejorar 

proyecciones de venías, tanto en ei campo de vigilancia de operaciones como 

en el de valoración de decisiones, es muy elevado, ya que ayuda en casi todas 

las funciones que el gerente realiza habitualmente, realizando de esta manera 

un mejor trabajo, con un mayor desempeño de ias actividades cotidianas. 

El SIG ayuda a la identificación de problemas, y esto se debe en gran parte a 

ia forma en que son procesados ios datos. Para identificar tales problemas sé 

empiean ias técnicas de información gerencia!. En vez de tener que examinar 

una gran cantidad de datos, los gerentes pueden trabajar con informes cortos, 

concretos y que demuestran resuitados con ios datos seleccionados. 

Un sistema de información destinado a la gerencia, es una herramienta útil y 

versátil, ya que posee una fácli operatlvldad para ios altos directivos; en ciertas 

oportunidades donde tienen que dirigir un campo muy ampiio de negocios, y en 

ocasiones la información que necesitan no se encuentra tan al alcance. Es por 

tal motivo, que es te sistema presenta una ayuda no sólo para ios gerentes sino 

especialmente para toda industria, facilitando todos ios procesos que está 

tiene, logrando un control más amplio y solvente. 

Por otra parte, un Sistema de Información Gerencial aplicado a esta empresa 

es importante ya que iogra que la misma alcance un éxito dentro dei negocio 

que se dedica, logrando que ésta crezca y se expanda trayendo consigo un 

control continuo y constante de sus procesos, ya sean éstos de producción, 

comercialización, mantenimiento, entre otros; siendo un sistema de información 

gerencial cada vez más necesario para lograr sus objetivos. 

Con un Sistema de Información Gerencial (SIG), los gerentes pueden acceder 

a ¡a información de ios datos más específicos como son: inventarios, costos de 

mano de obra, entre otros, que se encuentran dentro de ía organización 
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facilitando de esta manera el desenvolvimiento de la misma en relación con las 

demás. 

La última información siempre está al alcance de la mano, y la gerencia tiene 

fácil acceso a la información para poder solucionar ios problemas que se 

suscitan sin necesidad de esperar ei informe que se tiene que presentar cada 

mes por cada departamento, eliminado de esta forma costos muy altos que se 

generaban para la revisión de los informes. 

Hoy en día también se tiene que tomar en cuenta el tiempo tan valioso para la 

gerencia, sabiendo que ei "tiempo es oro"; de esta manera, no tendría que 

examinar grandes cantidades de información estadística, que muchas veces es 

innecesaria y en ocasiones obsoleta para la gerencia. 

Cabe recalcar que con la implementación de este modelo se puede solucionar 

ios problemas existentes de una manera más rápida y eficiente, ya que son 

detectados de inmediato pudiendo ia gerencia tomar ia decisión de una manera 

eficaz, oportuna e inequívoca. 

Este modelo es importante que se aplique porque logra recoger todos los 

factores internos y externos que afectan a ¡a empresa y tomarlos a favor de ella 

para que ia aita gerencia se encargue de decidir sobre la base de información 

sólida y segura, facilitando de este modo el desenvolvimiento de la empresa de 

manera íntegra!. 

La tecnología representada en este caso con las computadoras, y mezclada 

con la de cualquier rama, logrará ayudar a que las empresas progresen debido 

a un control más completo, minucioso y actualizado. 

El apoyo de este sistema a la gerencia es fuerte, multisectoriai, enérgico, 

decid/do. Cuando se cuenta con un SIG, la gerencia actúa como juez y jurado 

en la toma de decisiones, io que beneficia notabiemente a las empresas ya que 

no se pierde tiempo en análisis que hasta en ciertos casos son innecesarios, 

gracias a que este sistema puede presentar un estudio detallado de todas las 
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funciones de la organización, facilitando incluso a cada uno de los 

departamentos que ¡o conforman, estab¡ec¡endo as¡ una planificación y coníroi 

adecuados para cada uno de éstos. 

Un modelo de este tipo es muy necesario hoy en día porque tanto los 

empleados como ¡os gerentes o supervisores de cada área están al tanto de lo 

que pasa con ia empresa, logrando trabajar siempre en favor de ia misma. 

Las organizaciones han reconocido, desde hace mucho, la importancia de 

administrar recursos principales tales como la mano de obra y las materias 

primas. La información se ha colocado en un lugar adecuado como recurso 

principal. Aquellos que toman las decisiones están comenzando a comprender 

que ia información no sólo es un subproducto, sino que a la vez alimenta a los 

negocios y puede ser el factor crítico para ia determinación dei éxito o fracaso 

de éstos. 

Para maximizar ia utilidad de la información en un negocio, debe ser manejada 

correctamente tai como se controlan los demás recursos. Los administradores 

necesitan comprender que hay costos asociados con ia producción, 

distribución, seguridad, almacenamiento y recuperación. Aunque la información 

se encuentra a nuestro alrededor ésta no es gratuita, y su uso es estratégico 

para posicionar la competitividad de un negocio. 

La fácil disponibilidad de computadoras ha creado una explosión de 

información a través de la sociedad, en general y de los negocios, en particular. 

Ei manejo de información generada por computadoras difiere en forma 

significativa del manejo de los datos producidos manualmente. Por lo general, 

hay mayor cantidad de información de computadora que administrar. El costo 

de organizaría y. mantenerla puede crecer a tasas alarmantes, y ios usuarios 

frecuentemente la tratan menos escépticamente que la información obtenida 

por otras vías. 

Por otro lado es común encontrar empresas que no emplean las oportunidades 

que la tecnología de la computación ofrece. Las ventajas que se dan en ella, 
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son por ejemplo, el tener información guardada en una base de datos para un 

mejor manejo de ¡a misma, utilizar una red de computadoras como io es el 

internet para ¡a transferencia de datos, empiear sistemas de comunicación para 

poder acceder de manera adecuada a la información para una mejor toma de 

decisiones. 

Todas estas facilidades que nos brindan la computación y la administración de 

la información por medio de eüa, sirven para permitir que el envío de datos se 

reaiice con facilidad y rapidez, ahorrando tiempo y dinero, así mismo permiten 

tener un mejor manejo de la información para apoyar ai ejecutivo en la toma de 

decisiones estratégicas y competitivas para ei desarrollo satisfactorio de una 

organización productiva 

El análisis y diseño de sistemas, tal como es ejecutado por los analistas de 

sistemas, busca estudiar sistemáticamente ¡a entrada o el flujo de datos; el 

flujo, transformación, ei aimacenamienio y ia saiida de información dentro dei 

contexto de un negocio particular. Además, el diseño y el análisis de sistemas 

es usado para estudiar, diseñar e implementar mejoras en el funcionamiento de 

ios negocios que pueden ser logradas por medio dei uso de sistemas de 

información computarizados. 

La instalación de un sistema sin la planeación adecuada lleva a grandes 

frustraciones, y frecuentemente causa que el sistema deje de ser usado. Ei 

análisis y diseño de sistemas conlleva a ia estructuración de la información, un 

costoso esfuerzo que de otra forma podría haber sido hecho de modo casual. 

Además, puede ser v¡sto como una serie de procesos llevados a cabo 

sistemáticamente para mejorar un negocio por medio dei uso de sistemas de 

información computarizados. Gran parte del análisis y diseño de sistemas 

involucra ei trabajo con ios usuarios actuales y eventuales de los sistemas de 

información 
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CAPITULO II 

CARBOCONTACTO S.A. 

2.1. - ACTIVIDAD ECONÓMICA. 

La empresa CarboContacto S.A. forma parte del Grupo Mecaser S.A., el cuál 

se dedica a la comercialización de puentes grúas, polipastos, acop/es, 

confección y comercialización de textiles, producción de sillas, mesas. Desde 

hace dos años se encuentra dentro de este prestigioso grupo, la cual se dedica 

a la importación y posterior comercialización de partes automotrices, tales 

como: bendix, solenoides, colectores, switch, carbones de grafito, entre otros. 

Los cuales son importados desde países como: Brasil, México y Colombia. 

Siendo representante de empresas como: ZEN, ZM, ETIN que tienen su centro 

de operaciones en Brasil, GRUPO CARBONE LORRAINE de Colombia (con 

sede en Francia), INDUSTRIAS KIRKWOOD S.A. de México. 

Su venta lo realiza a nivel nacional, siendo distribuidor de estas empresas para 

el mercado ecuatoriano. Al formar parte de este Grupo, tiene la enorme 

responsabilidad de crecer rápidamente en el mercado para mantener el 

prestigio del mismo. 

CarboContacto S.A. desempeña su actividad diariamente, con un trabajo 

constante de su equipo de ventas, realizando importaciones constantes, y cada 

vez más crecientes, teniendo en cuenta la necesidad de un buen control sobre 

sus objetivos y metas, hecho que hasta por el momento ha sido bien 

optimizado, produciendo ventas exitosas constantes e introduciéndose en el 

mercado ecuatoriano, con más clientes. 
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Además es una empresa que en poco tiempo de funcionamiento ha 

demostrado que la actividad que realiza es muy importante y que además rinde 

los frutos para los cuales fue creada, es decir comercializar sus productos con 

el menor riesgo posible creando fuentes de trabajo, y también incrementando 

utilidades para sus socios o accionistas, logrando que su misión y visión, las 

cuáles serán ampliadas en el capitulo IV, sean conseguidos de una manera 

más efectiva y eficiente. 

2.2. - DIAGNÓSTICO SITUACIONAL (ANÁLISIS FODA1 

Dentro de este análisis FODA ( Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, 

Amenazas ), analizaremos todos los aspectos positivos y negativos que posee 

CarboContacto S.A., tratando de obtener las posibles soluciones a sus 

problemas más comunes. 

FORTALEZAS 

Las fortalezas de la empresa se basan en que tiene la exclusividad de 

representación para el Ecuador de la venta de estas diversas marcas, lo cual 

constituye un beneficio esencial para la misma, teniendo de esta manera una 

gran fortaleza y ventaja con respecto al resto de proveedores dentro del 

mercado ecuatoriano, sin necesidad de que las importaciones de otras firmas 

productoras de los mismos materiales afecte a la demanda, ya que pueden 

realizar importaciones con grandes volúmenes de materiales. 

OPORTUNIDADES. 

Las oportunidades constituyen la posible ampliación de su gama de productos, 

ya que tiene un mercado amplio, cada vez con un crecimiento casi constante y 

sostenido. Además posee la facilidad de recibir créditos por parte del Grupo 



Mecaser S.A. a una tasa de interés más baja que la del mercado, lo que da 

como resultado un desarrollo para alcanzar más objetivos, de esta manera 

pudiendo realizar más importaciones sin necesidad de que el mercado se 

llegue a saturar, ya que se pueden importar otras piezas automotrices 

dedicadas a la misma función, o en su caso llegar a la importación de todo tipo 

de repuesto automotriz, siendo esta una oportunidad de lograr llegar a más 

clientes. 

DEBILIDADES. 

Dentro de este punto se puede destacar que la empresa posee como 

debilidades el hecho de que carece de un control gerencial oportuno y casi 

constante tanto dentro del área de inventarios como de presupuestos, lo que se 

convierte en un riesgo que podría perjudicar su futuro progreso dentro del área 

de repuestos automotrices, a pesar de que posee un mercado amplio y con 

clientes fieles y confiables, debido a que puede hacer gastos innecesarios y en 

ocasiones importaciones de productos sin nada o casi nada de ventas 

AMENAZAS. 

En este factor destacamos la introducción de marcas mucho más económicas 

en el mercado provenientes de destinos como China, las cuales pueden 

sustituir a las ya existentes por el bajo costo y que sean de buena calidad, a 

pesar de poseer una calidad sumamente inferior a las que la empresa 

presenta, siendo esta una amenaza, porque la gente pudiera escoger éstas por 

ser las más económicas, pero sin darse cuenta que las tienen que reemplazar 

en un futuro muy cercano: o también por el contrabando de piezas procedentes 

desde las mismas empresas las cuales ingresan por el mercado negro, lo que 

amenaza notablemente el beneficio que tiene la empresa al ser representante 

exclusivo de estas empresas. 



2.3.- ANÁLISIS DE MERCADO 

El ambiente en el cuál se desarrolla la empresa, se encuentra dentro de un 

mercado en donde la competencia es adecuada para desenvolverse dentro de 

este campo, incluso ya existen muchos compradores, y a la vez muchos 

vendedores de estos productos ya sea con igual aplicación, pero con distinta 

empresa fabricante de dichos productos, incluso algunos son importados desde 

el mismo país de origen, dando un producto con las mismas características y 

con una calidad casi igual. Pero los que son importados desde otros países 

como la China, son productos que carecen de calidad, por tal motivo sus 

precios son inferiores, al igual que su periodo de vida, pero son los más 

aceptados por la mayor parte de consumidores, la filosofía de la empresa es 

vender calidad a pesar de que la diferencia entre los productos es muy amplia. 

Dentro del análisis de mercado que se va a realizar, evaluaremos el producto 

con sus principales características, el precio, la plaza y la promoción se lleva, 

en cada uno de los artículos que se importa, explicando para cada marca sus 

características y su funcionalidad, dentro del mercado automotor. 

2.3.1.- PRODUCTO. 

Los insumos que la empresa posee son repuestos automotrices, de la parte 

eléctrica, mecánica y electrónica, tanto de automotores como de equ/po y 

maquinaria pesada, consistentes en lo que a la parte de un motor de arranque 

o de partida se refiere. En pocas palabras todos estos materiales son un 

conjunto de dicha parte automotriz, que conforman un solo elemento 

adicionalmente la empresa posee dentro de la gama de carbones una amplia 

variedad ya que los mismos son usados a la vez para cualquier tipo de función 

en cualquier parte de un motor eléctrico, ya sea para motores automotrices 

(bendix, solenoides, switch, escobillas de grafito), como para cualquier tipo de 
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motor industrial ( escobillas de grafito o carbón), dando una amplia aplicación 

dentro de este sector, debido a su gran variedad. 

Estos productos son : 

• Bendix. 

Es el piñón - fuerza que empuja el volante del motor (este se encuentra 

en la parte posterior de un motor, el cual es un disco con engranes en la 

periferia), en épocas pasadas este trabajo se lo realizaba manualmente, 

ya que en los autos antiguos tenían manivelas para hacer girar a este 

volante para que el motor funcione. 

12 

12 Foto adquirida del catálogo de ZEN. 
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• Solenoides 

O conocidos también como automáticos de arranque o encendido, es el 

complemento de un motor de arranque, y sirve para darle fuerza al piñón de 

arranque (bendíx), y a la vez es el que desconecta en forma automática al 

fnoíof de arranque, es decir este elemento cumpie QOS funciones la os 

encendido y apagado de dicho motor es el elemento más esencial, ya que 

éste hace que trabaje el motor. 

L> Foto adquirida del catálogo de ZM. 
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• Colectores 

Como su nombre (o indica es ei receptor de la energía que produce o que 

demanda ya sea éste en un motor ds arranque como en un alternador. Los 

colectores son importados desde México y son medidos de acuerdo al 

número de delgas que estos tienen, dentro de la corona de! colector la cual 

es la parte inferior de éste, es donde se asienta el mismo posee una 

especie de dientes, los cuales se los conoce como delgas, las cuales son 

calificadas para ios distintos tipos a'e automotores, por ejempio ei coiecíor 

• Carbones de grafito 

Son ios eiernentos que transmiten la energía eléctrica de un acumulador a 

un colector, para qus ésts !o recepte, 9stos son especiales y son carbones 

de grafito comprimidos especialmente elaborados para esta función e 

Foto adquirida del catálogo de Industrias Kirkwood. 

14 
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incluso se los utiliza para otro tipo de industrias como son la eléctrica por 

ejemplo, o en cualquier tipo de máquinas con motor eléctrico industrial, 

motores y generatrices de corriente continua de todas las potencias, 

contactos industriales en carbono, para máquinas especiales, dínamos, 

industrial, es decir que Jos carbones tienen una aplicación verdaderamente 

amplia, por lo tanto esta gama de producto cumple una función extra la que 

es prevista por la compañía porque tiene un campo mucho más diverso de 

clientes, éstas son empresas mucho más grandes, como aquellas 

dedicadas a la fabricación de cemento, empresas eléctricas, hospitales, 

entre otros. 

• Switch 

Es ei eiemenío que conmuta la energía hacia un mecanismo eléctrico (no 

necesariamente un motor de arranque), produciendo el encendido de este, 

15 



31 

normalmente es el que se encuentra junto al volante, pero en otras 

ocasiones es un simple botón, el cual puede accionar el automotor sin 

necesidad de llave, este tipo de elemento depende del vehículo al cual se lo 

va a instalar. 

2.3.2.- PRECIO. 

Los precios que se ofrecen al mercado son competitivos debido a que por 

poseer la exclusividad y representación la empresa tiene un trato especia/ en lo 

que a precio de costo se refiere, y trata de disminuir sus costos al máximo 

realizando importaciones por vía marítima, que dan un costo muy bajo en 

comparación a lo que transporte aéreo respecta, reduciendo sus costos de 

movilización en casi un 60%. 

10 Fotos tomadas de revistas enviadas por Etin. 
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Esta es una gran ventaja ya que posee importaciones constantes de materiales 

y puede esperar el tiempo necesario para la llegada de los mismos. 

Cabe recalcar que los precios que se ofrecen están muy por debajo de la 

competencia incluso de los insumos traídos por contrabando, o los que son 

importados desde países como la China, India, Pakistán, en donde los costos 

son extremadamente bajos debido al costo de la mano de obra, obviamente sin 

presentar una buena calidad. 

A pesar de todas estas otras marcas con costos tan bajos los precios que se 

tienen siguen siendo económicos en comparación a las calidades que tienen 

los productos. 

2.3.3.- PLAZA. 

El sector al que se llega, constituye básicamente locales, de venta directa al 

público consumidor de este producto, los mismos que tienen su ubicación en 

todo el país, por lo que su campo de acción es muy amplio, ya que cubre una 

gran demanda de sus bienes. 

Entre las empresas que se tienen como clientes distribuidas por zonas de 

venta, constan principalmente: 

a) En la ciudad de Quito: 

s La Casa del Bocin 

s La Casa del Inducido 

s Autoencendido Mr. 

s Auto Repuestos Rodríguez 

s Delta Rebobinajes 
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s Gusbaq, Metaltronic 

•f Retme 

s Taller Metz 

• HRH. 

b) En Guayaquil: 

s Casa Torres Roselo 

s La Casa del Regulador 

s Electromecánica Pinargote 

s Electropad 

s Taller González Zamora 

s Electri Jordán. 

c) En Santo Domingo de los Colorados, Quevedo, Esmeraldas, La Concordia: 

s Servicio Eléctrico Cevallos 

s Orbielectric 

s Servicio Eléctrico Cosmos 

s Repuestos Noboa 

s Servicio Eléctrico Torres 

s Servicio Eléctrico López 

s Electro Mecánica Acosta 

•S Electro Freire 

s Electro Mecánica Gavilanes 

s Rebobinaje Leo 

s Servicio Eléctrico Bosch. 

d) Ambato, Latacunga, Machachi, Riobamba: 
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s Servicio Eléctrico Romero 

s Electromecánica Medina 

s Casa del Arranque 

s Servicio Eléctrico Diesel 

S Distribuidora Central 

s Repuestos y Baterías Bosch 

s Servicio Eléctrico Naranjo 

s Electro Centro. 

e) Chone, Manta, Portoviejo: 

s Electro Ibarra 

s Taller y Repuestos Bríones 

s Ferretería JMD 

s Repuestos Eléctricos Loor 

S Distribuidora Líder 

s Taller Lidera. 

f) Coca, Lago Agrio: 

s Electro Diesel 

s Servicio Eléctrico Sucumbios 

s Electro Servicio NASA 

s Auto Partes Cruz 

s Electro Bosch. 

Como se puede constatar se tiene una gran variedad de clientes, tanto en 

pequeñas como medianas empresas, casi su mayoría se dedica a la venta de 

estos repuestos, mientras que las otras se dedican al mantenimiento de los 

mismos; teniendo como gran ventaja que reciben su mercadería en cada local, 

ya que el departamento de ventas se encarga de la distribución de los mismos. 
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Otro factor que cabe mencionar es que con el transcurso del tiempo, el tipo de 

clientes ha sido cada vez más seleccionado, quedándose con personas serias, 

las cuáles se podría decir que son fijas, y consumidores constantes, es decir se 

han vuelto fieles a la empresa. 

2.3.4.- PROMOCION. 

La promoción que existe está manejada por el departamento de ventas, el 

mismo que con su equipo de vendedores visitan y ofrecen los repuestos a los 

diferentes locales y centros de consumo, encargándose ellos de realizar y 

ofrecer las promociones respectivas, para la clientela. 

Estas promociones básicamente están conformadas para la salida de 

productos que se encuentran estancados y sin producir ningún beneficio 

económico a la empresa. La promoción que se realiza consiste en que por la 

compra de un ítem de mayor salida se le entrega el otro por un 50% de 

descuento, o promociones dos por el precio de uno. 

Existen otro tipo de promociones, las cuáles consisten en que el cliente recibe 

un 10% de descuento por las compras de contado, ya que casi siempre se 

adquieren a crédito, debido a que las cantidades consumidas por los mismos 

son muy elevadas y cancelarlas de una sola es muy difícil para los clientes, es 

por tal motivo que se ofrece este tipo de descuento, el que es acogido por un 

porcentaje reducido, ya que los clientes que se acogen a este tipo de 

promoción, son empresas grandes. 
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2.4.- NECESIDAD DE LA APLICACIÓN DE UN SISTEMA DE 

INFORMACIÓN GERENCIAL EN CARBOCONTACTO S.A. 

La implementación de un Sistema de Información Gerencial, basado en el 

control de inventarios y de presupuestos de la empresa, constituye una 

herramienta útil y versátil, ya que de esta manera contaría con un control más 

efectivo, eficiente y a la vez eficaz, dando como resultado un mejor y mayor 

desarrollo de CarboContacto S.A., y por ende una gran facilidad de crecimiento 

y expansión de su línea de productos, las cuales están representadas en 

ventajas tanto tangibles como intangibles dentro del mercado de repuestos 

automotrices. 

Siendo un Sistema de Información Gerencial, un conjunto de factores que 

implican un mejor manejo de la situación de la compañía, lo cual es necesario 

en situaciones donde el control es casi nulo en el manejo de áreas calificadas 

como problemas, y en este caso dichos sectores han sido nombrados y 

tratados a fin de ser regulados por parte de la Alta Gerencia, pero sin 

resultados; por tal motivo, es que este sistema sería un apoyo para la toma de 

decisiones dentro de la misma, dando un mayor control a sus gastos, ingresos 

e inventarios para un período determinado. 

De esta forma, se puede controlar todo un proceso, que por el momento se lo 

realiza levemente, sin embargo no ha presentado fallas; no obstante con un 

control más serio sobre estas áreas se puede corregir muchos problemas, 

como son reducción de costos, compra de materiales innecesarios o de poca o 

casi nula venta dentro del mercado nacional, dando opción a la importación de 

nuevas empresas grandes dentro del mercado nacional. 

Es importante recalcar que controlando el presupuesto maestro, se puede tener 

un mayor y mejor conocimiento en qué se está gastando y en cuánto tiempo se 

está recaudando. En muchas ocasiones esto no sucede, porque los gerentes 

no están al tanto de lo que realmente está pasando, y no pueden tomar 

decisiones concretas y eficientes, debido a que se preocupan por aspectos 
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que para la empresa no tienen mayor trascendencia. En estos casos un 

presupuesto maestro puede ayudar notablemente al desenvolvimiento y 

evolución de la firma. 

Un manejo de inventarios constante y pronosticado puede favorecer a obtener 

un mayor ingreso sobre ventas. Todo esto con la ayuda de un sistema de 

información gerencial apoyado en un control del presupuesto y de inventarios. 

Adicionalmente cabe recalcar que un sistema de este tipo implementado en 

CarboContacto S.A. sería una herramienta de gran ayuda para la gerencia, ya 

que ahorraría tiempo, e incluso dinero, a la empresa, y esto el gerente lo vería 

como una ayuda para las futuras expansiones de la empresa, ya que tendría a 

su alcance todos los aspectos funcionales a los cuales está sometido el 

negocio al que se dedica, es decir a la importación, inspeccionando sus 

compras, ventas, inventarios, en general controlándolo todo. 



CAPITULO III. 

ANÁLISIS FINANCIERO - MARCO 
CONCEPTUAL. 
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CAPITULO III. -

ANÁLISIS FINANCIERO.- MARCO CONCEPTUAL. 

3.1. - MANEJO DE INVENTARIOS. 

El control que debe existir dentro de una organización para el manejo de los 

inventarios debe ser eficiente debido a que se debe tener un mínimo de 

unidades en stock, un control de nuevos pedidos y proyecciones sobre futuras 

ventas de dichos productos, además sobre la posible incorporación de nuevas 

unidades o ítems al inventario es por tal motivo que se ha visto necesaria la 

implementación de un método de control de inventarios para CarboContacto 

S.A. de acuerdo a sus necesidades. 

Para tener un mejor control de los inventarios en mención es necesario que 

una empresa lleve un registro detallando claramente los precios de adquisición 

ya que tiene que determinar el costo de compra para el costo de producción de 

esta manera la empresa puede determinar de mejor manera y con mayor 

exactitud sus ganancias en la Utilidad Bruta, y además determinar ei nivel 

óptimo de Inventarios que necesita para poder cubrir los requerimientos del 

mercado. 

Un buen manejo de inventarios ayuda a todo tipo de empresas a controlar y 

poder pronosticar mucho mejor sus ingresos. 

En un momento determinado, la empresa posee una lista de productos en 

inventario con un valor monetario asociado a cada uno de ellos. La suma de 

todos estos valores monetarios da lugar a la cantidad que aparece como 

"existencias" en el balance de situación de la empresa. 
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El valor asignado a cada producto, y por tanto, el valor total del inventario 

depende del método contable utilizado por la empresa. Existen tres métodos 

contables para la valoración de inventarios : 

• Método FIFO. 

y Método UFO 

y Método Promedio Ponderado.17 

3.1.1. - MÉTODO FIFO ( FIRST IN FIRST OUT; PRIMERAS EN 

ENTRAR PRIMERAS EN SALIR. 

Cuyas siglas en inglés tienen el significado de Fisrt In First Out, por lo tanto 

este método consiste en que las primeras unidades en entrar a las bodegas 

son las primeras en salir a la venta para el público con el respectivo costo de 

las mismas, es decir, son valoradas de acuerdo a cómo entran a bodega 

dejando las anteriores para su venta posterior. 

Para controlar las entradas y salidas de nuestro inventario diseñaremos una 

tabla como la reflejada a continuación en la que incluiremos la fecha de la 

operación, si es una entrada o una salida (incluyendo número de unidades y 

su valoración), el valor de esa operación unitaria y el valor de nuestro almacén 

en ese momento. 

FECHA ENTRADAS SALIDAS VALOR 

OP. 

VALOR 

ALM. 

10/02/02 |600 x 100 
} 

¡60.000 
i 

60.000 

i 12/02/02 ¡500x 110 i ¡ ! i 
(55.000 l 115.000 

17 Enciclopedia de la contabilidad, Antonio Goznes. 
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Reflejamos el valor de las existencias iniciales 600 unidades valoradas a $100. 

lo que nos arroja un valor de $60.000 

Con fecha 12/02/02 recibimos en nuestro almacén 500 Ud. a un coste unitario 

cada una de $110. lo que nos da un valor de la operación de $55.000 y un 

valor acumulado en nuestro almacén de $115.000. ( 60.000 + 55.000 ). 

FECHA ENTRADAS SALIDAS VALOR 

OP. 

VALOR 

ALM. 

¡13/02/02 I 
i i } 

I 

600x100 

200x110 

82.000 33.000 

Con fecha 13/02/02 han salido de nuestro almacén 800 Ud. al aplicar el método 

FIFO, las primeras unidades que salen de nuestro almacén son las primeras 

que han entrado, luego de nuestro almacén saldrán 600 Ud. de las valoradas a 

$100. y 200 Ud. de las valoradas a $110 

El valor de la operación de salida son 60.000 + 22.000 = $82.000 y el valor de 

lo que me queda en el almacén 115.000 - 82.000 = $33.000. que eoincide con 

la valoración de las 300 Ud. que quedan valoradas a $110 . 

FECHA ENTRADAS SALIDAS VALOR 

OP. 

VALOR 

ALM. 

114/02/02 | i ¡ 200x 110 22.000 11.000 

Con fecha 14/02/02 salen 200 Ud. que ya las tenemos valoradas a $110 , luego 

el coste de la operación es $22.000 y el valor de mi almacén $11.000 



41 

El resto de la tabla se construye de similar manera 

FECHA ENTRADAS ¡SALIDAS I 

í ! 

VALOR 

OP. 

VALOR 

ALM. 

20/02/00 450x 120 i 54.000 65.000 

21/02/00 Í100x 110 i 
Í50x 120 | 

17.000 48.000 

Arrojando un valor final de nuestro almacén de $48.000, correspondientes a 

400 Ud. valoradas a $120 

Suponiendo que en este periodo hemos establecido el precio de venta de 

nuestro producto ( por simplificar sólo trabajamos con 1 producto que es el que 

almacenamos) en $200 

Ventas = 1.150 x 200 = $230.000 

Compras = $102.250 

Inventario inicial = $60.000 

Inventario final = $48.000 

Costes de las ventas = 102.250 - (48.000 - 60.000 ) = $114.250 . 

Lo cual nos arrojaría unos beneficios brutos de $115.750 

3.1.2. - MÉTODO LIFO ( LAST IN, FIRST OUT; ÚLTIMAS EN 
ENTRAR PRIMERAS EN SALIR. 

Sus siglas en inglés Last In First Out, por lo tanto este método consiste en que 

las últimas unidades en entrar a las bodegas son las primeras en salir a la 

venta para el público de igual manera con su respectivo costo. Es decir que las 
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últimas unidades están valoradas de acuerdo a su costo, saliendo éstas 

primero con dicho valor y luego las que entraron al inicio de la actividad. 

Vamos a realizar el mismo ejercicio anterior pero considerando el método LIFO, 

en el cual las primeras salidas de mi almacén serán las últimas que entraron. 

¡FECHA j { j 
i í 

ENTRADAS [SALIDAS 
i 

Î 

VALOR 

OP. 

VALOR 

ALM. 

10/02/02 600x 100 j 
i 

60.000 60.000 

|12/02/02 Í500 x 110 i ! i i í i ¡ 
55.000 115.000 

Inicialmente es igual, ya que la diferencia entre los dos métodos radica en la 

forma de tratar las salidas del almacén. 

FECHA ENTRADAS SALIDAS VALOR 

OP. 

VALOR 

ALM. 

j 13/02/02 500x110 

300x100 

85.000 30.000 

En este caso de las 800 unidades de salida de mi almacén 500 corresponden a 

la última partida que entró y 300 a las que inicialmente habían, por lo cual el 

valor de la operación es de $85.000 y el valor final de mi almacén 

corresponden a 300 Ud. que restan de la partida inicial valoradas a $100 

FECHA ENTRADAS SALIDAS VALOR ¡VALOR 

OP. |ALM. í 
14/02/02 Í200x 100 

| 
20.000 10.000 

Igualmente actuamos para la siguiente salida de 200 Ud. de almacén. Y 

construimos el resto de la tabla. 
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¡FECHA ENTRADAS SALIDAS ¡VALOR i 
OP. j 

VALOR 

ALM. 

20/02/02 450x120 j 54.000 i 
64.000 

21/02/02 150 x 120 ¡18.000 i i 
46.000 

En este caso el valor final de mi almacén correspondería a la suma de 100 Ud. 

valoradas a $100. y de 300 Ud. valoradas a $120. 

Suponiendo las mismas ventas y compras que en el caso anterior: 

Ventas = 1.150 x 200 = $230.000 

Compras = $102.250 

Inventario inicial =$ 60.000 

Inventario final = $46.000 

Costes de las ventas = 102.250 - (46.000 - 60.000 ) = $116.250 

Lo cual nos arrojaría unos beneficios brutos de $113.750 

3.1.3. - MÉTODO PROMEDIO PONDERADO. 

El método de promedio ponderado consiste en realizar un cálculo simple de 

costos de las unidades, realizando un promedio en base al valor de compra 

total dividido para el número de unidades adquiridas, es decir de acuerdo a las 

unidades que van entrando manteniendo un valor estándar para todas las 

unidades y para cada respectivo ítem que se encuentre en stock. 

Debido a que CarboContacto no produce unidades sino que las importa ya 

fabricadas, se ha visto indispensable la necesidad de una implementación del 

método de promedio ponderado sacando un costo promedio de la compra de 

materiales para cada unidad que se encuentra en inventario, además cabe 

recalcar que casi siempre resulta el mismo costo ya que los precios son 

siempre los mismos debido a que nuestros proveedores mantienen sus precios 
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en dólares, y por ende son constantes para nuestro medio ya que poseemos un 

sistema de dolarización prestando una gran ventaja sobre los demás países, 

siendo la única variable existente la de transporte y desaduanización de los 

mismos, pero sin embargo ya se ha establecido una tasa promedio para estos 

costos siendo ésta del 40% sobre el precio de compra de los artículos a ser 

vendidos teniendo un precio de compra estándar durante todo el tiempo, 

realizando una inspección mucho más fácil de inventarios mediante este 

método ya que su control sobre la entrada o salida de las mismas no es motivo 

para confusión. 

Por último vamos a calcular el valor final de nuestro inventario mediante el 

método del Precio Medio Ponderado, como su nombre indica el valor medio 

después de cada operación de entrada o salida se calcula ponderando las 

diferentes valoraciones de nuestro stock con respecto al número de unidades 

que de cada tipo hay en el inventario. 

De esta manera, calcularemos el precio ponderado de las existencias de que 

disponemos en el almacén después de cada entrada o salida. 

FECHA ENTRADAS SALIDAS VALOR jVALOR 

OP. ¡ALM. i 5 
10/02/02 600 x 100 60.000 160.000 

! 
¡12/02/02 500x110 ¡55.000 ¡114.994 

! i 

En este caso el precio medio ponderado se calcula de la siguiente manera : 

(600 x 100 + 500 x 110) / (600+500) = 115.000/1.100 = $104,54. 

Y el valor del almacén después de la operación será 1.100 Ud. x 104,54 = 

$114.994 

La valoración de las salidas, tomará como precio unitario el PMP. 



FECHA ENTRADAS SALIDAS ¡VALOR 
I 
|OP. 

VALOR 

ALM. 

13/02/02 800 x 

104,54 

83.632 31.362 

14/02/02 200 x 

104,54 

20.908 10.454 

De nuevo volvemos a calcular el Precio Medio Ponderado al haber una nueva 

entrada de material en mi almacén. 

FECHA iENTRADAS i SALIDAS ¡VALOR i VALOR 
i 
l 

jOP. ALM. 

20/02/02 i450x 120 í i 
¡54.000 
? i 

64.449 

El PMP se calculará en este caso como 

(450 x 120 + 100 x 104,54)/(100+450) = 64.454/550 = $117, 18 

Por tanto el valor del almacén será 550 Ud. x $117,18 = $64.449 

La operación final viene dada por una salida del almacén 

FECHA ENTRADAS SALIDAS JVALOR 

|OP. 
I 

VALOR 

ALM. 

21/02/02 150 x ¡17.577 

.117,18 ¡ 
Ì 

46.872 

Correspondientes a 400 Ud. valoradas a $117,18 

Ventas = 1.150 x 200 = $230.000 

Compras = $102.250 

Inventario inicial = $60.000 

Inventario final = $46.872 
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Costes de las ventas = 102.250 - (46.872 - 60.000 ) = $115.378 

Lo cual nos arrojaría unos beneficios brutos de $114.622 

Como resumen de lo anteriormente dicho, vamos a ver la siguiente tabla que 

sintetiza lo resultados obtenidos anteriormente. 

¡FIFO jPMP 
! ! 

UFO 

Valoración 

Almacén 

$48.000 ($46.872 $46.000 

3.2. - PRESUPUESTO MAESTRO. 

Es un Presupuesto que proporciona un plan global para un ejercicio económico 

próximo. Generalmente se fija a un año. 

Consiste además en pronosticar sobre un futuro incierto, porque cuando más 

exacto sea el presupuesto o pronostico mejor se presentara el proceso de 

planeación fijado por la alta dirección de la Empresa. 

Beneficios: 

y Define objetivos básicos de la empresa. 

y Determina la autoridad y responsabilidad para cada una de las 

generaciones. 

y Es oportuno para la coordinación de las actividades de cada unidad de 

la empresa. 

y Facilita el control de las actividades. 

y Permite realizar un auto análisis de cada periodo. 

y Los recursos de la empresa deben manejarse con efectividad y 

eficiencia. 
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Limitaciones: 

El Presupuesto solo es un estimado no pudiendo establecer con 

exactitud lo que sucederá en el futuro. 

s El presupuesto no debe sustituir a la administración si no todo lo 

contrario es una herramienta dinámica que debe adaptarse a los 

cambios de la empresa. 

s Su éxito depende del esfuerzo que se aplique a cada echo o actividad. 

s Es poner demasiado énfasis a los datos provenientes del presupuesto. 

Esto puede ocasionar que la administración trate de ajustarlo o forzarlos 

a hechos falsos. 

Un Presupuesto consiste en determinar planes para un período en particular 

que se llevará a cabo en el futuro, es decir saber resultados por anticipado, 

determinándolos en base a un análisis. Tratando de que éste sea lo más real 

posible, para que en el futuro sí se puedan dar los resultados esperados y 

pronosticados. 

Por lo tanto el Presupuesto Maestro o conocido también como Presupuesto de 

Utilidades consiste en determinar cuánto y en qué se va a gastar, o cómo va a 

recibir recursos la empresa durante un determinado tiempo, el cual 

generalmente es de un año; es decir, realizar un pronóstico de todos los 

componentes que se requieren para el correcto funcionamiento de la misma 

dentro del mercado, determinando todos los factores necesarios para cumplir 

los objetivos planteados por el área de ventas, de producción, de bodega, de 

contabilidad, de finanzas, entre otras; representados cada uno de ellos en un 

presupuesto, en el cual constan todos estos requerimientos y que a la vez se 

encuentran con el respaldo y aceptación de la gerencia para iniciar un nuevo 

año de su ejercicio económico. 18 

18 Presupuestos, Planificación y Control de Utilidades, Glenn A. Welsch. 
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Mientras más elementos de juicio tenga el ejecutivo, mayor probabilidad tendrá 

de acertar en la planeación, ejecución, control y diagnóstico de cualquier 

situación de índole financiero. De la misma manera, la gerencia debe contar 

con un plan preestablecido que se concreta con unos Estados Financieros 

Proyectados como son: Pérdidas y Ganancias, Balance General, Fuentes y 

Aplicación de fondos ( Usos ), proyección de Flujos de Efectivo y proyección 

de cambios en el Patrimonio, o Capital Social. 

Como complemento se deben preparar todos los pronósticos que soportan los 

estados financieros básicos y con especial cuidado, la proyección del estado de 

fuentes y aplicación de fondos, la más importante herramienta financiera a 

corto plazo, porque es la resultante matemática de Integración de los 

presupuestos de ventas, producción, materias primas, costos de fabricación, 

gastos de administración y ventas, inversiones, financieros, y los capitalizables 

como son, los de investigación y los de desarrollo, capacitación, publicidad, etc. 

Para un mayor entendimiento de lo que es un presupuesto maestro 

realizaremos un caso práctico, con los siguientes datos: 

Materiales Directos 

Material A 
Material B 

Mano de Obra 

Contenido de cada 
unidad 
Material A 
Material B 
Mano de Obra directa 

Costo de compra 

$9 
$12 

$20 x hora 

Producto 1 Producto 2 

12 12 
6 8 
4 6 

Ventas esperadas 
Precio unitario de 
venta 
Inventario final 
Inventario inicial 

4250 unid. 1500 unid. 
$800 $1000 

1001 unid. 116 unid. 
115 unid. 40 unid. 



Inventario inicial en dólares 
Inventario final en kilogramos 
Inventario Inicial en Kilogramos 
Costo unitario 
inventarios iniciales 

$38400 $26200 
8000 2000 
7000 6000 

$7 $10 

Gastos Indirectos 
Variables Suministro 

s 
Mano de obra 
Costos directos e indirectos d MO 
Energía 
Mantenimiento 

Fijos Depreciad 
ón 
Impuestos prediales 
Seguro 
Supervisió 
n 
Energía 
Mantenimiento 

$100000 

$150000 
$300000 
$100000 
$100000 
$200000 

$100000 
$50000 
$50000 

$15000 
$35000 $1200000 

Costos de investigación y 
desarrollo 

Fijos sueldos 
costos prototipo 

Costos de 
Mercadotecnia 

Fijos Publicidad 
Sueldos 
Viajes 

Costos de Distribución 

$105000 
$31000 $136000 

$30000 
$130000 
$40000 $200000 

Fijos Sueldos 
Renta 

Costos de servicio al cliente 

$60000 
$40000 $100000 

Fijos Sueldos 
Viajes 

$40000 
$20000 $60000 



Costos Administrativos 

Fijos Sueldos 
Sueldos de oficinistas 
Costos y papelería 
Misceláneos 

$165000 
$80000 
$75000 
$54000 $374000) 

Balance General 

Activo Circulante 
Efectivo 
Cuentas por Cobrar 
Materiales Directos 
Productos Terminados 
Activo Fijo 
Terreno 
Edificio y Equipo 
Depreciación 
acumulada 
Total 

30000 
400000 
109000 
64600 603600 

200000 
2200000 
-690000 1710000 

2313600 

Pasivo Circulante 
Cuentas por Pagar 
Impuesto a la renta 
Patrimonio 
Capital Social 
Utilidades Retenidas 
Total 

150000 
50000 200000 

350000 
1763600 2113600 

$2313600 

Flujos de Efectivo 
Trimestres 

1 2 3 4 
Ingresos 
Pago de clientes 913700 984600 976500 918400 
Desembolsos 
Pago Proveedores 298390 300800 240530 225680 
Nómina 557520 432080 409680 400720 
Impuesto a la renta 50000 46986 46986 46986 
Otros Gastos 184000 156000 151000 149000 
Compra de equipo 35080 
Dividendos 35000 
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3.2.1.« PRESUPUESTO DE VENTAS NETAS. 

Consiste en determinar el nivel de ventas esperado o proyectado para el 

ejercicio económico consistente en un año, mediante el número de unidades a 

venderse por cada producto determinado por dicho departamento y con su 

respectivo precio de venta dando como resultado los posibles ingresos que se 

esperarían recibir sobre la venta de los productos a que se dispondrían a 

comprar durante dicho período. 

Siendo ésta la base del presupuesto de utilidades, ya que mide la eficacia que 

se tiene para generar dinero, pero a la vez es una de las más inciertas, porque 

se basa en los ingresos proyectadas a futuro, ya que muchas veces se tiene un 

límite de capacidad dentro de la producción o sino una capacidad máxima de 

compras, también porque no se toma en cuenta situaciones futuras del 

mercado que no se prevé que sucederá como aconteció hace algunos años 

cuando existió el congelamiento de los depósitos, siendo éste un factor que 

disminuyó en gran porcentaje los ingresos por ventas. 

Cifras proyectadas, teniendo en cuenta los cambios de precios en las fechas 

prefijadas; obviamente se habla de ventas netas. 

La base sobre la cual descansa el presupuesto de venta y las demás partes del 

presupuesto maestro es el pronostico de ventas, si este pronostico ha sido 

elaborado cuidadosamente y con exactitud, los pasos siguientes en el proceso 

presupuestal serian muchos mas confiables 

Presupuesto de 
Ventas 

Productos Unidades Precio de Venta Total de Ventas 
Producto 1 4250 800 3400000 
Producto 2 1500 1000 1500000 
Total $4900000 
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La forma en la que se calcula este presupuesto es que se multiplica las 

unidades esperadas a vender por el precio de venta. 

3.2.2. - PRESUPUESTO DE COMPRAS. 

El presupuesto de compras determina el nivel de requerimientos necesarios 

para poder cubrir las ventas necesarias, partiendo de dicho presupuesto se le 

suma las unidades del inventario final, restando las del inicial, obteniendo la 

producción, con este resultado se procede a calcular el presupuesto de 

compras añadiéndole las unidades finales, restando de las iniciales y a este 

resultado le multiplicamos por el costo dando finalmente como efecto el total de 

compras que se necesita para poder lograr el objetivo de la empresa, el cual es 

vender más a un menor costo. 

Presupuesto de Producción 

Ventas Presupuestadas 
Inventario Final 
Necesidades Totales 
Inventario Inicial 
Producción Presupuestada 

Programa de Uso de Materiales 
Tasa Uso Materia! 

Productos Producción Material A Material B Material A Material B 
Producto 1 5136 12 6 61632 30816 
Producto 2 1576 12 8 18912 12608 

80544 43424 

Presupuesto de Compra de Materiales Directos 

Material A Material B total 
Materiales Directos a Utilizarse 
Inventario final deseado 

Productos 
Producto 1 Producto 2 

4250 1500 
1001 116 
5251 1616 

115 40 
5136 1576 

Material A Material B 
80544 43424 

8000 2000 
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Necesidades en Kilogramos 88544 45424 
Inventario Inicial 7000 6000 
Materiales Directos que deben comprarse 81544 39424 
Costo / kilogramo 9 12 
Presupuesto de Compras 733896 473088 1206984 

Presupuesto del Costo de Materiales Directos 

Materiales directos a utilizarse 
Costo por kilogramo 
Costo de materiales directos a utilizarse 

Material A Material B 
7000 6000 

$7 $10 
49000 60000 109000 

Materiales Directos a utilizarse de compras 
CostoI kilogramo 
Costo materiales a comprar 

73544 37424 
$9 $12 

661896 449088 1110984 

Total de costos de materiales 109000 1110984 $1219984 

3.2.3. - PRESUPUESTO GASTOS DE ADMINISTRACIÓN. 

Los gastos de administración sirven para complementar el proceso productivo 

lo que significa que toda la producción se beneficia de estos gastos, 

apropiando a cada uno de éstos sus respectivos gastos, existiendo dos tipos 

de ellos, los fijos y los variables. 

El presupuesto de gastos de administración se fundamenta en todos los 

egresos que se tienen previstos realizar dentro de sectores como son los de: 

mano de obra, gastos de fabricación, gastos de operación, entre otros 

desembolsos que son permanentes o variables dentro del mismo. 
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Presupuesto de Mano de Obra Directa 

Productos Producción HMOD Total horas Tasa salarial Total 
Producto 1 5136 4 20544 $20 410880 
Producto 2 1576 6 9456 $20 189120 
Total 30000 $600000 

Presupuesto de Gastos Indirectos de Fabricación 

Gastos Variables 

Suministros $100000 
Mano de Obra $150000 
Costos directos e indirectos de mano de obra $300000 
Energía $100000 
Mantenimiento $100000 $750000 

Gastos Fijos 

Depreciación $200000 
Impuestos Prediales $100000 
Seguros sobre propiedad $50000 
Supervisión $50000 
Energía $15000 
Mantenimiento $35000 $450000 

Total de gastos de fabricación 
Nivel presupuestado de mano de obra 
Gastos indirectos de fabricación por hora 

$1200000 
30000 

$600000 

Gastos indirectos de fabricación serán inventariados a razón de $40.00 



55 

3.2.4. - PRESUPUESTO DE GASTOS FINANCIEROS 

Este presupuesto consiste en determinar el efecto del financiamiento, es decir 

observar cuánto se tiene que pagar por un préstamo para cubrir sus 

necesidades de efectivo, siempre y cuando sea necesario el mismo, con la 

finalidad de mantener un mínimo de efectivo el cual sirva para poder cubrir las 

actividades que desempeña la misma por un determinado tiempo. 

Estos gastos son deducidos del estado de resultados después de descontar 

todos los gastos antes de realizar el pago de impuestos a la renta y 

participación laboral. 

Se calculan después de la elaboración de la proyección del Estado de 

Fuentes y Aplicación de Fondos, herramienta por excelencia para estudiar 

distintas alternativas utilizando la hoja electrónica 

3.2.5. - ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 

Identifica las utilidades o pérdidas de la compañía en un momento 

determinado. Mide el esfuerzo general de la compañía en términos de lo que le 

cuesta realizar sus operaciones durante el mes. 

Es la combinación de los presupuestos de costos y de ingresos, los cuales se 

representan en un solo documento. 

Este estado nos da como resultado las utilidades pronosticadas partiendo de 

las ventas y descontando el costo de ventas, los gastos de operación, los 

gastos financieros, y finalmente el impuesto a la renta y la participación laboral, 

dándonos como resultado una utilidad neta proyectada, la cual tiene que ser 

analizada por la gerencia para ver si se puede o no llegar a dicha meta; y, por 

otra parte también, tratar de observar si la misma conviene. 



Cuando los ingresos superan o exceden a los costos, se genera una utilidad. 

Una pérdida ocurre cuando los costos exceden a los ingresos. 

Presupuesto Inventario Final 

Materiales Kg. Costo Parcial Total 
Material A 8000 $9 72000 
Material B 2000 $12 24000 $96000 

Terminados Unidades Costo 
Producto 1 1001 $420.00 420420.00 
Producto 2 116 $564.00 65424.00 $485844 
Total inventario $581844 

Calculo de costos unitarios 
Productos Terminados 

Producto 1 Producto 2 
Costo Insumos Importe Insumos Importe 

Material A 9 12 108 12 108 
Material B 12 6 72 8 96 
MOD 20 4 80 6 120 
GIF 40.00 4 160.00 6 240.00 

Total $420.00 $564.00 

Presupuesto de Costo de Ventas 

Inventario Inicial 
Producto 1 
Producto 2 

Parcial Total 

38400 
26200 64600 

Materiales Directos 1219984 
Mano de Obra 600000 
Gastos Indirectos de Fabricación 1200000 
Costo de Bienes Fabricados 3019984 
Costo de Bienes disponibles para la Venta 3084584 
Inventario Final 485844 
Costo de Ventas $2598740 



Estado de Resultados Presupuestado 

Ventas 
Costo de Ventas 
Utilidad Bruta 
Costos de Operación 

Investigación y Desarrollo 136000 
Mercadotecnia 200000 
Distribución 100000 
Servicio al cliente 60000 
Administrativos 374000 

Costos de Operación 870000 
Utilidad en Operaciones $1431260 

Estado de Resultados Presupuestado 

Ventas 
Costo de Ventas 
Utilidad Bruta 
Costos de Operación 

Investigación y Desarrollo 136000 
Mercadotecnia 200000 
Distribución 100000 
Servicio al cliente 60000 
Administrativos 374000 

Costos de Operación 870000 
Utilidad en Operación 1431260 
Gastos por intereses 20190 
Utilidad antes de impuestos 1411070 
Provisión Impuesto a la Renta 36.25% 511512.88 
Utilidad Neta 899557.13 

4900000 
2598740 
2301260 

4900000 
2598740 
2301260 
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3.2.6. - BALANCE GENERAL PROYECTADO. 

Este balance se obtiene partiendo del Balance General original añadiéndole los 

cambio producidos como resultado de todos los pronósticos realizados en el 

presupuesto, obteniendo de esta manera un nuevo nivel de: cuentas por 

cobrar, inventarios, efectivo, terrenos, planta y equipo, depreciación; y por el 

lado del pasivo, cuentas por pagar, provisión impuesto a la renta, utilidades 

retenidas, capital social. 

Es decir va a reflejar la situación de la empresa al final de un año, todo esto 

gracias a un presupuesto bien controlado y manejado. 

El balance general posee 3 categorías contables: 

V Activo. 

S Pasivo, y. 

y Participación de los socios.19 

Activo.-

Son los bienes que tienen un valor y que son propiedad de la empresa, incluye 

el valor de los inventarios. Dentro del activo incluimos la disminución en la 

depreciación del equipo. Cabe recalcar que para la valorización de los 

inventarios utilizamos el método de Promedio Ponderado. 

Activo Corriente 

- Cajas y Bancos: 

La cifra sale del saldo final que se obtiene con la proyección del flujo de fondos. 

19 Enciclopedia de la Contabilidad, Antonio Goznes. 
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- Cuentas por cobrar: 

Sumando al saldo inicial, las ventas a crédito y restando los recaudos 

estimados (obviamente teniendo en cuenta la recuperación de cartera atrasada 

y los posibles atrasos del periodo que se está presupuestando). 

- Inventarios: 

Es recomendable separar la partida en materias primas, productos en proceso 

y terminados, en caso de que se trate de empresas manufactureras. Se 

procede de la misma manera que en cuentas por cobrar, pero teniendo en 

cuenta la cifra de inventario final presupuestado de acuerdo con la política 

trazada. 

- Inversiones temporales: 

El dato se obtiene de la proyección de flujo de fondos. 

- Otros activos corrientes: 

Se procede de manera similar a los anteriores rubros. 

Activo fijo: 

A la partida inicial se le suma la cantidad definida en el presupuesto de 

inversiones. La depreciación acumulada se calcula sumando a la cifra inicial el 

cálculo para el período proyectado según el método que la compañía utilice 

para depreciar y teniendo en cuenta las posibles ventas de activos. 
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Pasivo.-

Son compromisos u obligaciones de la empresa de pagar bienes o servicios 

que recibió de los proveedores. Se utilizan para ayudar a financiar los activos 

fijos. 

Aquí se contabilizan los documentos por pagar (préstamos a largo plazo, seis 

meses o más), y las cuentas por pagar (cubren obligaciones a corto plazo con 

los proveedores, menos de 2 meses). 

Tanto para los saldos de corto como de largo plazo el cálculo es aún más 

sencillo que para los activos, pues estos se caracterizan por tener fecha de 

vencimiento. El estimativo se reduce a un problema de sumas y restas. 

Participación de los Socios.-

Es la diferencia entre los activos totales y los pasivos totales. Representa lo 

que valdría la corporación si se cerrara o si se vendieran todos sus activos y si 

se liquidaran todos sus pasivos. 

La participación de los propietarios aumentará mientras haya un flujo de 

ingresos positivo. 

Anexos 

Cuentas por cobrar 
+ 

Saldo inicial 400000 
Presupuesto de Ventas 4900000 
Pago de clientes 3793200 
Saldo Final 1506800 

Edificio y Equipo 
+ 

Depreciación Acumulada Saldo inicial 690000 

Saldo inicial 2200000 
Compra de equipo 35080 
Retiro Activos fijos 0 
Saldo final 2235080 



Cuentas por pagar 
+ 

Impuesto a la renta 
+ 

Utilidades Retenidas 
+ 

Balance General Presupuestado 

Activo Circulante 
Efectivo 36572 
Cuentas por Cobrar 1506800 
Materiales Directos 96000 
Productos Terminados 485844 2125216 
Activo Fijo 
Terreno 200000 
Edificio y Equipo 2235080 
Depreciación acumulada 920000 1315080 1515080 
Total 3640296 

Depreciación del periodo 230000 
Depreciación por retiros 0 
Saldo final 920000 

Saldo Inicial 150000 
Presupuesto de Compras 1206984 
Pago a Proveedores 1065400 
Saldo final 291584 

Saldo inicial 50000 
Provisión del ejercicio 511512.88 
Pago impuesto a la renta 190958 
Saldo final 370554.88 

Saldo inicial 1763600 
Utilidad del ejercicio 899557.13 
Dividendos en efectivo 35000 
Saldo final 2628157.1 

Pasivo Circulante 
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Cuentas por Pagar 
Impuesto a la renta 
Patrimonio 
Capital Social 
Utilidades Retenidas 
Total 

291584 
370554.88 662138:88 

350000 
2628157.1 2978157.1 

3640296 

3.2.7. - ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO. 

El principal propósito del flujo de efectivo es reportar las entradas y salidas de 

efectivo en una empresa durante un determinado período ayudando a la 

empresa a identificar la capacidad que esta posee para generar flujos netos de 

entrada de efectivo a través de las operaciones para poder pagar las deudas, 

interés, dividendos, nuevas adquisiciones de activos fijos, entre otros gastos 

que se presentan durante un determinado momento. Además mide las 

necesidades de financiamiento externo que se necesita. 

Sirve para determinar el nivel de efectivo que la empresa va a tener o va a 

gastar durante un determinado período, es decir lo mínimo que ésta requiere 

para poder cubrir sus desembolsos y poder mantener una cantidad de igual 

similitud en caja o banco. 

Partiendo del saldo inicial de efectivo, le sumamos el pago que los clientes 

vayan a realizar dándonos el efectivo disponible al cual se le resta todos los 

egresos, (pago a proveedores, nómina, provisión impuesto a la renta, otros 

gastos, viajes y viáticos, además los dividendos que se cancelan al inicio y la 

compra de un bien al final igual que el aumento de capital, sumados el mínimo 

de efectivo requerido por la empresa), nos da como resultado el exceso de 

efectivo o faltante del mismo. Si el efectivo es faltante es necesario realizar un 

financiamiento del mismo, es decir un préstamo con sus respectivos intereses, 
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nos da como resultado el saldo final del efectivo; el saldo del último mes es el 

saldo inicial del efectivo el cual consta en el balance general proyectado. 

Presupuesto de Efectivo 
Total 

Saldo inicial 30000 35790 35504 35378 30000 

Pago clientes 913700 984600 976500 918400 3793200 

Total disponible 943700 1020390 1012004 953778 3823200 

Pago Proveedores 
Nómina 
Impuesto a la renta 
Otros Gastos 
Compra de equipo 
Dividendos 
Total Egresos 

Saldo mínimo 

298390 300800 240530 225680 1065400 
557520 432080 409680 400720 1800000 
50000 46986 46986 46986 190958 

184000 156000 151000 149000 640000 
0 0 0 35080 35080 

35000 0 0 0 35000 
1124910 935866 848196 857466 3766438 

35000 35000 35000 35000 35000 

Total efectivo necesario 1159910 970866 883196 892466 3801438 

Exceso (faltante) -216210 49524 128808 61312 21762 

Financiamlento 
Préstamo 
Pago del préstamo 
Interés 12% 
Efecto Financiamiento 

217000 217000 
36000 123000 58000 217000 
13020 5430 1740 20190 

217000 49020 128430 59740 20190 

Saldo final de efectivo 35790 35504 35378 36572 36572 
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3.3. - ÍNDICES DE EVALUACIÓN 

Estos índices sirven para determinar los niveles de eficiencia, rentabilidad que 

la empresa posee dentro de un determinado período utilizando como base los 

Estados de Utilidades Retenidas, de Balance General, midiendo como se 

encuentra la empresa, es decir se realiza un diagnóstico para determinar su 

situación en dicho momento permitiendo llegar a tener conclusiones sobre la 

situación, teniendo como perspectiva un análisis financiero determinado por 

indicadores los cuáles son numéricos y expresados en índices que por lo tanto 

son cuantitativos, teniendo cada uno de estos una interpretación en particular. 

El análisis financiero constituye una herramienta de mucha utilidad analítica. 

Permite hacer comparaciones relativas de distintos negocios y nos facilita la 

toma de decisiones de inversión, financiación, planes de acción, control de 

operaciones, reparto de dividendos, etc. 

Existe una serie muy generalizada de razones financieras, dentro de las cuales 

analizaremos los índices de Eficiencia y los de Rentabilidad. 

3.3.1. - ÍNDICES DE EFICIENCIA. 

O conocido también como razones de actividad, radica en determinar el nivel 

de eficiencia que tiene la empresa dentro de sus activos. 

Constituyen un importante complemento de las razones de liquidez. Miden la 

duración del ciclo productivo y del periodo de cartera. 

El costo de la mercadería depende del sistema de valuación empleado para los 

inventarios y su cifra promedio es muy poco representativa cuando se trata de 

negocios con ventas estacionarias. 
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En la rotación de cartera además de las imprecisiones mencionadas en 

liquidez, podemos decir, que el promedio de cuentas por cobrar es poco 

representativo cuando se trata de negocios que presentan concentración de 

ventas en determinadas épocas. 

Debemos revisar cuidadosamente el método de valuación de los inventarios 

para determinar el costo de la mercancía vendida. 

Rotación de las cuentas por cobrar. 

Mide la eficiencia que tiene la empresa en transformar sus cuentas por cobrar a 

efectivo, durante su ejercicio económico. 

Estable el número de veces que las cuentas por cobrar giran en promedio en 

un período determinado de tiempo, generalmente un año. 

Y se calcula como sigue: 

' Ventas anuales a crédito 2p 

v cuentas por cobrar. , 

3793200 

1506800 

= 2,52 

20 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 
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Cambio de cuentas por cobrar en días. 

Este el número de días en promedio que las cuentas por cobrar están 

pendientes antes de ser efectivizadas. 

Indica el número de días que tardan en rotar las cuentas por cobrar. 

Y se calcula como sigue: 

365 ."U 
Rotación de cuentas por cobrar 

= 365 

2,52 

= 144,99 

Rotación del Inventario 

Mide cuantas veces ha rotado el inventario durante un período, a la vez mide 

sobre su liquidez y sobre la tendencia a tener un exceso del mismo durante un 

período. 

El inventario de mercancías de la empresa rota X veces en el año, quiere 

decir, que el inventario se convierte X veces por año en efectivo o cuentas por 

cobrar. 

Su cálculo es el siguiente: 

20 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 



f Costo de los bienes vendidos V 2 

^ Inventario y 

=2598740 

581844 

= 4,47 

Rotación del inventario en días. 

Es el número de veces en días en que el inventario se ha convertido 

cuentas por cobrar o efectivo a través de sus ventas. 

Equivale a la misma relación anterior pero expresada en días 

Se calcula como sigue: 

^Rotación de Inventario 

= 365 

4,47 

= 81,72 

22 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 
23 Fundamentos de Administración Financiera, Van Home James. 
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Rotación de cuentas por pagar 

Compras anuales a crédito 
Promedio de cuentas por pagar 

24 

= 1065400 

291584 

= 3,65 

Indica el número de veces que giran las cuentas por pagar en un período 

determinado. 

Plazo promedio de cuentas por pagar 

_ ' 365 días ^ 2s 
v Rotación de cuentas por pagar y 

Da una idea clave del promedio general de días que se demora la empresa 

para cancelar sus cuentas. 

= 365 

3,65 

= 99,89 

24 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 
25 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 
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Rotación del Activo total. 

Mide la eficiencia que tienen los activos para generar ventas. 

Los activos totales rotaron X veces en el año, o cada dólar invertido en activos 

generó ventas por X dólares en el año. 

Se calcula como sigue: 

r Ventas Netas 26 

^Activos Totales, 

= 4900000 

3640296 

= 1,34 

3.3.2. - ÍNDICES DE RENTABILIDAD. 

Ya que toda empresa tiene como meta obtener utilidades al término de 

cualquier actividad realizada, utiliza este índice para conocer en que medida las 

utilidades en mención tienen relación con el nivel de ventas, inversiones, 

capital, y de esta manera conocer como se comportó la empresa y que dio 

como resultado dicho comportamiento. 

El índice de rentabilidad se fundamenta en dos tipos: Los primeros que 

determinan la rentabilidad existente entre la relación de ventas, y la que existe 

respecto a la inversión. 

20 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 
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Miden la productividad de los fondos comprometidos en un negocio. 

Recordemos que a largo plazo lo importante es garantizar la permanencia de 

la empresa en acrecentamiento de mercado y por ende su valor. Permite ver 

los rendimientos de la empresa en comparación con las ventas y el capital. 

Desde el punto de vista económico se considera que la renta se genera a 

través de todo el ciclo productivo, incluyendo las actividades de compra de 

materias primas y de recaudo de cartera. Además, el valor del beneficio 

depende en gran medida de las políticas contables en cuanto a depreciaciones, 

amortizaciones, valorizaciones de inventarios, castigos de carteras, etc. 

La cifra de patrimonio (activo total - pasivo total), está considerablemente 

afectada por las observaciones anteriormente hechas con relación a los 

activos, pasivos y muy especialmente, por el valor de los intangibles que en 

muchos casos constituyen cifras altamente representativas en proporción al 

total de activos que la empresa posea dentro de su balance general. 

Margen bruto de utilidad 

_ ' Utilidad Brutal 27 
v Ventas Netas J 

Significa que las ventas de la empresa generaron un % de utilidad en el año. 

En otras palabras, cada dólar vendido en el año generó un determinado 

número de dólares de utilidad bruta en un determinado año o periodo. 

20 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 
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= 2301260 

4900000 

= 0,47 

Margen neto de utilidad 

Utilidad Neta ") 2s 
Ventas Netas 

La utilidad neta correspondió a un X% de las ventas en el año, es decir, que 

cada dólar vendido generó $X de utilidad neta en el año. 

= 899557 

4900000 

= 0,18 

Rendimiento de la inversión 

= ' Utilidad Neta" 
Patrimonio , 

Las utilidades correspondieron al X% sobre el patrimonio en el año; indica lo 

que corresponde a los socios como rendimiento sobre su inversión. 

= 899557 

20 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 
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2978157 

= 0,30 

Potencial de utilidad: Margen x Rotación 

Utilidad Neta 
Ventas Netas 

\ f 
x 

Ventas Netas 
Activo Total 

29 

Muestra que la utilidad neta con respecto al activo total como porcentaje 

anual. Equivale a decir, que cada dólar invertido en el activo total generó $X de 

utilidad neta en el año. 

Pero eliminando Ventas netas con Ventas netas, nos queda como resultado de 

la formula: 

f Utilidad Neta" 
, Activo Total y 

= 899557 

3640296 

= 0,25 

20 Fundamentos de Administración Financiera, Van Horne James. 
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CAPITULO IV. -

DESARROLLO DE LA IMPLEMENTACION AL SISTEMA DE 

INFORMACIÓN GERENCIAL (CASO PRACTICO!. 

4.1. - DESCRIPCIÓN DE LA ORGANIZACIÓN. 

CarboContacto S.A. es una organización que se fundamenta principalmente en 

la comercialización de bienes de consumo automotriz a nivel nacional la cuál 

esta compuesta por el departamento de ventas crédito y cobranzas, el 

departamento de administración y el departamento de bodegas y 

mantenimiento, entre todos estos departamentos se logra dar puestos de 

trabajo a diez personas en la ciudad de Quito, y cinco en la ciudad de 

Guayaquil. 

Siendo la organización para funcional del Grupo Mecaser, ya que el mismo 

departamento de cobranzas se encarga de hacerlo para todo el grupo. 

4.1.1.- MISIÓN. 

La misión de la misma es introducirse en el mercado ecuatoriano de una 

manera constante y a la vez creciente creando cada vez más fuentes de 

trabajo y mejorando a su vez la calidad de vida de los mismos. Es decir 

dedicarse a la importación de alternadores, motores de arranque, para ser 

suministrados a nivel nacional. 
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Además de pensar siempre en expandirse hacia otros campos dentro de la 

misma rama, es decir introducirse dentro de todo lo que a repuestos 

automotrices respecta. 

4.2.2.- VISIÓN. 

La visión de la empresa es cubrir la escasez de elementos relacionados con la 

parte eléctrica de automotores en especial a lo que motores de arranque, de 

partida se refiere dentro del mercado ecuatoriano. 

4.2. - ESTRUCTURA FINANCIERA. 

La estructura de la empresa esta conformada de acuerdo a las leyes 

ecuatorianas constituyéndose siempre en llevar sus cuentas claras y con todos 

los documentos en regla, adicionalmente la estructura financiera se puede decir 

que se fundamenta en los siguientes aspectos. 

4.2.1. - BALANCE GENERAL 

Este balance representa la situación financiera actual de la empresa, 

permitiendo visualizar la situación de la misma a una determinada fecha el cuál 

se encuentra dividido en varios rubros. 

Este balance está conformado según los datos del periodo transcurrido 

(ejercicio económico del año 2001) dando resultados proyectados en activos 

totales una suma de $126.572,18 dólares, teniendo dentro de este rubro un 

crecimiento tanto en efectivo, cuentas por cobrar, y casi un similar valor en lo 

que a inventarios respecta. Dando un crecimiento del casi 72,71%, tal como se 

ve este presupuesto ayudando a la empresa a mejorar sus activos, es decir 

crecer y por supuesto expandirse dentro del mercado. 
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En lo que a los pasivos se refiere observamos que el incremento en cuentas 

por pagar son casi nulas pero existe un incremento en el capital social debido a 

que por el exceso de efectivo la gerencia decidió invertirlo dentro de su capital 

social ya que este se encontraba muy bajo y no presentaba las garantías 

necesarias para acudir a una inversión futura. 

4.2.2. - ESTADO DE RESULTADOS 

Refleja la situación financiera de la empresa a una determinada fecha 

considerándolo como una fotografía de la misma ya que nos da el resultado 

económico durante un periodo contable, es expresado a través de utilidad o 

perdida en el cuál se confrontan los ingresos versus los egresos totales dando 

como resultado una utilidad. 

Es decir que se encarga de medir la rentabilidad del negocio con mayor 

exactitud y a la vez estableciendo relaciones entre los ingresos, costos y los 

gastos. 

Este estado nos da como resultado una utilidad neta de $85.276,27 dólares 

descontando todos los factores necesarios que conforman este proceso y que 

son los costos de venta, costos de operación; los cuales se ha determinado en 

transporte de mercadería, desaduanización en un 40% sobre las compras de 

materiales y un 15% de comisiones de igual manera sobre las ventas del 

periodo ya que estos porcentajes han sido establecidos previamente por el 

área de importaciones y de impuesto a la renta y participación laboral en una 

sola tasa del 36,25%. 

4.2.3. - FLUJO DE EFECTIVO 

Consiste en un presupuestó l e los ingresos y desembolsos de efectivo o dinero 

que se maneja dentro de una empresa, realizando cálculos semanales, 
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mensuales, trimestrales, anuales, incluso diarios de las ventas, compras, 

gastos que se van a realizar. 

El flujo de efectivo es un factor esencial para la empresa y se pudo determinar 

un mínimo de cantidad de dinero necesario para poder cumplir sus factores de 

planificación ya que se puede observar que para cumplir un saldo mínimo de 

efectivo por trimestre de $ 10.000,00 dólares, la empresa no necesita de un 

financiamiento ya que con sus simples ingresos puede cubrir fácilmente sus 

gastos o desembolsos de efectivo durante cada trimestre quedándole como 

resultado de efectivo al final del periodo un valor de $57.109,50 dólares lo que 

da una ventaja totalmente notable para el siguiente año ya que la empresa 

empezaría con un saldo inicial de efectivo alto en comparación a del año 

anterior. 

4.3.- MODELO DEL SISTEMA DE INFORMACIÓN GERENCIAL 

Para proceder a realizar este modelo se procede primero a tomar en cuenta 

toda la información disponible dentro de la empresa empezando con lo que a 

datos sobre pronósticos de ventas en cantidades, precios de ventas unitarios, 

costos unitarios para cada ítem y los inventarios. 

Posteriormente se procede a calcular el presupuesto maestro el cual consiste 

del presupuesto de ventas el cual es realizado en base a las estimaciones que 

este departamento tiene multiplicado por el precio de venta de cada ítem 

teniendo un estimado de venta en dólares para cada marca y modelo, luego 

procedemos a realizar el presupuesto de producción el cual nos da como 

resultado el total de unidades a producir, en este caso a comercializar, con esta 

información se procede a calcular el total de compra de materiales 

multiplicadas por su costo unitario, es decir el total en compras que la empresa 

necesita para tener su presupuesto firme y realizable. El costo de los 

materiales es el total en dólares que la empresa posee con todos sus 

inventarios y sus compras de materiales. 



La mano de obra es el calculo de todos los gastos de personal que se 

necesitan para comercializar cada unidad de los productos, es decir 

multiplicamos 12 meses, porcada salario o sueldo mensual. 

Luego se calcula el costo de ventas, el cual se saca con la información de 

nuestros inventarios iniciales en dólares se le suma los materiales directos a 

utilizarse, la mano de obra, y los gastos de fabricación y se le resta el inventario 

final. 

Teniendo las ventas, el costo de ventas, y los costos de operación, se procede 

a calcular el Estado de resultados, el cual consiste en que a las ventas se le 

resta el costo de ventas, se le resta los costos de operación y adicionalmente 

se le descuenta la tasa de impuesto a la renta del 25% y participación laboral, 

la que es del15%, dándonos una Utilidad Neta de $ 85.276,27 

Para calcular el presupuesto de efectivo se lo realiza con los ingresos que se 

espera tener por las ventas más el saldo inicial de efectivo descontado los 

egresos más el saldo mínimo de efectivo de 10.000,00 dólares, lo cual nos da 

el exceso o faltante de efectivo, en este caso la empresa no necesita de ningún 

tipo de financiamiento es por tal motivo que la empresa decide realizar un 

incremento de capital al final del periodo al encontrar que su capital es muy 

bajo y no tiene respaldo para casi nada de sus operaciones. Y tiene como 

saldo final de efectivo un valor de $ 57.109,50 

Con toda esta información se procede a realizar el balance general 

presupuestado en el cual ya se tiene toda la información y es sólo cuestión de 

juntarla realizando los anexos, en los cuales se calcula los nuevos saldos en 

cuentas por cobrar, cuentas por pagar, utilidades retenidas, capital social, 

inventarios, impuesto a la renta, activos fijos, en general todos los elementos 

que conforman el Balance General. 

Como información adicional sobre la programación del modelo, esta se 

encuentra totalmente automatizado, y para mayor facilidad de su uso, se 
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encuentra con macros para que el ingreso a los datos sea mucho más fácil y 

ágil a la vez, siendo un programa en donde la gerencia puede observar lo que 

necesita en el momento que desee. 

A continuación se detallan algunas macros que fueron implementadas dentro 

de este sistema de información gerencial aplicado a la empresa CarboContacto 

S.A. 

Sub CostodeVentas() 
i 

' CostodeVentas Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("cv").Select 

End Sub 

Sub ManodeObra() 
i 

' ManodeObra Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("MO"). Select 

End Sub 

Sub ProduccionPresupuestada() 
i 

' ProduccionPresupuestada Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("pp").Select 



End Sub 

Sub Anexos() 
i 

' Anexos Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("AN").Select 

End Sub 

Sub CostosMateriales() 
i 

' CostosMateriales Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("com").Select 

End Sub 

Sub CompraMaterialesQ 
i 

' CompraMateriales Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("cm").Select 

End Sub 

Sub Ventas() 
i 

' Ventas Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 



Sheets("PV").Select 

End Sub 

Sub FlujoEfectivo() 
i 

' FlujoEfectivo Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("PE").Select 

End Sub 

Sub EstadoResultados() 

' EstadoResultados Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

SheetsfERP").Select 

End Sub 

Sub GastoslndirectosFabricacionQ 
» 

' GastosIndirectosFabricación Macro 

' M acro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("gif').Select 

End Sub 

Sub DatoslnicialesO 

' Datoslniciales Macro 
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 



Sheets("D1 "). Select 

End Sub 

Sub FuentesUsos() < 

' FuentesUsos Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

SheetsfFU").-Select 

End Sub 

Sub EstadoResultadosconlntereses() 
i 

' EstadoResultadosconlntereses Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("ER").Select 

End Sub 

Sub FE() 
i 

' FE Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("FE").Select 

End Sub 

Sub AnalisisQ 



' Análisis Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("ANA").Select 

End Sub 

Sub ModeloSensibilidadQ í 
i 

' ModeloSensibilidad Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

Sheets("SE").Select 

End Sub 

Sub lndicesFinancieros() 
i 

' IndicesFinancieros Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

ActiveWindow.ScrollWorkbookTabs Position =xlLasí 

Sheets("lnd").Select 

End Sub 

Sub ModeloEscenariosQ 
i 

' ModeloEscenarios Macro 

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ 

i 

Sheets("ES").Select 
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End Sub 

Para empezar al momento de ingresar al programa se encontrará con la página 

de inicio en la cual se muestra la misión, y visión de la empresa, además de 

contener un botón especial llamado Menú Principal el cuál nos conduce a! 

menú que contiene toda la información del sistema de información. 

Microsoft Excel - presup 

Archivo &ición \¿er tuer tar Eormalo Ser amiantas Datos Vatfana > 

D & Q A Q l * Sfe <? fu £ £ 100% . ( 5 . 

MISIÓN 
Ca misión de ta misma es introducirse en et mercado ecuatoriano, de una manera constante 

y a ta vez creciente, creando cada vez mis fuentes de traéajo, y mejorando a su vez ta calidad 

de vida de Cos mismos Sis decir dedicarse a ta importación de alternadores, motores de 

arranque, para ser suministrados a nivel nacional 

Jt demás de pensar siempre en expandirse Hacia otros campos dentro de ta misma rama, 

es decir introducirse dentro de toda lio que a repuestos automotrices respecta. 

• m r ó r 
La visión de ta empresa es cuBrir ta escasez de elementos relacionados con taparte e&ctrica 

de automotores, en especial a to que motores de arranque, de partida se refiere dentro 

del mercado ecuatoriano. 

Menú Principal 

Posteriormente accederemos al menú principal, en cual encontraremos los 

botones de: 

•/ Datos Iniciales. 

Datos Históricos 

S Presupuestos 

y Proyecciones 

y Anexos 

y Análisis 

y Inventarios 

s Inicio 
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Microsoft Exce l - p iesup 

PÜ] Archivo adición Ver Insertar Formato Herramientas Da{ps Ventana ? 

• ES h a a ? * * ® A Z A éí 11 & 100% -

Dalos Iniciales Pillos 
Historíeos 

Piesup liest os 

Pioyecciones Anexos Análisis 

Inventai ios INICIO 

Dando un clic en e! botón de Datos Iniciales se presenta la siguiente tabla, en 

ía cual se deben ingresar los datos de pronóstico de ventas, precio de venta, 

precio de compra, inventario inicia!, e inventario final para cada uno de los 

ítems, es decir que sólo se pueden modificar aquellas celdas que se presentan 

de coior rojo. 

m ¿ i c i o s o t t t x c e l - p t e s u p 

1 ] ôrchivo Èdictón Ver Insertar Formato Herramientas Datos Ventana ? 

& s f- z i 
X 

50% 

Pro V c M k PV PC • i r 
15 50 20 
• s .35 
108 3 S 
111 5 
I I S 
a i » 
140 
1«1 
1*4 100 99 ;o 
4 1 0 JO 
434 50 
4S0 100 6.72 50 
5 9 5 12 45 50 
SOS 20 

m m 97 :o 
B O O ;o 

PY re • r 

C l U r p i U i 
I t 

2 1 P 50 
21G •0 
23A 50 
2 3 6 0 
25 
2 ? 

29A 500 4.5 50 
29B f, 50 
SSA 500 <1 
M B 50 
S3G 200 
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Una vez ingresado los datos iniciales se regresa al menú principa! para 

ingresar ios datos históricos y de flujos de efectivo, es decir ingresamos ios 

datos de! balance genera! a la fecha de! ejercicio terminado para en base a 

este pronosticar el siguiente. De igual manera pueden ser cambiados sólo los 

datos que constan de color rojo. 

Microsoft Excel - piesup 
S j Archivo Edición Ver Insertar Formato Herramientas Datos Vertana 

n u ^75% ' (?l , 

ACTIVOS PASIVOS 
Activo Circulante: Pasivo C Ñ M l M t e : 
Efectivo Cuentas por Paqar 
Cuenus por Cobrar 

$35,157.52 

impuesto a la Renta por Pagar t u a » ao 
Materiales Oírtelos 

$35,157.52 
Patrimonio: 
c * * ^ Social VtfAíiO 

«1.157.52 
Productos Terminados $35,157.52 

Patrimonio: 
c * * ^ Social VtfAíiO 

«1.157.52 Activo Fiio: 
Teneno ÍO.QO 

«0 00 

Utilidades Retenidas «1.157.52 Activo Fiio: 
Teneno ÍO.QO 

«0 00 
Total $35,157.52 

Edificio g Equipo 
«0 00 

Total $35,157.52 
Depredación Acumulada «0 00 

Total $35,157.52 Total $35,157.52 Total $35,157.52 

DETALLE 1 1 2 3 « 
hgresos 
Paqo de Clientes $62.361.» «62,381.36 ««2.981.36 «62,961.36 
Deseaboisos: 
Paso a Proveedores «24.042.03 «24.042.03 «24.042.03 «24.042,03 
Nómina «10.503.24 «10,503.24 «10.50324 «10.503.24 
Impuesto a ta tema por pagar «7.106.3$ «7.106.36 «7.106.3« «7.106.3« 
Otros Gastos Í7.J35.S:: í 1.1 1 ' 17 i ' r . í i 
Compra de Equipo :1 00 
Dividendos 
Saldo minaiku de efectivo 1 KJ.OÜO 1.10 

M e n ú Principal j Calcular ] | Continuar"! | Regresar' 

Una vez ingresados todos estos datos se procede a calcular los presupuestos, 

para tal motivo en la pantalla anterior se presiona el botón calcular o la teda F9 

y se presiona menú principa! para acceder al menú de presupuestos, en el cual 

encontraremos los presupuestos de: 

s Ventas. 

s Producción Presupuestada 

S Compra de Materiales. 

s Costo de Materiales. 

s Mano de Obra 

^ Gastos Indirectos de Fabricación. 

s Costo de Ventas. 
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S Flujo de Efectivo 

s Estado de Resultados. 

En el momento de dar un clic en cualquiera de estos botones se ingresara a la 

información contenida en una nueva hoja. 

Microsoft Excel presup 

| Archivo Edición Ver Insertar formato Herramientas Da|os Ventana ? 

<? «o ' f- H ^ 100% - C?¡ 

Ventas Pioducclón 
Piesupuestada 

Compia de 
Mateiilaes 

Costo de 
Materiales 

Mano de Obi a Gastos Indiiectos 
de Fabricación 

Costo de 
Ventas 

Flujo de 
Efectivo 

Estado de 
Resultados 

Memi 
Principal 

Es asi que cuando presionamos el botón de Presupuesto de Ventas, nos da 

como resultado la información de los ingresos esperados por cada uno de los 

productos y con un valor total. 
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fü Microsoft Excel - presup 

Archivo Edición Ver Insertar Formato Herramientas Datos VeQtana ? 

- m 
Pegar 

PRESUPUESTO DE VENT AS 
ZEN $22,980.00 
ZM $115,090.00 
ETIN $4,464.45 
COLECTORES $52,345.00 
CARBONES $94,690.00 

TOTAL $289.569.45 

Menu Presupuestos Continuar 

Luego se presiona continuar o menú presupuestos y se elige la opción 

producción presupuestada. 

Microsoft Excel - presup 

® j Éfdwo Edición üfsr Insertar formato ÜSTamierítas Datos VeQtana £ 

& ffi <? * i w . 

PRODUCaON PRESUPU ESTADA 
ZEN 1,036 
ZM 5,908 
ETIN 0 
COLECTORES 5,229 
CARBONES 23,500 

TOTAL 35.673 

Menu P ipues tos Continuar 

Presupuesto de Compra de Materiales. 
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¡§g Microsoft Excel - piesup 

r£)5,cWvo gddón Ver Insertar Eormato Herr^entas Datos VeQtana ? 
• < * e m a * * ® <? -o - & z / . nu ; H ioo% , I D , 

PRESMPMESTO PE COMPRA PE MATERIALS 
ZEN 
ZM 
ETIN 
COLECTORES 
CARBONES 

TOTAL 

Menu Piesi ipuestos 

$7,87B.85 
$47,540.75 

$0.00 
$22,265.25 
$24,621.68 

$102.306.53 

Continuar 

Presupuesto de Costo de Materiales. 

S Miciosott Excel - piesup 

f g j Archivo Edición Ver Insertar Formato Herramientas Datos Ventana ? 

D E? Q a & y x % m <? o , 4 z / . t i n m sioo% - tu -

ZEN 111,244.70 
ZM $40,405.70 
ETIN $4,840.77 
COLECTORES $20,912.50 
CARBONES $37,945.00 
TOTAL $115,348.67 

Memi Pi «supuestos Continuar 

Presupuesto de Mano de Obra. En esta sección también se procede a ingresar 

ios datos esperados, es decir se ingresa el tipo de gasto que se va a realizar 

como por ejemplo: secretaria, los meses que se le va a pagar un sueldo, y la 

cuota o valor correspondiente a cada mes, luego se presiona calcular o la tecla 

F9 y nos da como resultado el total en dólares de mano de obra requerida. 
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fü Microsoft Excel - presup 

¿rchivo ¿dtcióri Ver Insertar Formato tierramentas Datos VeQtana £ 

d ^ h * ^ ® ^ - * 2 f* è in u $ «»* - im 

MANO PE QPRA 

otxxxmxK 

jCXXXXXjiX/ 

Meses Cuota Mensual Anual 
0 

Menú Presupuestos 

o 

Continuar 

K.oo 
$0.00 
$0.00 
Í0.00 

I $0-00 1 

Calcular 

De igual manera se procede a realizar con los gastos indirectos de fabricación 

sólo alterando los datos de color rojo. 

m Microsoft Excel - piesup 

Archivo Edición Ser Insertar Formato Herramientas Datos VeQtana l 

& s n ii • s ) , 

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 

S umidisti os 
Mano de Obia Dilecta $0 CID 
eneigia $2.000 CIO 
Mantenimiento $2.000 00 
Depieciacion 
Seguios $0 00 

TOTAL $4.000.00 

Memi 
Pi ©supuesto« Continuar Calcular 

Al presionar la tecla continuar nos da como resultado la hoja en la cual consta 

la información sobre inventarios iniciales y finales en dólares para cada uno de 

ios ítem, para cada uno de los productos y un valor tota! que es el valor 

acumulado de todos los ítem y productos. 
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fü Microsoft Excel - presup 

ftxhvo £dick5n Ver insertar Formato Herramientas Datos Verjtana ? 

T U B " * « 
¡«•S 

-mr 

i>T.t Timr 
11H.« jas: 

Una vez que se tiene todos estos presupuestos se regresa a! menú 

presupuestos, y se presiona el botón costo de ventas, para desplegaría venían 

con dicha información, la cual contendrá el siguiente contenido: 

Miciosoft Excel - piesup 

S ] órcNvo £ídón War Insertar Formato Herramientas Datos Vsotana ? 

"-> - 4 £ * ¿4SI ¡Q) $ 100% - » 
COSTO PE VENTAS 

INVENTARIO INICIAL Püicidl Total 
ZEN $8,131.85 
ZM $2,733.75 
COLECTORES Î1,332.25 
ETIN $4,840 77 
CARBONES $20,672.32 $37,71094 

MATERIALES DIRECTOS A ÜTILZARSE $115,348.67 
MANO DE OBRA $0.00 
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $4,000.00 
COSTO DE BIENES FABRICADOS $119,348 57 
COSTO DE BIENES DISPONIBLES PARA SU VENTA $157,059.51 

INVENTARIO FINAL $24,668.80 

COSTO DE VENTAS $132.390.81 

í Memi P lesti pu estos Continuar 

Los presupuestos de costos de distribución y de costos administrativos se 

calcula de igual manera que como se realizaron los de mano de obra, y de 

gastos indirectos de fabricación. 
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£3 Microsoft Excel - presup 

Archivo gááón Ver Insertar Formato Herramientas Datos Ventana 1 
* fe ffi «-> » ft £ U él Ii Ü 4? ioo% » £3 „ 

PRESUPUESTO DE COSTO DE DISTRIBUCIÓN 

Detail« Paiclal Total 
Sueldos y salarios en distribución 
Renta, mantenimiento e impuestos $0 00 $1.440.00 I 

PRESUPUESTO DE COSTOS ADMINISTRATIVOS 

Detalle Paicial Total 
Sueldos do funcional ios 
Sueldos de Oficinistas $ 2.880 OC 1 

| Comisiones 10%| 1 $28,956 95 | 
costos y papeleiia de oficina $ 2,000 00 
Misceláneos $42.036.95 | 

Continuar Calcular 

Una vez que se tiene toda esta información, se presenta e! Estado de 

Resultados Presupuestado, en el cual se pueden hacer cambios en los 

porcentajes correspondientes a impuesto a la renta, y repartición laboral 
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fü Microsoft Excel - presup 

ArcNvo Edición Ver insertar Formato Herramientas Datos Ventana ? 

• B & a V £ fe S <? «o - Ü 3E A 4 H 4 I I ' « » % - £3 

ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO 

VENTAS S289.S6S.4S 
COSTO DE VENTAS $132,390 81 
UTILIDAD BRUTA $157,178.64 

COSTOS DE OPERACION 
Costos de Distribución $1,440 00 
Costos de Servicio al Cliente $42/336 95 

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $113,701.70 
REPARTICION LABORAL $17,055 25 
IMPUESTO A LA RENTA $28,425.42 

UTILIDAD $85,276 27 

M e m i 
P iesupues tos Calcular Continuar 

El menú proyecciones desplazara información sobre el nuevo balance general, 

estado de resultados, fuentes y usos, y flujo de efectivo. 

I f^ i Microsoft Excel - ptesup j 

ArcNvo &dd¿n Ver Insert» Formato Herramientas Datos Ventana l 

• e? a * s fe © <? «O > fu fe $ 100% « Ç 3 . 

Balance Genei.il Estado de 
Resultados 

Fuentes y Osos Flujo de 
Efectivo 

Men t í 
Pfiltcip.ll 
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La panta l la de Ba lance Genera l se obse rva ra de la s igu iente manera: 

IHHMicrosoft Excel - piesup i r i D i 
• @¡J Archivo Edfciòn Ver Insertar Formato Herramienta is Datos Ventana ? - l # | x | 

% £ f- i i u k> 75% . $. 
ññl ftMTF «agwgfMM- PBraBPifffTAnn 

Activo Cacata**: «126,572.18 
EfMttVO «57.109.50 
Cuntís por Cokm «44.733.88 
Ptoémmtos Tti imm̂ os •24.688.80 
Activo F¡io: «0.00 
Tormo «000 
ElKHcio i E varo $0.00 
Ocmaeijuiúe fliiumrfidi «000 
TOTAL «126,572.18 
PASIVOS 
Pasivo Circula*!«; «40,138.39 
Cumias por Patar «35.13839 
Impuesto a la Reata pot Paaaa «5,000.00 
Patrimonio: «86,433.79 
Capital Social »800.00 
Utilidades Retenidas «85,633.73 
TOTAL «126,572.18 
ACTIVOS meaos PASIVOS «OJIO 

M e n u 
Proyecciones j Continuar" 

Listo 

Microsoft Exce l . . . ^jurUM"P«** I Bgglgj"WÌBM- I ^jJSIfi^ r % 1212PM 

Estado de fuen tes y usos, en es te es tado, el dato de co lor rojo, es un va lor q u e 

no puede ser mod i f i cado, ya que en es te c a s o es un va lo r que por ser nega t i vo 

se presenta d e esta fo rma. 
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Mirjoiolt f Kf.ftl - presup 
"] Aitíwo ÉdHóri Ver ¡mtw górmate tietrantencas Dafcx v (Of ari* j 

• e? B • a ?" * es<r « . a E i l l i IB-ä ,00% • 9 -
.=.iäJü) 

rattntsYusos ICUENTA IHISTORICO IPROYECTADO I . O FUEHTE USO | 
Activo diculanre 
Electivo $758.31 »57.109 50 $56,351.19 U 
Cuentas poi Cobi.ii $7,149 85 $44,793 88 $37.644.03 U 
Inventarío* $27,249 36 $24.868 80 !$.' -;•»! -ifi) F 
Activo FU» 
Valor Oilqinal SO.OO | $0 00 $0.00 
Depreciación Acawuladd $0.00 $0 00 $0.00 
Total $35.157.52 $126.572 18 

Pasivo Circulante 
Caemos poi P.WJt $29.000.00 $35.136 39 $6,138.39 F 
Impuesto a la renta $5.000 00 $5,00000 $0 00 
Patrimonio: 
Capital Social $800.00 $800 00 $0.00 
Utilidades Retenidas $357.52 $85,633 79 $85,276.27 F 
Total $35,157.52 $126,572 18 $91,414.66 F 

Continuar 

usto 

J!»««! ¿3 £ | g]JMJj»»di-Mm.. | í&jfflfisí Q^ä. , & 12-13PM 

El estado de flujo de efectivo, funciona de la misma manera que el de fuentes y 

usos. 

Microsoft Excel - piesup m 
•SjarEt*» ¡fcr Juartar formato tjOTwáantas Datos Vitfar» > 
D ^ B A B t ? X fe a <J V - * * A tili a -Ö «* 

• 

Lisie 

Jlstartj ¿Q& - jgWcwaoK EotC ĴirtMed-Part 
I Í87JHMI 

gloUdjgHMj -Mcot . I Ílí^iJa^ ü.r¿ > 1214 PM 
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Los anexos son datos que se calculan para modif icar los nuevos valores que 

constarán dentro del balance. 

I f¡§ Microsoft Excel presup mnm 
Archivo Edtión Ver Insalar Formato Herramientas Datos Ventana ? 

D é D f l Q i ? * o . 4 E A to ì i « 1 & « * - $ • 

¿aidotaécUt — 'üra1 

Compra 4* Eqwpo to 00 Retiro Asttvoi Fijos «100 
Safcto Finti woo rio* JUanMa SaldoUeUl IOTI uryictMcioo orí rttioBO «04 Depreciación por ílnliioj 6o Saldo Final to.oo 

K» PM« Saldo laici« HiV WMMWi PTKVMfilO CMKU •»«- i - «! Pî os a Piona• i •KLHIÜII Saldo Fmal IHK-JUISS] 

PtOoiljoB 4tl EjtTCIMD 
P a g o * U Rrmts 

é ooo.oo 

nww 
UtUMW W Ejtiwck) AIJ-IJ--Í -n —— u m i w y u a w m u i w i 
B ü a i 

«3*1» üñiKit jm 
MWB 

Menu í'lUi' Continuar 

Listo 

Microsoft Encol... g f e g g g g « I BjJIAfakMj MicK»... | 2S F * 

La pantalla anál is is contendrá información sobre el modelo de escenar ios, 

modelo de sensibi l idad, y los índices f inancieros. 
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1 Microsoft Excel piesup 
y 4rchM> 5*>5n J¡sr insertar Eunuco tjgrraMantas OXios vaQtar» > 
O ^ Q i Q i * «">- A gg$ ioo% . g . 

Modelo de Modelo de 
Eftceifclllo* SeiKÍIillld.Kl 

Indice« 
Fin «incielo« 

Menu Pi Incipri! 

3»Sf«| 23 & iBMmoMWE«̂.. »̂TOtM. Pani j B̂ idaUdi • maoi | Q C > - 1 2 1 6 PM 

E! modelo de escenarios mostrara los cambios que se producirán al momento 

de que uno de los datos en rojo sea alterado. 

Microsof t E x c e l - p tesup 

^chivo Ejfidón J£«r Insertar formato herramientas Datos Vetfana Ì 

d ^ h ¿ ® -o A zi I I # . g . 

G B a 5 S i £ a ¡ M 5 1 

Costo de Costos de UtMdad en C imbio 
Esoenario Ventas Ventas Operación O f n i M W t i Porcentual 
Piesapnesto «83.569.45 • 132,390.81 •43.476.95 •113.701.70 
Escenario 1: bajan la ventas en 20X »231.655.56 • 132.390.81 •43.476.95 •55.787.81 -50.93« 
E soca v i o 2: saben las ventas •318.52« 40 • 132,390.81 •43.476.96 •142.658 64 25.47V. 
Escenario 3: baja cosco de ventas 20X •289.5634! $105,912.65 •43,476.95 • 140.179.86 23L29X 
Escenario 4: sabe costo ventas l e x •289.569.45 • 145,629.89 »3,476.95 • 100.462^1 -1I.64X 
Escenario 5: baja costo operación •289,56945 • 132,390.81 •34,78156 •122^337.08 7£5X 
Escenario 6; sabe coso operación 10 * •289,569.45 • 132,390.81 •47,824.64 • 109,354.00 
Escenario 7: •318.52640 • 105.912.65 •34.781.56 •177.832.19 56.40V. 

M«iú Análisis Calcular Cont inuar 
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En ei modelo de sensibilidad se calculará el valor presente neto para cada uno 

de los flujos de efectivo, dentro de la pestaña que se encuentra sobre el 

gráfico, el cual dará un nuevo gráfico para la función escogida, las cuales 

pueden ser optimista, pesimista, normal, y la del valor presente neto. 

1 Microsoft Excel - p i e s u p Z J f f f x t 

Archivo £dúán Ver Insertar Formato Herramientas Datos Ventana ? ja1*1 
• * fc 05 f> * * r A « i i fi -fi w* * Q . 

Tasa E W M Í M t 2 1 4 í 
Normal IW4C.11 28933.91 43021.71 57103.50 83002.12 

I2X I8X Optimista 16627.64 32408.38 48184.31 63962.65 99682.37 
12y. Pesimista 13064sa 25461,84 3785310 50258.36 78321.86 

VPfJ 89002.12 99882.37 78321.88 

• o 
* < > 

Menú Análisis 

I V" 2 . 3 • 4 3 
OSarie | 89002.11 78321.86 0 0 

Piafas Tneiestrales 
_ 

Listo 

J l S U r t l a ® l i S ' M i a w o H E - c e l . . . I B ^ H ^ d j - i f a o s . . . [ ^ ^ ¡ J B « . * Q T j í i j ^ j g % t Z U P W 

Luego se regresa al menú, y se calcula los índices financieros en base a la 

información obtenida con el nuevo balance general. 

* 
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I Microsoft Excel • presup 

¡y frcMvo &fc«Sn Ver {nsartar Fornata h«r«rw<s! Datos VeQtana £ 

D e S B • i , r A í i i l I I ^ ^ - 0 . 

LJáiii 

Listo 

a>sf«i a» 

Margen IMMadNeta 
Mata«nd«Ut»dad Bruta 

Pot«ncáldeUmMad | 

T T i F f i ÍHF FFraFMRIñ 

ñot*ci¿n d» CunUt pot Cata* 

Cufctod« Cmnus por Cote« «ndto. 

R(Xwion Inwfltiiio tu díw 
Rofoiéndd Activo ToUl ( 
Rotación de cuencas por pagai 
PUto pujwdio d> cwnU» poi pagi 

P" 

Menú A>. in•• i Continuar 

|,>. Mic«o>oH E «cal. ^ t r t r tod • Part | BJJMajgHI-Mrere... | Q r a £ ttMPM 

Una vez que se regresa al menú principal, escogemos la opción inventarios la 

cual se mostrara como sigue y contendrá ¡a siguiente información: 

^ Transacciones ZEN 

S Transacciones Etin 

s Transacciones Carbones 

s Transacciones Colectores 

^ Transacciones ZM 

s Saldos Finales. 
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fü Microsoft Excel - presup 

Saldos finales Menu Piincipol 

Transaciones 
ZEN 

Transaciones 
ZM 

Transaciones 
ET1N 

[S}atcJ*<o gdtóórv Ver tnssrtar formato 0"™™»*« Datos Vwjtana i - I t f l x | 

QtSB i ü ? I l l i O * zi 11 ÍQI S "»* ' (3 -

Listo 

J | S U t | I f ^MicowH EKcct... BJJfcfcWdH-Moo«... | a - t i h d - P . n l I ^ ^ B O l ^ PM 

Transaciones 
CARBONES 

Transaciones 
COLECTORES 
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En las pantallas de transacciones los egresos de mercadería para cualquiera 

de los productos deben ser ingresados con el signo menos 

Microsoft Excel - presup 
y Afdtfvo gdfclón Ver ¡rstrtar Formato Her ra rá *« Datos Ventana 

q &b a a y sa ® 

Q s l i í 
JfJJSl 

m 100% . (g. 

TRANSACCIONES ZEN Regiesji 

FECHA FACTURA 15 «5 10« 111 118 21Î 140 141 144 418 4)4 450 595 808 1.629.1 2.506,1 FECHA FACTURA 
0 6 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

FECHA FACTURA 

Listo 

JlStertj ¡>J # Mic>o«oft Eacd... BjJMgHj- Micro- - | >¿]unaied - Paint | ^ ¡ ¡BCMÍ \222PM 

La tabla de saldos finales mostrará el valor final de cada uno de los ítem 
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B Microsoft Excel presup 
Ardivo gtdón Ver ¡rawtar Forni*-, (jatramiantas Dajpc Vttfma i 

is
 • CANTIDftD PttECIO O TOTAL 

IS 0 0 
es 0 0 
IM 0 0 
ni 0 0 
IM 0 0 
<11 0 0 
IM 0 0 
141 0 0 
144 0 0 
4M 0 0 
434 0 0 
450 0 0 
SM 0 0 
SM 0 0 

1-tíl.t 0 0 
iSM.I 0 0 

n o * PBECIO TOTAL 
4#4 0 0 
4M 0 0 
4M 0 0 
4sa 0 0 
441 0 0 
H t 0 0 
52» 0 0 
Sil 0 0 
IX 0 0 
547 0 0 
5H 0 0 
sea 0 0 
MI n n 

I ' | ' MICIMOH Excel... 

75* . ( 3 . 

CTM • 
ITEM CANTIDAD PRECK TOTAL 
2S2 a 0 
m 0 0 
212 0 0 
2 « 0 0 
m 0 0 
M< 0 0 

Lisle 

ITEM CACTPAO PHEOO 
Cannili a 0 

11 a 0 
21 P a 0 
216 e 0 
23A 0 0 
2» 0 0 
29 e 0 
27 a 0 
2SA a 0 
29B p 0 
33A » 0 
ne e 0 
»a a 0 

ZM 
ITEM 

• CAMISSAD TOTAL 
ti» a 0 
«11 9 0 
C12 0 0 
til 0 0 
«45 a 0 
152 a G 
K1 « 0 
««1 0 0 
CM 0 0 
CM » 0 
CSI 0 0 
«92 a 0 
in a ri 

ITEM 
ne 0 0 
732 o 0 
734 0 0 
7tt 0 0 
MS 0 0 
SM 0 0 
132 0 0 
«71 0 0 
«SS 0 0 
tM 0 o 
MI 0 0 
M2 0 0 IBM 11 n 

I Q - C ^ r W I ; * 1222PM 

4.4.- MODELO DE ESCENARIOS. 

Dentro del modelo de escenarios se han previsto 6 escenarios los cuales están 

distribuidos en las ventas, costos de venta, y costos de operación. 

Ei primer escenario. 

Es el de una disminución de las ventas en un 20% , y manteniendo los costos 

de ventas y de operación constantes, lo cual se refleja en que ¡a empresa va a 

tener una disminución en sus utilidades en operación, dando como resultado un 

saido negativo, es decir que a la empresa no le conviene reducir en un 

porcentaje tan alto la ventas, ya que afecta notablemente a sus utilidades. 

El segundo escenario. 

Es el incremento de la ventas en un 10%, y también manteniendo sus costos 

de venta y de operación constantes, lo que refleja en un incremento de sus 

utilidades en casi un 25.,47%, es decir una opción muy buena para la empresa, 

ya esta incrementando sus utilidades. 
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El tercer escenario. 

Este escenario consiste en una disminución de sus costos de ventasen un 

20%, y manteniendo constantes sus ventas y sus costos de operación, dando 

una utilidad en operación con un incremento de un 23,29% . 

El cuarto escenario. 

Un aumento en los costos de venta en un 10% con los otros factores 

constantes produce un disminución de la utilidad en operación en -11.64%. 

El quinto escenario. 

Una disminución en los costos de operación del 20% da como resultado un 

incremento de las utilidades en operación con un margen de aproximadamente 

un 7,65%. 

El sexto escenario. 

Un incremento en los costos de operación, del 10% da como efecto un a 

disminución de sus utilidades en casi un -3,82% 

Se puede decir que la empresa dentro de un escenario adicional es decir el 

séptimo escenario en el cual se toman en cuenta los escenarios de mejor 

incidencia dentro del análisis, se puede decir, que si está empresa espera 

percibir un incremento en sus ventas del 20%, una disminución en costos de 

venta del 10%, y una disminución en costos de operación del 10%, tendría un 

incremento en sus utilidades en operación en un porcentaje equivalente al 

56,40%, lo que demuestra que la empresa tendría un buen pronóstico de 

utilidades esperando que se cumplan estos factores. 

4.5.- MODELO DE SENSIBILIDAD 

Este modelo se utiliza para observar el comportamiento de la rentabilidad que 

se obtiene, expresada dentro de: 
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Tasa Interna de Retorno, cuyas siglas son TIR, y Valor Presente Neto (VPN). 

Para calcular el VPN, se tiene que calcular primero la tasa de descuento o 

llamada también como TMAR. 

Su calculo es: 

% inflación + premio al reisgo + (inflación x premio al riesgo) 

y para calcular el VPN, simplemente los flujos netos de caja divididos para la 

tasa de descuento más 1 elevado al periodo o año al que se descuenta. 

Entonces su calculo es: 

VPN = - P + 
FNC1 
(1 + TMAR) 

+ 
FNC 2 
(1 + 7 M A R ) 2 

+ 
FNC3 + V A 

(1 + TMAR)1 

en donde: 

P = inversión inicial. 

VA = Valor de salvamento del activo. 

De esta manera en el momento en que tomamos los datos del flujo de efectivo 

a una tasa del 18% obtendremos un Valor Actual Neto de $89.002,12. 

Pero cuando creamos un escenario en el cual hacemos que estos flujos se 

incrementen en un 12% obtendremos un VAN mayor en un valor tota} de 

$99.682,37. y en otro escenario un pesimista en el que disminuimos en 12% el 

VAN sería de $78.321,86. 

Por tal motivo en el sistema de información tenemos la opción de mostrar estas 

opciones o alternativas para poder tomar una mejor decisión, sin embargo al 

momento de graficar los datos encontramos que para el VAN del escenario 
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normal no sufre cambios porque se encuentra totalmente neutro, pero se nota 

que los flujos se van incrementando en cada trimestre. 

Clave de las hojas de calculo : mecaser 



CAPITULO V. 

CONCLUSIONES Y 
RECOMENDACIONES. 



105 

CAPITULO V. 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

s Podríamos decir que un Sistema de Información Gerencial muy bien 

aplicado puede contribuir al desarrollo de la empresa, dando resultados 

positivos en este caso a los departamentos de producción, importación, 

ventas, entre otros, ya que tienen junto a ellos una de las herramientas 

más esenciales, en la que se pueden basar para mejorar continuamente. 

s Además un SIG es una parte esencial para controlar a la empresa, en 

especial los gastos innecesarios en producción, o controlar los 

inventarios, ya que serán manejados de una manera más continua y 

siempre pronosticándolos de acuerdo a los requerimientos de la 

corporación. 

s El presupuesto maestro utilizado da una ventaja competitiva a la 

empresa, ya que con esto se puede saber hacia donde se quiere llegar, 

analizando de mejor manera sus requerimientos para alcanzar al 

mercado al cual va dirigido. 

s Un Sistema de Información Gerencial, puede ser una herramienta 

esencial para cualquier tipo de empresa, ya que posee una diversidad 

de aplicaciones dentro de cualquier rama, en este caso fue aplicada al 

área financiera, demostrando que su aplicación constituye un factor 

esencial para demostrar la utilidad del mismo dentro de un campo 

complejo y con muchas variables. 

s El área de presupuestos y de inventarios constituyeron áreas de muchos 

problemas dentro de la empresa, pero sin embargo con la aplicación del 

SIG, estos errores casi continuos pudieron ser corregidos quedando con 

un mínimo de problemas. 
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s Esta herramienta constituyo de mucha utilidad para la toma de 

decisiones de la gerencia, ya que tienen la información al día y pueden 

realizar cambios para ver en cuanto afecta a sus pronósticos, dando una 

ventaja a los gerentes para tener una acertada decisión. 



ANEXOS 



Anexo 1 

DATOS I M C " ' " 
ZEN COLECTOR & ETIN 

ITEM Pro Ventas PV PC II IF ITEM Pro Ventas PV PC II IF ITEM Pro Venías PV PC a 1 IF 16 50 7.97 50 20 Calendar 50 25 13.75 51 10 262 360 ; !«.;: 1 0 65 SO 12 6.61 2-5 50 11 50 1 9 ì «3 20 290 575 3 26 0 
108 80 12 651 38 SO 21 P 300 10 5.5 0 50 292 306 1 7 1 306 0 
111 SO 12 0.72 5 50 21G 300 10 5 71 50 298 235 1.8 236 0 
118 100 SO 10 98 48 20 23A 500 12 2.7 0 50 360 437 I I 437 n 
213 100 its 8.57 80 50 236 500 12 3.25 0 50 
140 100 15 8.3S 77 50 25 500 16 4.2 45 50 
141 100 13 7.14 33 50 27 500 2 7 0 50 
144 100 IS 6.99 93 50 29A 500 10 4.5 0 
418 50 30 i l sa 49 20 29B 500 10 6 0 50 

' 434 50 35 18 33 50 20 33A 500 10 4 1 50 
450 100 12 6.72 SO 50 33B 500 10 2 7 0 50 
595 100 12 6.71 45 50 33G 200 25 10 0 50 
808 100 15 8.48 91 20 

1 1.629.1 100 30 12 06 97 20 
: 2.506.1 30 10 3.21 42 50 

m 
ITEM Pro Ventas PV PC II IF ITEM P r o v a r * « PV PC II IF ITEM Pro Vartfsa PV PC n IF 
404 6 6 0 10 610 100 24 10 0 50 705 100 19 67 10 
410 5 1 0 10 611 100 26 10.86 6 20 732 100 25 7 fi 1 M 30 456 10 3-2 13.27 0 10 612 100 25 9.6 0 20 734 100 24.8 50 460 1551 0 10 613 100 23 861 1 20 760 100 
461 100 37 3 14 0 20 646 ' 100 26 8 3 20 20 806 100 20 •n 
506 500 18.8 10.34 7 » 662 100 19 7 2 4 30 810 100 29 0 
528 100 20 1111 0 10 661 100 19 6 93 0 20 832 100 40 i n 50 631 100 20 8.5 0 20 681 100 19 6.51 14 70 871 100 19 20 538 100 27 14 36 32 20 684 100 23.5 6 61 27 20 896 100 22 •as 0 
547 100 27 6.97 0 20 690 100 18.8 6 9 6 20 896 200 26 c 16 555 100 1.' 3 20 691 100 19 691 0 20 901 •>iy< 24 20 560 100 19 75 14 20 692 100 13 7 05 5 20 902 100 28 qo 
561 100 19 7 7 11 20 693 100 19 7 16 0 20 1650 100 24 7 a - ft' 20 574 100 1/ 6.3 25 20 696 100 19 7 19 0 20 3698 100 18 8 •i 
581 18« 7.56 5 20 697 100 19 7 33 on 
582 100 1«« 77 15 10 703 100 19 6.3 ;; 50 
691 100 13 6.35 24 10 704 100 19 6.7 0 20 

C A R B O N E S MJTOMOTRI I E S 
ITEM Proventos PV PC II IF ITEM Pro Ventas PV PC II IF ITEM Provenías PV PC I IF 1 500 11.9 3.96 200 100 18 500 3 3 1 32 156 100 35 500 2 0 •I on 

2 500 r.6 3 y 100 19 500 7 2.8 0 100 36 500 •i y 1 1 100 3 500 4.B 1.92 410 100 20 500 6 4 2 56 248 100 37 500 2 7 1 1 746 100 4 500 1 760 100 21 500 8.2 3 28 0 100 38 500 n 100 5 500 1 «8 0.76 5426 100 22 500 7 2 2 88 1313 100 39 500 0 n 
6 500 8.1 3.24 156 100 23 500 4 1.3 182 i 00 44 500 6 7 500 !.2 2.88 0 100 24 500 1 0.4 0 100 47 500 0 100 9 500 1.9 0.76 1545 100 25 500 7 2 2 as 0 100 52 500 1 5 06 10 500 8.7 3.46 A 100 26 500 7 2 2 88 0 ion S3 500 5 0 6 24 11 500 5.2 2.OS 0 100 27 500 7.2 2.88 48 100 64 500 2 5 1 104 12 1.8 0.72 536 100 28 500 0.4 .3 100 55 500 0 -, 
13 500 O.S 0.32 175 100 29 500 1 2 048 1664 100 66 500 4 1 fi 100 14 500 1.S 0.72 781 100 30 500 3.5 1.4 17 100 67 500 1 2 0 100 15 500 3.3 1.32 763 100 31 soo 4 1 6 128 100 58 1000 ~> A 16 
17 

500 
5110 

OS 0.32 1668 100 32 500 2 9 1 16 2 100 
i 1 I I 1 1 

M e n ú P r i n c i p a l I Continuar Calcular 

I I 1 1 I I 1 1 



Anexo 2 

: PRESUPUESTO DE VEKTAS 
:ZEN ; ; • • ; ; ; • • ; : 

PRODUCTO 15 6! 10« 11 111 21; I4< 141 1« 411 43i 4W W 801 16291 25061 
CANTIDAD S. 81 80 8C 10G 101 i a 100 ioa 5C 5(1 1(1 ior 1DT 100 50 
PRECIO 15 12 12 12 31 11 16 1: 13 X 35 r 15 1S 30 10 

TOTAL 751 96» 96< 961 3001 1601 1500 13« 1340 150« 1750 1?W 171*1 15« 3000 500 
•TOTAL ZE* 22980: 1 

ZM ; : : ' : : í 1 ' : 
PRODUCTO 40* 411 456 460 461 506 52« 531 536 54) 555 560 561 574 581 582 591 6111 611) 612] 613 
•CANTIDAD 0 ( 10 0 100 i a 100 100 10C 100 100 101 100 100 50C 500 n 11*1 10M 100 100 
PRECIO [ ( 32 t 3 7 : 18.Í 21 20 27 27 17 19 1! 17 18.8 18.8 19 24 26 j 26 23 TOTAL ( ( 32< ( 3731 1881 20(K 2000 270« 2700 1700 1900 1900 1700 9400 9400 0 2400 26001 2600 2300 1 
PRODUCTO 64! SK 661 681 68i 690 691 69¡ 693 696 691 70: 701 705 732 734 7M 805 8IC 83! 871 CANTIDAD ioc lOt 10C 100 10C i a I X 100 i a 100 100 10( 100 ion 100 100 rnr 100 too 100 100 PRECIO 28 1S 1! 13 26.E 18.E 19 19 1S 1! 19 19 1! 19 25.7 24.8 19 n 29 40 19 TOTAL 260« 19M 190« 190« 288Í 188« 190« 190C 1900 190f 190« 1900 19M 1900 2570 2480 1900 2900 2900 1900 

: ; 
PRODUCTO 095 «96 901 902 1650 3698 

: ; CANTIDAD 10C 200 100 100 100 100 : ; •PRECIO 22 26 24 28 24.7 18.8 : ; 
TOTAL 2200 5200 2400 2800 2470 1880 

: ; 
T O T A L » : 115090 

: ; 

ETIN 
PRODUCTO 262 290 292 298 360 
CANTIDAD 360 575 306 236 437 

! 

PRECIO 3.25 125 1.7 1.8 1.1 

! 
TOTAL 1170 1868J5 520.2 424.8 480.7 

! TOTAL ETBI i 4464.45 ! 
: ! i : 

! 

COLECTORES 
PRODUCTO CaMlpHI. i 11 21 P 21G 23A 238 25 27 
CANTIDAD SO 50 300 300 «m 500 500 :pREao 25 1.9 10 10 12 12 18 0 m TOTAL 1250 95 3000 3000 6000 6000 8000 0 5000 

PRODUCTO 298 33A 33B 33e ; 
CANTIDAD 500 500' 500 200: 
PRECIO 10: 10 10 25: 
•TOTAL sooo: 5000. 5000. 5000! 
TOTAL COLECTORES ; ; 52345; 

PRODUCTO 
CMOYWO) 
PRECIO 
TOTAL 

1 
SB0 
9.9 

CARBONE 
2 

SSB 
7.5 

3750 

3 
KO 
4.B 

2400 

4 
SDD 
2.5 

1250 

5 
500 
1.88 
940 

6 
SOD 
8.1 

7 

7.2 
3600 

9 

1.9 
950 

10 

8.7 
4350 

1 1 
SOD 
5.2 

2600 

12 
SOS) 
1.8 
900 

13 
SU) 
0.8 
400 

14 

1.8 
900 

15 

3.3 
1650 

16 
50D 
0.8 
400 

17 
500 

5 
2500 

18 
H » 
3.3 

1650 

19 
S0Ü 

7 
3500 

201 21 
SBÜ| 90D 
6.4 8.2 

32001 JMO 

22 
600 
7.2 

3600 

PRODUCTO 
CANTIDAD 
•PRECIO 
TOTAL 

PRODUCTO 

23 
500 

4 

55 

24 
500 

1 
5*0 

56 

25 
500 
7.2 

36001 

57 

26 
500 
7.2 

58 

27 
500 
7 2 

3600 

28 
500 

1 

29 
500 
1.2 

600 

3» 
500 
3 5 

1750 

31 
bUU 

4 
2000 

32 
500 
2 9 

1450 

33 
500 

4 
20001 

35 
500 
7.2 

3600 

36 
500 
2.7 

1350 

37 
500 
2.7 

1350 

38 
500 

0 
0 

39 
500 

0 
O 

44 
500 

6 
3000 

47 
500 

0 
0 

52 
500 
1.5 

75* 

53 
500 
1.9 

54 
500 
7 5 

1250 

CANTIDAD 500 500 500 1000 

36 
500 
2.7 

1350 

37 
500 
2.7 

1350 

PRECIO 1.2 4 1.2 6 

36 
500 
2.7 

1350 

37 
500 
2.7 

1350 

TOTAL («0 2000 600 6000 

36 
500 
2.7 

1350 

37 
500 
2.7 

1350 

TOTAL CARBONES ; 04690 

36 
500 
2.7 

1350 

37 
500 
2.7 

1350 

: f Continuar j i ¡Regresar | 
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•̂PMHffWSTO DE COMPRAS Y COSTOS Of MATWtifll PS 
• mil TT PCOS ineceI pcos P COUP 
• r> txf (M 36«b 79 * m» • <5 asi 3b 231.36 1» »745 42745 : 10» 631 38 247JO 130 27342 S9»42 • 111 b 33.6 1ÛÙ M «rt • m m» 48 S27Û4 120 57046 79046 21) asi 80 6866 ISO 17 M 599.9 - 140 (L38 it 64&2B IMI n»i nu» : 141 7.14 38 271.32 150 442M T99£9 144 859 »9 692.01 'W «.9» »5649 • 4M 11.5? 49 667.43 11.» 24 >.14 ' 4*4 1UJÜ yj 916.5 m » : 45» 6-72 80 537.6 150 1144 47*4 . 595 £71 45 30135 150 X94S 70135 ' an a 48 91 771 £8 120 76.» M542 : 1429.1 1236 9 7 11B9B2 12D 36.18 2773« .2.506.1 3.21 42 13432 100 25« 184.18 PCO! 11244.7 PCOli 787»45 

• ITE li PC B PCOS NFCF PCOS POM. : 401 6.6 0 0 10 0 66 . «10 ï» 0 iîl t "31 • 4 Si 1327 0 20 1S2J 2454 : 4M 15¿1 0 0 10 • 155.1 . 441 14 0 12Ò MM tew - SOi 1034 7 7238 120 Kli] 11(442 : US 11.11 U IUI 1111 1222.1 : S3i 8.6 0 120 «50 1020 . s» 1436 32 478.72 120 1*17.2* OK.« : »47 •bSt 'Û 0 m YWV* : 555 i 18 542 702 
• & TA 14 106 120 SS 795 , 561 i.i 11 84> 13Ò USJ 8Ï9.3 574 63 25 157.5 120 47U 5)0.5 : sei 7.5b' 373 120 7t*J «694 . 582 r.7 ts 115.5 110 6S4.5 711.5 : »1 bjb 24 152.4 110 4484 544.1 
: CTEtt PC U PCOS rcce. PCOS pceu 1 196 200 792 600 118» 1584 . 2 3 0 0 800 1500 180* 132 410 W7.Ì 600 1724 $644 : 4 1 ito 760 60p •2M •K0 S CL25 scé 4089 5 600 JOU J419JS . e 3J?4 158 505.44 EDO 114454 1414.54 : 7 2B8 0 0 S0D U44 17» : 9 0.76 1 Mb 11742 600 •7*4.2 -718-2 . 10 348 CI 0 600 1740 2044 : 11 ¿08 0 0 HJ0 IMO 124» 12 * * 3EÄ92 WJ «U» 13 p¿2 17* 58 800 IM m , 14 072 «1 662.32 800 •2*2.32 • 15 132 783 1007.16 600 417.14 315.14 16 032 597.76 600 J 17.74 405.76 . 17 2 0 0 600 WO* 1200 

Com 

ITH) i PC 1 PCOS NECE P COS IP COUP entupa« U7b M 7012b 60 •IW> rauî ti ttJ S3 70 j) .« 21P 5.5 0 0 3B0 uso 1925 71b b 71 !Ob 350 TM TW> 23A 27 0 0 SSO 135« 14» 238 325 0 0 SEO 1625 1747.5 
» 4.2 46 TW sau 1911 2121 27 27 0 0 560 1)90 1485 29A 4.& 0 0 55D 2250 2475 238 0 0 3004 >300 33A 4 55Ö t996 2196 KB 2.7 Ü 0 550 1950 uas 33G 10 0 0 250 2400 250ft 

PCOS 20912.5 PCOM 222*5.25 

ZU fTEM PC 1 PCOS NECE PCOS PCOM 610 10 0 0 150 1000 1500 111 was Ò ».Tb 1V20M muA 612 96 0 0 120 940 1152 613 9.61 1 e.fei i¿0 951.19 1I43.59 «45 iS AJ 186 12) m «36 652 12 4 288 130 69U <41 SSO U U 12D m «1.6 (41 651 14 91.14 120 mu 69ft46 (44 661 27 17847 120 442.53 (1473 WO •b» a 12D MM 691 B31 0 0 120 691 829.2 «42 5 TÉ2Á 120 669.75 414J 5 693 7.16 0 0 120 ' >16 696 Aia 0 0 120 719 862.8 697 7 33 231 120 469 »9 743 63 2 12.6 120 6174 7434 704 « / 0 0 120 670 404 
: CARCOMES flUrOMOTiagS m» PC PCOG MECE PCOS PCOU 18 132 156 205 92 600 454i» 586.08 19 23 U 0 600 140« 146» 20 248 248 634 88 600 645.12 901.12 21 M* 0 ò W 1440 196» JOB 3781.44 œà -234144 23 13 18U 291J2 600 5044 66*4 24 0.4 U 0 600 2M 244 25 2BB 0 0 600 1440 172» 26 ¿SB U 0 600 1440 1724 27 AM 48 138.24 600 130U6 »89.74 28 0.4 •3 -1.2 600 20 U 2*1.2 29 0.4Ç 1684 790.72 600 -554,72 -510.72 30 1.4 17 233 GOO 67 «J 416.2 91 13 12Ü -204.8 600 sou 755.2 a 1.18 2 2.32 600 57749 693X8 33 13 tlB5 1752 600 «52 -792 

Regresar 

1 ÍTEU PC 1 II UFI PCOS 1 NECE I PCOS PCOM 
YKE i b j a a 1260 TFS) ft 0 
294 3£ BJB •A 20125 575 • 0 
292 13/ 306 2 572.22 306 ft 0 
TJ» i í e 236 2D « » 2 b "ES* * ft 
3Sft 1.21 437 21 52877 437 ft 0 

PCOS 1 4*40J? ) ) K CUM 0 

i ' ! 

ítem PC II IF PCOS NECE PCOS PCOU 
705 ti./ 2 20 134 110 65(4 7234 
732 14 1302 13ù M 4 10784 
734 

H 
0 'JL 0 150 »1ft 1345 

7«« 0 120 4M 792 
«05 u t3 20 104 1196 iis¿ «M 12 20 0 120 124» 1440 
« 2 M ti •Á3 0 1MJ UV« 4500 
«71 &2 2 20 124 120 6474 7314 
»95 93b 0 •JÜ 0 12D 9SS 1146 
«di IB 20 144 ttSft 2H6 
901 a s 20 136 1*1 114 444 
902 ü aç 79.2 120 9144 11004 

&& 0 20 0 m »5ft 1020 3C98 656 2 20 13.12 120 ttun 774.04 

> COS 4440SJ PCOM 47540.75 
i : ; ; : ; : : i 

mu PC H ir PCOG NECC POOS P COM 35 23 0 20 0 600 145ft 1740 96 1.1 3 20 33 6tD 544J 656.7 37 1.1 2 « at) 2703 600 2794 9*94 
b 0 0 * 0 600 0 0 0 0 j j 0 600 ft 0 44 24 258 •AI 619.2 600 54ft4 4204 47 Q 50 au 0 600 ft 0 52 0.6 100 20 60 KD 24ft 300 53 (13 24 20 19 2 600 3M4 4604 
M 1 IM 20 194 sao 986 406 
» as U * 28 WW 224 Z74 5« 13 io 0 600 ftftft 96ft 57 03 ó 20 0 600 25» 30ft 5» 2.4 396 20 950.4 1100 14494 16S9.4 

•eos TOS 37945 > COUP A 2462148 

PRESUPUESTO DE VENTAS 
ZEN $22,980.00 
ZM $115,090.00 
ETIN $4,464.45 
COLECTORES $52,345.00 
CARBONES $94,690.00 

TOTAL $289,569.45 

PRODUCCION PRESUPUESTADA 



ZEN 1,036 
ZM 5,908 
ETIN 0 
COLECTORES 5,229 
CARBONES 23,500 

TOTAL 35,673 

PRESUPUESTO DE COMPRA DE 
MATERIALES 
ZEN $7,878.85 
ZM $47,540.75 
ETIN $0.00 
COLECTORES $22,265.25 
CARBONES $24,621.68 

TOTAL $102,306.53 

PRESUPUESTO COSTO DE MATERIALES 
ZEN $11,244.70 
ZM $40,405.70 
ETIN $4,840.77 
COLECTORES $20,912.50 
CARBONES $37,945.00 
TOTAL $115,348.67 

MANO DE OBRA 
Meses Cuota Mensual Anual 

xxxxxxxxxx 0 0 $0.00 
xxxxxxxxxx 0 0 $0.00 
xxxxxxxxxx 0 0 $0.00 
xxxxxxxxxx 0 0 $0.00 

$0.00 

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 

Suministros $0.00 
Mano de Obra Directa $0.00 
energía $2,000.00 
Mantenimiento $2,000.00 
Depreciación $0.00 
Seguros $0.00 



Anexo 5 

TOTAL $4,000.00 

INVENTARIO INICIAL 37710.94 INVEHATRIO FINAL 24668.8 
ZEN ! COLECTORES ! 

398.5 
331.3S 
247.38 
33.6 

527.04 
685.6 
645.26 
271.32 
692.01 
567.42 
916.5 
537.6 
301.95 
771.68 
1169.82 
134.82 

8131.85 
ZM 

72.38 

478.72 

18 
105 

84.7 
157.5 
37.8 
115.5 
152.4 

65.16 

9.61 
186 
28.8 

91.14 
178.47 
41.4 

35.25 

231 
12.6 

CARBONESi 
792 

797.2 
760 

4069.5 
505.44 

1174.2 

385.92 
56 

562.32 
1007.16 
597.76 

205.92 

634.88 

3781.44 
291.2 

138.24 
-1.2 

798.72 
23.8 

204.8 
2.32 
1752 

701.25 
83 

355 

189 

1332.25 

13.4 
130.2 

104 

12.4 

144 
136 
79.2 

13.12 

2733.75 

3.3 
270.6 

619.2 

60 
19.2 
194 
26 

950.4 

20672.32 

ET1N 

13BCI 
2012.5 
572.22 
467.28 
528.77 

4840.77 

ZEN COLECTORES ETIN 
159.4 
330.5 
325.5 
336 

219.6 
428.5 
419 
357 

349.5 
231 £ 
366.6 
336 

335.5 
169.6 
241.2 
160.5 
4766 
ZM 
66 
51 

132.7 
155.1 
280 

206.8 
111.1 
170 

299.2 
179.4 
120 
150 
154 
126 

151.2 
77 

63.5 

500 
217.2 

192 
192.2 
186 
216 

138.6 
130.2 
132.2 
138 

138.2 
141 

143.2 
143.8 
140 
126 
134 

[CARBONES i 
396 
300 
192 
100 
75 
324 
288 
76 
348 
208 
72 
32 
72 
132 
32 
200 

132 
280 
256 
328 

160 
40 
288 
288 
288 
40 
48 
140 
160 
116 
160 

137.5 
20 
275 
250 
135 

162.5 
210 
135 
225 
300 
200 
135 
500 

2685 

67 
279 
455 
132 
260 
240 
1500 
124 
191 
450 
170 
198 
170 

131.2 

9868.8 

290 
110 
110 

240 

60 
03 
100 

160 
50 
240 

7349 

fi/Senu Principal Continuar 

COSTO DE VENTAS 
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INVENTARIO INICIAL Parcial Total 
ZEN $8,131.85 
ZM $2,733.75 
COLECTORES $1,332.25 
ET1N $4,840.77 
CARBONES $20,672.32 $37,710.94 

MATERIALES DIRECTOS A UTILZARSE $115,348.67 
MANO DE OBRA $0.00 
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $4,000.00 
COSTO DE BIENES FABRICADOS $119,348.67 
COSTO DE BIENES DISPONIBLES PARA SU VENTA $157,059.61 

INVENTARIO FINAL $24,668.80 

COSTO DE VENTAS $132.390.81 

PRESUPUESTO DE COSTO DE DISTRIBUCIÓN 

Detalle Parcial Total 
Sueldos y salarios en distribución $1,440.00 
Renta, mantenimiento e impuestos $0.00 $1,440.00 

PRESUPUESTO DE COSTOS ADMINISTRATIVOS 

Detalle Parcial Total 
Sueldos de funcionarios $7,200.00 
Sueldos de Oficinistas $2,880.00 
Comisiones 10% $28,956.95 
costos y papelería de oficina $2,000.00 
Misceláneos $1,000.00 $42,036.95 

ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO 

VENTAS $289,569.45 
COSTO DE VENTAS $132,390.81 
UTILIDAD BRUTA $157,178.64 

COSTOS DE OPERACION 
Costos de Distribución $1,440.00 
Costos de Servicio al Cliente $42,036.95 

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $113,701.70 
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REPARTICION LABORAL 15.00% $17,055.25 m IMPUESTO A LA RENTA 25.00% $28,425.42 

UTILIDAD $85,276.27 

BALANCE GENERAL HISTORICO 
ACTIVOS : 
Activo Ciiculante: 
Efectivo $758.31 

$35,157.52 

PASIVOS i 
Pasivo Cliculame: 
Cuentas por Paqar $29,000.00 

$34/300.00 iCuentas por Cobrar $7,149.85 

$35,157.52 

Impuesto a la Renta por Paqar $5,000 00 $34/300.00 
'Materiales Directos 

$35,157.52 
Patrimonio: i 
Capital Social ! $800.00 

SI .157.52 
•Productos Terminados $27,249.36 $35,157.52 

Patrimonio: i 
Capital Social ! $800.00 

SI .157.52 ¡Activo Fijo: ; 
¡Terreno $0.00 

$0.00 

Utilidades Retenidas 5357.52 SI .157.52 ¡Activo Fijo: ; 
¡Terreno $0.00 

$0.00 
Total $35.157.52 

; Edificio y Equipo $0.00 
$0.00 

Total $35.157.52 
i Depreciación Acumulada $0.00 $0.00 

Total $35.157.52 Total $35.157.52 Total $35.157.52 
FLUJOS DE EFECTIVO Pl IESUPUESTAD OS 
DETALLE ; 1 1 I 2 I 3 I 4 
Ingiesos 
Pago de Clientes 87.00%? 052,981.36 $62,981.36 I $62581.36 i $62,981.36 
Desembolsos: 
ÍPaflo a Proveedores 94.00%! $24,042.03 $24,042.03 : $24,042.03 ! $24,042.03 
Númina $10509.24 $10509.24 i $10,509.24 ; $10509.24 
Impuesto a la renta por paqar $7,106.38 $7,106.36 i $7,106.36 ; $7,106.36 
: Otros Gastos : $7,235.93 $7,235.93 i $7,235.93 ; $7,235.93 
'Compra de Equipa ; i $0.00 
: Dividendos : $0.00 
i Saldo mínimo de efectivo : $10,000.00 
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PRESUPUESTO DE FECT1VO PARA CARBOCONTACTO S.A. 
DETALLE ' 1 1 2 3 4 TOTAL 1 

ilngiesos i ! i 
Saldo Inicial de Efectivo $758.31 $14,846.11 $28,933.91 $43,021.71 $758.31 
Pago clientes $62,981.36 $62,981.36 $62,981.36 $82,981.36 $251^25.42 

Total de fedwo disponible ( 563,733.67 $77,827.46 $31 ^15.26 $106j003.05 $252¿¡83.73 | 
Egiesos i 

Pago a Proveedoras $24/342.03 $24,042.03 $24,042.03 $24 ¿042.03 $36,168.14 
Nómina i $10,509.24 $10,509.24 $10509.24 $10509.24 $42,036.95 
Impuesto a la renta por Pagar $7,106.36 $7,1(55.36 $7,106.36 $7,106.36 $28.425.42 
Otros Gastos $7,235.93 $7,235.93 $7,235.93 $7 ¿35.93 $28343.72 
Compra de Equipo $0.00 $0.00 
Dividendos i $0.00 $0.00 

|Total Egresos i $48,893.56 $48,893.56 $48593,56 J $48,893.56 ] $195,574.23 I 

|Saldo mínimo de Efectivo I í10,000.00 $10,000.00 $10,000.00 $10j000.00 $10JQDD.00 | 
\ 

i ITotal de Efectivo necesario I $58 £93 .56 $58,893.56 $58,893.56 $S8j393.56 $205574.23 I 
i ; ; i 

(Exceso <te »fectivo (faftanJ») ! $4,846.11 $18,933.91 $33,021.71 $47,109.50 , $47.109.50 { 
Flnanciamiemo | 

Préstamo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 50.00 
Pago del Préstamo (al final) $0.00 $0.00 $0.00 SQ.ÜO $000 
Interes 20% $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 
Efecto del Fmanciamiento $0.00 $0.(1] $0.00 $0.00 $0.00 

í \ ; i 
1 Saldo final de Efectivo | $14*46.11 $28.933.91 $43.021.71 $57.109.50 $57.109.50 | 

ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO 

Ventas $289,569.45 
Costo de Ventas $132,390.81 
Utilidad Bruta $157,178.64 

Costos de Operación 
Costos de Distribución 1440.00 
Costos de Servicio al Cliente 42036.95 $43,476.95 

Utilidad en Operaciones $113,701.70 

Gastos Por Intereses $0.0 0 

Utilidad antes de Impuestos $113,701.70 
Repartición Laboral 15.00% $17,055.25 
Impuesto a la Renta 25.00% $28,425.42 

Utilidad Neta. $85,276.27 



Anexo 9 

Cuentas por Cobrar 
Saldo Inicial $7,149.85 
Presupuesto de Ventas $289,569.45 
Pago de Clientes $251,925.42 
Saldo Final $44,793.88 

Edificio y Equipo 
Saldo Inicial $0.00 
Compra de Equipo $0.00 
Retiro Activos Fijos $0.00 
Saldo Final $0.00 

Depreciación Acumulada 

Cuentas por Pagar 

Impuesto a la Renta por Pagar 

Utilidades Retenidas 

Saldo Inicial $0.00 
Depreciación del Periodo $0.00 
Depreciación por Retiros $0.00 
Saldo Final $0.00 

Saldo Inicial $29,000.00 
Presupuesto de Compras $102,306.53 
Pagos a Proveedores $96, f 68.14 
Saldo Final $35,138.39 

Saldo Inicial $5,000.00 
Provision del Ejercicio $28,425.42 
Pago Impuesto a la Renta $28,425.42 
Saldo Final $5,000.00 

Saldo Inicial $357.52 
Utilidad del Ejercicio $85,276.27 
Dividendos en Efectivo $0.00 
Saldo Final $85,633.79 

BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO 

ACTIVOS 
Activo Circulante: $126,572.18 
Efectivo $57,109.50 
Cuentas por Cobrar $44,793.88 
Productos Terminados $24,668.80 
Activo Fijo: $0.00 
Terreno $0.00 
Edificio y Equipo $0.00 
Depreciación Acumulada $0.00 

TOTAL $126,572.18 
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PASIVOS 
Pasivo Circulante: $40,138.39 
Cuentas por Pagar $35,138.39 
Impuesto a la Renta por Pagar $5,000.00 
Patrimonio: $86,433.79 
Capital Social $800.00 
Utilidades Retenidas $85,633.79 

TOTAL $126,572.18 

ACTIVOS menos PASIVOS $0.00 

FUENTES Y USOS 
CUENTA HISTORICO PROYECTADO + o - FUENTE USO 

Activo circulante 
Efectivo $758.31 $57,109.50 $56,351.19 u 
Cuentas por Cobrar $7,149.85 $44,793.88 $37,644.03 u 
Inventarios $27,249.36 $24,668.80 ($2,580.56) F 
Activo Fijo 
Valor Original $0.00 $0.00 $0.00 
Depreciación Acumulada $0.00 $0.00 $0.00 
Total $35,157.52 $126,572.18 

Pasivo Circulante 
Cuentas por Pagar . $29,000.00 $35,138.39 $6,138.39 F 
Impuesto a la renta $5,000.00 $5,000.00 $0.00 
Patrimonio: 
Capital Social $800.00 $800.00 $0.00 
Utilidades Retenidas $357.52 $85,633.79 $85,276.27 F 
Total $35,157.52 $126,572.18 $91,414.66 F 

» 
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piovisto poi opeiaciones 1 í 

Depreciación | 

Aumento (Disminución) en las cuentas por cobrar 
Aumento (Disminución) en los inventarios 
Disminución (Aumento) en cuentas por paqar 
Disminución (Aumento) en impuesto a la renta por paqar 

ESTAPO DE FLUJOS PE EFECTIVO PRESUPUESTADO DE CARBOCOHTACTO S.A. 

FLUJOS DE EFECTIVO PE LAS ACTIVIDADES DE OPERACION 

Utilidad del Ejercicio 

Ajustes paia reconciliar la utilidad lieta a efectivo neto 

Cambio neto en activos y pasivos coniente» lelaelonados 
con las opetacione» 

Efectivo neto piopoidonado (aplicado) poi las actividades 
de operación 

FLUJOS DE EFECTIVO PE LAS ACTIVIDADES DE INVERSIÓN 

Adiciones a los activos fijos 

Efectivo neto piopoiclonado (aplicado) poi las actividades 
de iuveisión 

FLUJOS DE EFECTIVO PE LAS ACTIVIDADES DE FINAN CIAMIENTO 

Disminución (Aumento) en deuda a larqo plazo 
Dividendos pagados 
Aumento del capital social 

Efectivo neto ptopoicionado (aplicado) poi las actividades 
de flnanclamiento 

AUMENTO (DISMINUCION) DEL EFECTIVO Y EQUIVALENTES 
DE EFECTIVO i 

EFECTIVOS Y EQUIVALENTES AL INICIO 

EFECTIVOS Y EQUIVALENTES AL FINAL 
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; Escenario 

IMODELO DE ESCENARIOS I 

Ventas 
Costo de 
Ventas 

Costos de 
Operación 

Utilidad en 
Operaciones 

Cambio 
Porcentual 

i Presupuesto Original $289,569.45 $132,390.61 $43,475.95 $113,701.70 
Escenario 1: bajan la ventas en 201 $231.655.56 $132.390.81 $43,476.95 855,787.81 -S0.93% 
Escenario 2: silben las ventas 10% $318.526.40 $132,390.81 $43,476.95 $142,658.64 25.47% 

i Escenario 3: baja costo de ventas 20% $289,569.45 $105,912.65 $43,476.95 $140,179.86 23.29% 
Escenario 4: silbe costo ventas 10% $289,569.45 $145j629.89 $43,476.95 $100,462.61 -11.64% 

ÍEscenario 5: baja costo operación 20% $289569.45 $132,390.81 $34,781.56 $122397.08 7.65% 
; Escenario 6: sube coso operación 10% $289569.45 $132,390.81 $47324.64 $109,354.00 -3.82% 
Escenario 7: $318,526.40 $105,912.65 $34,781.56 $177^32.19 56.40% 

MODELO DE SENSIBILIDAD 

Tasa Escenarios 1 2 3 4 5 
Normal 14846.11 28933.91 43021.71 57109.50 89002.12 

12% 18% Optimista 16627.64 32405.98 48184.31 63962.65 99682.37 
12% Pesimista 13064.58 25461.84 37859.10 50256.36 78321.86 

VPN 89002.12 99682.37 78321.86 

INDICES DE RENTABILIDAD 

INDICES FINANCIEROS 

Margen Utilidad Neta 29.45% 

Margen de Utilidad Bruta 67.37% 

Rendimiento sobre la inversión. 67.37% 

Potencial de Utilidad $0.67 

INDICES DE EFICIENCIA 

Rotación de Cuentas por Cobrar. 6.46 

Cambio de Cuentas por Cobrar en días. 56.46 

Rotación de Inventario 5.37 

Rotación de Inventario en días. • 68.01 

Rotación del Activo Total 2.29 
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Rotación de cuentas por pagar 2,74 

Plazo promedio de cuentas por pagar 133.37 

TRANSACCIONES ZEH Regi e«ai 

FECHA FACTURA 
SALDO 

15 65 108 111 118 213 140 141 144 418 434 450 595 808 1.629.1 2.506.1 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

> 
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ZEN 
ITEM 

0 
CANTIDAD 

COLECTORES 0 ETIN 0 
PRECIO TOTAL ITEM CANTIDAD PRECIO TOTAL ITEM CANTIDAD PRFCJO TOTfll 

15 0 Ü Cdteipila 0 0 262 0 0 
65 0 D 11 0 0 290 a 0 
108 0 0 21 P • 0 292 0 a 
111 0 0 21G 0 0 298 0 0 
118 0 0 23A 0 0 330 0 0 
213 0 0 23B 0 0 360 0 0 
140 0 0 25 0 a 
141 0 0 27 0 0 

j 

144 0 0 29A 0 0 

j 

418 0 0 29B 0 0 

j 

434 0 0 33A 0 0 
j 450 0 0 33B 0 0 j 595 0 0 33G 0 0 
j 

808 0 0 

j 

1.629,1 0 0 i 

ZM 0 
ITEM CANTIDAD PRECIO TOTAL ITEM CANTlDAn PRFon totíi ! 

2.506.1 0 0 
i 

ZM 0 
ITEM CANTIDAD PRECIO TOTAL ITEM CANTlDAn PRFon totíi ! ITEM CANTIDAD PRECIO TOTAL 

i 

ZM 0 
ITEM CANTIDAD PRECIO TOTAL ITEM CANTlDAn PRFon totíi ! 

4M 0 0 610 0 í 0 705 0 i TI 

410 0 D 611 0 0 732 0 0 456 0 0 612 0 0 734 0 0 460 0 0 613 0 1 0 760 0 0 461 0 0 645 D 1 0 805 a 1 o 506 0 0 652 • 1 0 810 0 1 5 528 0 0 661 0 0 832 0 0 531 0 0 681 0 0 871 0 0 536 0 0 684 a 0 895 0 0 547 a D 690 0 0 896 a D 555 0 0 691 ü 0 »01 a li 560 1 0 0 692 ) 0 0 902 a 0 561 0 0 693 D 0 1650 a 0 574 0 0 696 0 0 3698 0 a 581 0 0 697 0 0 0 582 0 0 703 0 0 
591 a 0 704 0 0 i 

ITEM CANTIDAD PRECIO 
CARBONES AUTOMOTRICES 

TOTAL ITEM CANTIDAD 
0 

PRECIO TOTAL 
{ 

ITEM CANTIDAD PRECIO TOTAL ! 1 0 0 18 0 0 35 0 0 2 0 0 19 0 0 36 0 a ; — -— 0 20 0 0 37 o a 4 0 0 21 0 D 38 D 0 5 j 0 0 22 0 0 39 0 — ti 6 0 0 23 a 0 44 0 T i 0 0 24 0 ö 47 G — H o — » • 0 25 1 0 0 52 0 0 10 a D 26 ) D 0 53 0 — r - ö — 11 a 0 27 0 0 54 0 0 12 0 0 28 0 0 55 0 0 13 0 0 29 0 0 56 0 0 14 0 0 30 0 0 57 0 ò 15 0 0 31 0 0 58 0 1 — 0 — 16 0 0 32 0 0 
17 0 0 33 0 0 i 

TOTAL EN INVENTAR 

;[ Regiesdi 
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' / 

zen • . — . ; • ! : 
PRODUCID IS <5 i n 111 11» 219 1 « 141 144 «Id 434 4« 595 •09 1(291 
P. VENTAS 50 80 so eo too 100 100 100 10) w 50 100 1«1 100 IX INV FINAL 20 50 50 50 20 50 50 50 50 30 30 50 50 30 30 
NECESIDADES 70 130 130 130 130 150 150 150 150 70 70 150 150 130 120 
INV INICIAL 91 35 38 5 48 eo Ti 38 99 49 50 eo « 91 97 
TOTAL 20 95 92 125 73 70 73 112 51 21 jn 70 IfK 29 23 
TOTAL ZEN »3S 

'PRODUCTO T. 410 454 «0 4611 5K 5241 5)11 5361 S«l 55! 5601 5611 SH 5111 5821 S91 Sit C c 1C [ ICC 100 100 100 toe 10C IOC 100 1IIÍ 11K1 500 SODI 0 TO 10 1C 1C 10 20 30 10 20 20 2C 30 20 20 20 20 TI NECESDAD 10 10 2C 10 120 120 110 120 120 120 130 1W 120 120 INV. INICIAL 0 0 c 0 0 7 0 0 32 0 3 14 11 25 5 
I t 10 21 «1 120 1U 110 120 W 120 117 106 109 95 515 <K 11 ... 

ws (52 661 en SU CM 691 692 693 «96 697 7M 70« m 732 734 T60 100 100 100 100 100 too 100 100 100 100 100 inn im IX 100 inn 100 X 30 20 30 3D 20 20 a 3 30 2D 211 iri 33 ' "Tfi IH) IX 130 120 130 120 120 12D 130 130 130 120 120 110 IX 150 
TOTAL 30 

n o 
4 126 0 120 14 106 27 

«3 
6 114 0 120 5 11» 0 120 0 120 33 07 2 118 0 120 2 100 14 116 0 ISO o 120 • 112 0 120 0 

n o 
2 118 

: PRODUCTO <95 096 901 902 ISSO 3690 P. VENTAS 100 200 100 1IT1 100 100 IN. FINAL 20 50 30 20 20 3D 'NECESDAD 130 250 120 120 120 120 IMV. INICIAL 0 16 IB e O 2 TOTAL 120 234 10« il? 120 110 TOTAL Ot 5900 
PRODUCTO IH 290 292 290 360 P. VENTAS 360 575 3(16 7S6 437 INV.FHAL 0 0 0 n 0 NECESIDAD 3E0 575 306 236 437 INV. INICIAL 360 575 306 236 437 TOTAL 0 0 0 0 0 

PRODUCTO Catti DWm P. VENTAS 50 INV. FHAL 10 NECESIDAD SI INV. INICIAL S1 TOTAL 9 

11 21P 21G 5C 300 300 30 50 50 70 350 350 83 0 71 -13 350 279 
PRODUCTO 296 P. VENTAS 500 INV. FHAL 50 NECESDAD 550 INV. INICIAL 0 TOTAL 550 TOTAL COlí (TOMES 

IWV.fWM. NECKOA» 
500 500 SOD 500 SOP 

sooj 5001 500 «o 500 

INV. IMKUÍ TOTAL 

500 500 SOD 500 500 500 500 00 S30 
600 

~süi 
500 500 1000 

TOTAL CARBOHES 

Continuar Regresar 
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