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CAPITULO I.

UN SISTEMA DE INFORMACION
GERENCIAL.



CAPITULO !

UN SISTEMA DE INFORMACION GERENCIAL.

1.1. - ALCANCE DEL SISTEMA DE INFORMACION GERENCIAL
(SIG).

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

a
actividad gerencial de las empresas llegando estos a constituir informacion.

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

s de negocics confunden ias

_____ - _ = | P N Sty Mg

poder GiNginos y contro iarios. Muchos nomor
grandes cantidades que se tienen de datos con informacién. Por tanto la

informacion es la base de todas las actividades realizadas en una organizacion,

examinar y recuperar los datos provenientes del ambiente, el
s

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

€n ia organizacién para paa’eﬁa presentar de una manera exacta y coniiasie
siempre que esta informacién sea requerida para que de esta manera la

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

Los sistemas de informacion 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 algun tipo de sistema de informacion
sean estos datos que la empresa a obtenido a lo largo del tiempo o bases de
aatos ae i

ipresas que cumpien ia i



Un sistema de Informacion Gerencial cuyas siglas son SIG, conocido también
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para ayudar a la toma de decisiones de ia alta gerencia mediante el

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

integrado usua - Mmaquina para proveer informacion que apoye ias
operacicnes, la administracion, y las funciones de toma de decisiones dentro
de una empresa.

Este modelo de informacién gerencial, es un sistema cuya finalidad esta

efective su usc y aplicacion dentro de cualquier tipe de industria ¢ actividad que

desempefie una empresa en particular.

El Sistema de Informacién Gerencial es un modelo de aplicacidbn que ayuda a

g
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computacion para asi lograr este modeilo.

Todos estos factores llevados al sistema informatico, mediante el cual es

el gerente siempre tendra

asi poder contioiar ia
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Anmaranan faailitlmalalan

El SIG comprende una relacion usuario-maquina, mercadeo, manufactura,
logistica, personal, finanzas y contabilidad, procesamiento de informacion, 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
computacion. Un ingreso de datos e inmediatamente una r
posible solucién al o a los problemas que se presentaron en dicha evaluacion, y
esto conectado directamente con la gerencia hace necesario y casi

indispensabie ia impiementacion dei SIG.

ponga en practica un SIG interacite con la gerencia, debe poseer un sistema
de computadoras con una considerable capacidad de archivos de acceso
directo.

En la mayoria de los casos, esas computadoras se usaran en otras actividades

de procesamientc de datos, que no sean
:
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e dedicarse al
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Gerencial. ito, la computadora que s

r tan
funcionamiento de este sistema durante cierta parte del dia, o bien debe tener

una capacidad de multiprogramacion, €s decir gj

&
ejecutar ofros programas que no sean dedicado
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informacion.



ya que no posee muchos problemas porque tiene un amplio conocimiento del
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ias oficinas donde ilaboran los eiecutivos generalmente se encueniran

apartadas de todo, en especial de los departamentos de produccion

El procesamiento de datos dentro de los sistemas de informacion a la gerencia,
es muy importante, ya que se debe tomar en cuenta que oS encargados dei
e

procesamiento de datos estan tratande con un tipo esp
un

Do oor  omom o ¥ .

Gos los aspecios

que conllevan al desempefic de |a organizacion.

Por otra parte, los altos ejecutivos han llegado a la conclusion de que la
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estudio preliminar.

De este modo, un sistema de informacién se define como el conjunto
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v" Proporcionar informacién a los administradores, en apoyo de las

U1 - [P PUPUIPE DU PUNSU R Aaoricianm

actividades de pianeacion, control y toma- de decisiones.

v" Producir gran variedad de informes, que contengan reportes periédicos

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

____________ oy g F g - . e i 3z Do - ..” f\h'l" i el

gran variedad de sistemas,.SiG es un concepio gue incorpora.Sri (Sisiema de
Procesamiento de Transacciones }, SAR { Sistema para ia Administracion de
Reportes ), SSD ( Sistema de Apoyo para la toma de Decisiones ) (
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Sistemas de Procesamiento de Transacciones (SPT)

Apoya la optimizacion de las transacciones de una empresa; asi como

.-M.‘... Arta Al ahral Aanarseinanal da fciinleriias ArmaniTosiAD

d ‘man parie del nivel operacional de cualquier organizacion.

-‘actividades qu
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SPT automatiza el procesamiento de grandes cantidades de trabajo en papel

El mencionado procesamiento de transacciones incluye las siguientes

-actividades:

v Célculos
v Clasificacidn
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¥ Almacenamiento y recuperacion de datos

b o i G . VY N DUV G S Sy I SR Spuy ~b
! Sistemas de Informacién Administr: tiva, Murdick Robert



Los sistemas de procesamiento de transacciones sustituyen actividades
anmiialas Anr Aracssns hhagamdan a;m  seaemen toadnes T
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rutinarios bien estructurados. La caracteristica mas imporiante de esios
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procesamiento de transacciones s &i siguiente:

v Nivel de errores
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Los sistemas de procesamiento de transacciones apoyan la secuencia de
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informes. Los datos elaborados comprenden documentos de accion,
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los datos elaborados y la manera en que son generados dependeran de su

adaptacion.

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

A s Ay e cim b o e m § o

de datos, asi como archivos de transacciones gue aimacenan 10s datos
que describen a las entidades de mas importancia. Los archivos maestros se
conservan actualizados ya que procesan datos de las transacciones
comparandolos
Estas caracteristicas distinguen a todos los sistemas de procesamiento de

transacciones, sin tomar en consideracion las areas de aplicacion.



Sistemas de soporte de decisiones (SSD)

Son sistemas que ayudan a los administradores a tomar decisiones en

situaciones en ias cuaies el .juicic humano es una contribucion imponarnte para
el esc de la solucién de problemas, es decir que un SSD ayuda

Tipos de Sistema de apoyo para la toma de decisiones

Los SSD pueden clasificarse sobre la base de:

a) El area funcional (ventas, planeacion, investigacion).

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

administracion media).

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

nai
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Sistemas de Informacién para la Administracion de Reportes (SAR)

qy

Conocido en inglés como Management Reporting Systems (MRS); MRS es un
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de rornmclo Ge renual Gordun Davis.
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as de Informacion Administrativa, Murdick Robert.
ag de Informacidn Administrativa, Murdick Robe



El MRS no se concentra sélo en datos (SPT), sino en la informacion y

Sistemas de informacién de oficina

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

herramientas de automatizacion de oficinas .Gque mejoran ia - productividad,
eficiencia y efectividad de la empresa. *

Por otro lad cesario notar que los OIS d oporte a los trabajadores de
datos, €s Jdecir s Crean un nuevo ConcCimients sSino que usan ia informacion
para analizaria y transformar datos, ¢ para mene_-er'a en aiguna forma y iuego
compartiria o diseminarla formalmente por toda la organizacion y algunas veces
mas aiia de eiia

de :nfcrmacr'_) pgra conf\ﬁgr \\l Nor 'Fnrmg a lg gdn-nn-s*rgr\!pn qr\r med de

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

mmmodssemidmandna Al vmmmamlian maea A DI A e il At PRI QP HP NN B SRS e |

vpuiwal iGaQGeEs G i ngUblUD pa.a IUD OIE e IIIDUHbICIIlC ue cl\pllbdl <t a:gnm\,auo
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estratégico de los sistemas.

Sin embargo dentro de una perspectiva convencional existen oportunidades

_.——— A— P N P P

para 108 sistemas de informacion.
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Sistemas de Informacién Admimistrativa, Murdick Robeit.
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Sisternas de Informacion Gerencial, Gordon Davis.
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Definitivamente, los sistemas de informacion estratégicos son un nuevo

s s o e S e m o o D —

ol imim s M= d " himm o f: siemm o i bt fllimie am Ao = b
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T

nuevos beneficios, los gue son proporcicnados por el Sistema

w

organizacione

de Informacion Gerencial y el Sistema de Soporte de Decisiones.

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

2

0N € objetc de apoyar ia planeacion, <

& e o Lo —~

o —~ - o~ e R 1Y ~ RN ey P T P
S necesarios para cumplir {as metas propuestas por acicha

organizacion.

Los sistemas de informacion gerencial se distinguen de los sistemas de

s e b e b

- —~ A~ o =~ H ~ . o~
procesamiento de datos y de {ransacciones porque destacan la toma ae

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

df-ia—e REBCSSoHAS RAarS sanasrar o infarmiscian aGLis asragits o nerencis
daics necesarios para generar ia informacidn gue necesita ia gerencia.

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

P P R 1

biemas y la toma de . decisiones. Lo

El concepto de sistema de informacion gerencial es tener presente de que

B T T o 7 P T - G U Gy Sy S |

ncial para la comunicacién entre 1os -di

€se
de una organizacion. Por ello, cada elemento para toma

]

—y

S G
decisiones depende de los datos de informacion que se originan en otras areas

de i{a organizacion.
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Un componente basico de los sistemas de informaciéon gerencial es el conjunto

=ty

)

un

o
c

cndmemdmen A Lalda Al lma ~Am AA.-. PN
ae p\Gucuu..lcnluS Guec io sustentan. La faita de uno de &iios s conviene

factor decisivo al evaluar la utilidad y el éxito del sistema. A continuacion se
describen los procedimientos principales de un sistema:

Captura y validacion de datos

Define la forma en que deben capturarse y validarse los datos, para mantener
caamom tambdn ot a Al L. cmmm Al A P PG TN PPN ey ey
Ulta wneyiiuau y i SCiSiOl , USpiuu YUt vadl

traer como consecuencia tomas de decision incorrectas y por

malos resultados para la organizacion. °

-~

Administracion de datos

Control de almacenamiento y conservacion de datos por medio de

Segquridad e integridad

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

faa maascimai s adan

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

Sla‘(cmab de Inf formac;uu Administrativa. Iviur du,l\ Robert.

7 Gistemas de nformacién Adminis
temas de Informacion Adminish

8 Sistemas de Informacién Adrmmstratlva urdJck Robert.
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1.2. -CARACTERISTICAS BASICAS DE_ UN SISTEMA DE
INFORMACION GERENCIAL.

gue por éste pasa toda | )
gerencia tome las decisiones mas correctas, de acuerdo a toda la informacion

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

Ofra caracteristica basica para un sistema de informacion es que la gerencia se

ic que necesita, para cenirars

probiemas y determinar el mejor tipo 0 modelo a seqguir, es decir en este caso

organizacion,

D

s decir que ia persona que lo elabora debe conocer

ampliamente el sector al cual va a dirigir el sistema, ya que se debe coordinar
usuario — maquina.

Un sistema de Informacidon Gerencial, en conclusién, basicamente esta

organizacion; todos éstos llevados a la computadora con la ayuda de un

programa.
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Conceptualmente un sistema de informaciéon gerencial puede existir sin

ke =}

I W S U | U NN U Sy P,
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computadoras, no o é
hace factible al SiG para que tenga mayor rapidez en el procesamiento de

datos.

La interaccién usuario — maquina se facilita por las operaciones. El

O N s o bt o .y e T P g N | P

computador puede simplemente ser un computador personai que Sirve
solamente a un usuario o un gran computador que sirve a la vez a un cierto

numero de usuarios a través de terminales que se conectan por lineas de

Las aplicaciones del sistema de informacion no deben requerir usuarios que

PR P P T PRy -

[a 31 - : Ammmibas
i. Ol cHivail yv, ;US usuailius, ncucs:fan TS

capacidad de especificar sus requerimienios de informacion; aiguna

comprension de computadores, la naturaleza de la informacion y su uso dentro

tivas ayudan a i0s usuarics ei

)

ot bom
+2

Sla

[¢4]

a

41

materia prima, €8 10 Gue la empresa necesila pai:

productos y para poder comercializarios.

El sistema utiliza como herramientas los siquientes elementos:

v" Modelos para analisis, planeacién, controi v toma de decisiones y una

base de datos.

Fodmdiaiimac omm s 2dal e o
v o Edlauisuuvads cuul lUH]UtHUdD.

v Estadisticas de ia corporacion y noticias (informacién de otras

empresas).

o e o L ke e DD

: aa Ao e 9
sticas de mercadeo y demograficas.

9 Qntmnne Ao R i . e
Sistemas de Informacion Gequlﬁl, Gordon Davis.
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siempre se encuentran junias y dependienies, es decir sin estadisticas €s muy
dificil v en ocasiones podria ser imposible planificar o proyectar un buen
balance general, un estado de resultados, un flujo de efectivo, en fin un

Ofra caracteristica de un SIG es que es un sistema que con una base de datos

_...“ N ey A e

-ayuda a aesaivoliar perfectamenie la empresa.

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

las necesidades que tiene un gerente. Con un SIG, ia .ditima in
siempre esta al alcance de todos. La gerencia puede ter

sin ningun problema.

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

los siguientes factores:
v Dispositivos de entrada y preparacion de datos.
v" Dispositivos de almacenamiento de datos.
v" Equipo y medios de telecomunicaciones.
v" Equipo de procesamiento de datos.
v" Dispositivos terminales.
¥v" Procedimientos, programas, métodos y documentacion.

v" Modelos de manejo de datos.

v' Salas para toma de decisiones.
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v" Analistas de sistemas de informacion, para establecer y utilizar los

eiementos anteriores.

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

Lom o .

fuentes internas o exiernas de ia empresa como &iemesi

recibe datos de
entrada. Después, actua sobre ios datos
el sistema produce la informacion para el

n gerente, un administrador o un mien

-
Q

s decisiones que crea que son necesarias con la ayuda del sistema.

d

informacién adecuada a cada nivel administrativo tomando en
alcance, la naturaleza de la informacion y el grado en que interactua cada
administrador. La informacidn .producida por e sistema debe presentar ias
siguientes caracteristicas:

v" Accesibilidad.
Comprensibilidad.
Precision.
Propiedad.
Oporuiidad.
Claridad.
Flexibilidad.

AN N N R

<

Venticapiiidad.
Imparcialidad.
Cuantificabilidad.'®

AN

% Sistemas de Informacion Gerencial, G
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Accesibilidad

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

Comprensibilidad

Integridad del contenido de la: informaciéon. No se refiere necesariamente al

voiumen sino que el resuitado sea compisto.

Precision

Ningun error en la informacién obtenida. Cuando se trata de un gran volumen

Propiedad

El contenido de la informacién debe ser apropiado para el asunto al cual esta
-
U

e L o Do o

enfocado, tiene un
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Oportunidad

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

El grado en que la informaciéon estd exenta de expresiones ambiguas. A la

claridad puede asignarseie un valor muy preciso en dinero.

Flexibilidad

Adaptabilidad de la informacién, no sélo a mas de una decision, sino a mas de

Verificabilidad

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

fmisma conclusion.

Imparcialidad

No debe existir ninguna situaciéon que pueda alterar o modificar la informacion,

la misma que sera procesada y destinada a la gerencia.

Cuantificabilidad

Naturaleza de la informacion producida por un sistema formal y especifico.
Aunque & veces Ios rumores, conjeturas y otros se consideran como

informacién, estan fuera de nuesiro ambito.
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13- EL _ SISTEMA DE__INFORMACION GERENCIAL
RELACIONADO CON OTRAS RAMAS

Este sistema de informacién interactua y se encuentra totalmente relacionado
con muchas ramas, ya que son necesarias para el buen funcionamiento del
mismo; no obstante, ias de mavor interés son cuairo en especial, ias cuaies
abarcan todo un campo, es decir su amplitud es tal que éstas a su vez

comparten con otras sub-ramas, que a continuacion se detalian:

v El area de contabilidad,

v" La de administracion,

v' De investigacion, y

v La de computacion.

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
claras si se pretende dar a ia gerencia Ia informacion procesada, a través de ia
medicion correcta de los ingresos y egresos que se tiene para un determinado
-periodo.

Administracion.

" Sistemas de Informacion Gerencial, Gordon Davis.
{
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El SIG se encuentra relacionado con esta rama, ya que es uno de los factores
esenciaies para la acertada optimizacion de un sistema de este tipo, ya gue’
debe existir un correcto manejo de estd area para que éste funcione,
determinando las areas y sus respectivas funciones organizacionales.
Apoyando asi a un conirol mas exhaustivo y permanente deniro de ias

funciones que se cumplen dentro de ia vida econdmica de la empresa.

Investigacion.

Para determinar los centros que se encuentran en problemas y proponer
SOlUCIoNes & ios mismos, es decir, demostrar el problema y la posibie decisién
que se debe tomar para ei buen manejo de ia empresa, y su mayor efectividad

en el control de sus problemas.

-Computacion.

Esta es la rama mas relacionada con el SIG, ya que se fundamenta
‘principaimente en este sector, porque sin elia no se podria realizar un sistema
de este tipo que io combine con otras ciencias o ramas, es por tanto ia de

mayor interés dentro de este ambito de informacién para la gerencia.

1.4. - IMPORTANCIA DE ESTE SISTEMA.

La importancia de este sistema radica en que es para el mejor funcionamiento
de la empresa, ya que se lograria un desarrolio y evolucion de ia misma, por
poseer un controi sobre sus inventarios, y ademas sobre su presupuesto para
el afio en curso, dando sobre todo una ventaja en comparacion con la

-competencia, ya que se tendria automatizado todo y seria mucho mas facii la

pronostico 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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organizacion como fuera de ella, en especial a los clientes, ya que tendrian un

servicio mucho mas sfectivo.

El potencial que tiene un SIG para producir utilidades logrando mejorar
proyecciones de ventas, tanto en ei campo de vigilancia de operaciones como
en el de valoracion de decisiones, es muy eievado, ya que ayuda en casi todas
las funciones que el gerente realiza habitualmente, realizando de esta manera

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

El SIG ayuda a la identificacion de problemas, y esto se debe en gran parte a
ia forma e que son procesados los datos. Para identificar tales problemas se
empiean las técnicas de informacion gerenciai. En vez de tener que examinar
una gran cantidad de datos, los gerentes pueden trabajar con informes cortos,

concretos y que deémuestran resultados con ios datos seieccionados.

Un sistema de informacion destinado a la gerencia, es una herramienta util y
versatil, ya que posee una facil operatividad para ios alios directivos; en ciertas
oportunidades donde fienen que dirigir un campo muy ampiio de negocios, y en
ocasiones la informacion que necesitan no se encuentra tan al alcance. Es por
tai motivo, que este sistema presenta una ayuda no sdlo para los gerentes sino’
especiaimente para toda industria, facilitando todos ios procesos que esta
tiene, logrando un control mas amplio y solvente.

Por otra parte, un Sistema de Informacién Gerencial aplicado a esta empresa
es importante ya que iogra que la misma alcance un éxito dentro del 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 produccion,
comercializacion, mantenimiento, entre otros; siendo un sistema de informacion

gerencial cada vez mas necesario para lograr sus objetivos.

Con un Sistema de Informacion Gerencial (SIG), los gerentes pueden acceder
a la informacion de ios dates mas especificos como son: inventarios, costos de

mano de obra, enire otros, que se encueniran dentro de ia organizacion
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facilitando de esta manera el desenvolvimiento de la misma en relaciéon con las

demas.

La ultima informacién siempre esta al alcance de la mano, y la gerencia tiene

[(}]

facii acceso a ia informacion para poder solucionar 10s problemas que s
tar cada
mes por cada departamento, eliminado de esta forma costos muy altos que se

generavan para ia revisién de {os informes.

Hoy en dia también se tiene que tomar en cuenta el tiempo tan valioso para la
gerencia, sabiendc que el “iempsc es oro”; de esta manera, no tendria que
examinar grandes cantidades de informacién estadistica, que muchas veces
innecesaria y en ocasiones obsoleta para la gerencia.

Cabe recalcar que con la implementacion de este modelo se puede solucionar.
ios probiemas existenies de una manera mas rapida y eficienie, ya que son
detectados de inmediato pudiendo ia gerencia tomar ia decisién de una manera

eficaz, oportuna e inequivoca.

Este modelo es importante que se aplique porque logra recoger todos los
factores internos y externos que afectan a la empresa y tomarios a favor de ella
para que la alta gerencia se encargue de decidir sobre ia base de informacion
sélida y segura, facilitando de este modo el desenvolvimiento de la empresa de

‘manera integral.

La tecnologia representada en este caso con las computadoras, y mezclada
con ia de cualquier rama, lograra ayudar a que las empresas progresen debido

a un control mas completo, minucioso v actualizado.

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

-gecidide. Cuando se cuenta con un SKG, la gerencia actGa como juez y jurado

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

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

.
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epartamentos que io conforman, estableciendo asi una planificacion y control
e a

adecuados par

Un modelo de este tipo es muy necesario hoy en dia porque tanto los
empleados como los gerenies © supervisores de cada area estan al tanto de io

gue pasa con ia empresa, iogrando trabajar siempre en favor de ia misma.

Las organizaciones han reconocido, desde hace mucho, la importancia de
administrar recursos principales {ales como la manc de cbra y las materias
primas. La informacion se ha coiocado en un jugar adecuado como recurso
principal. Aguellos que toman las decisiones estan comenzando a comprender
gue la informacién no solo es un subproducto, sino que a ia vez alimenta a los
negocios vy puede ser ei factor critico para ia determinacion dei éxito o fracaso

de éstos.

Para maximizar la utilidad de la informacién en un negocio, debe ser manejada
correctamente tal como se controlan ios demas recursos. Los administradores
necesitan comprender .que hay cosios asociados con ia produccion,
distribucion, seguridad, almacenamiento y recuperacion. Aunque la informacién
8& encuentra a nuestro alrededor &ésta no es gratuita, y su uso es estratégico
para posicionar ia competitividad de un negocio.

La facil disponibilidad de computadoras ha creado una explosion de
informacion & traves de la sociedad, en general y de los negocios, en particular.
£l manejo de informacion generada por compuiadoras difiere en forma
significativa del manejo de los datos producidos manualmente. Por lo general,
‘hay mayor cantidad de informacion de computadora que administrar. El costo
de organizaria y. manteneria puede crecer a tasas alarmantes, vy ios usuarios
frecuentemente la tratan menos escépticamente que la informacion obtenida

BoF otras vias.

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

que la tecnologia de la computacién ofrece. Las ventajas gue se dan en elig,
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son por gjemplo, el tener informacién guardada en una base de datos para un
mejor manejo de la misma, utilizar una red de computadoras como o es el
internet para ia transferencia de datos, empiear sistemas de comunicacion para
poder acceder de manera adecuada a la informacién para una mejor toma de

decisiones.

Todas estas facilidades que nos brindan la computacion y la administracion de
la informacion por medio de ella, sirven para permitir gue el envio de datos se
realice con facilidad y rapidez, ahorrando tiempo y dinero, asi mismo permiten
tener un mejor manejo de la informacién para apoyar al ejecutivo en la toma de
decisiones estraiégicas y competitivas para el desarrolio satisfactorio de una

organizacion productiva

El analisis y disefic de sistemas, tal como es ejecutado por los analistas de
sistemas, busca estudiar sistematicamente la enirada o el fiujo de datos; el
fiujo, transformacion, ei aimacenamiento vy ia salida de informacién dentro dei
contexto de un negocio particular. Ademés, el disefio y el analisis de sistemas
€% Usado para estudiar, disefiar ¢ implementar mejoras en el funcion Mo de
los negocios que pueden ser logradas por medio del uso de sistemas de

informacién computarizados.

La instalacidon de un sistema sin la ptaneacién adecuada lleva a grandes

analisis y. disefio de sistemas conlieva a {a estructuracion de la informacion, un
costoso esfuerzo que de otra forma podria haber sido hecho de modo casual.
Ademas, puede ser visto como una serie de procesos Hevados & cabo
sistematicamente para mejorar un negocio por medio del uso de sistemas de
informacién computarizados. Gran parte del analisis y disefio de sistemas
invoiucra el trabajo con los usuarios actuales y eventuales de los sistemas de

informacion
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CAPITULO 1l

CARBOCONTACTO S.A.

2.1. - ACTIVIDAD ECONOMICA.

La empresa CarboContacto S.A. forma parte del Grupo Mecaser S.A,, el cual
se dedica a la comercializacion de puentes gruas, polipastos, acoples,
confeccion y comercializacion de textiles, producciéon de sillas, mesas. Desde
hace dos afios se encuentra dentro de este prestigioso grupo, la cual se dedica
-a la importacién y posterior comercializacién de partes automotrices, tales
como: bendix, solenoides, colectores, switch, carbones de grafito, entre otros.
Los cuales son importados desde paises 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 KIRKWOOQOD 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 rapidamente en el mercado para mantener el

prestigio del mismo.

CarboContacto S.A. desempefia su actividad diariamente, con un trabajo
constante de su equipo de ventas, realizando importaciones constantes, y cada
vez mas 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 mas clientes.
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Ademas es una empresa que en poco tiempo de funcionamiento ha
demastrado que la actividad que realiza es muy importante y que ademas 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 0 accionistas, logrando que su misién y vision, ias
cuales seran ampliadas en el capitulo IV, sean conseguidos de una manera

mas efectiva y eficiente.

2.2. - DIAGNOSTICO SITUACIONAL (ANALISIS FODA)

Dentro de este analisis 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 mas comunes.

FORTALEZAS.

Las fortalezas de la empresa se basan en que tiene la exclusividad de
representacion 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 volumenes de materiales.

OPORTUNIDADES.

Las oportunidades constituyen la posible ampliacién de su gama de productos,
ya que tiene un mercado amplio, cada vez con un crecimiento casi constante y

sostenido. Ademas posee la facilidad de recibir créditos por parte del Grupo
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Mecaser S.A. a una tasa de interés mas baja que la del mercado, lo que da
como resultado un desarrollo para alcanzar mas objetivos, de esta manera
pudiendo realizar mas importaciones sin necesidad de que el mercado se
llegue a saturar, ya que se pueden importar otras piezas automotrices
dedicadas a la misma funcién, o en su caso llegar a la importacién de todo tipo
de repuesto automotriz, siendo esta una oportunidad de lograr llegar a mas

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 area de inventarios como de presupuestos, lo que se
convierte en un riesgo que podria perjudicar su futuro progreso dentro del area
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 introduccion de marcas mucho mas econémicas
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 €stas por
ser las mas econdémicas, 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.
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2.3.- ANALISIS DE MERCADO

El ambiente en el cual 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 aplicacion, pero con distinta
empresa fabricante de dichos productos, incluso algunos son.importados desde
el mismo pais de origen, dando un producto con las mismas caracteristicas y
con una calidad casi igual. Pero los que son importados desde otros paises
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 mas
aceptados por la mayor parte de consumidores, la filosofia de la empresa es

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

Dentro del analisis de mercado que se va a realizar, evaluaremos el producto
con sus principales caracteristicas, el precio, la plaza y la promocién se lleva,
en cada uno de los articulos que se importa, explicando para cada marca sus

caracteristicas y su funcionalidad, dentro del mercado automotor.

2.3.1.- PRODUCTO.

Los insumos que la empresa posee son repuestos automotrices, de la parte
eléctrica, mecanica y electrénica, tanto de automotores como de equipo y
magquinaria 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 funcion
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 carb6n), dando una amplia aplicacion

dentro de este sector, debido a su gran variedad.

Estos productos son :

= Bendix.

Es el pifion — 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 manuaimente,
ya que en los autos antiguos tenian manivelas para hacer girar a este

volante para que el motor funcione.

12

12 Foto adquirida del catalogo de ZEN.



28

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

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

), y ala vez es el que desconecta en forma automatica al

IX

arranque (bend

Foto adquirida del catalogo de ZM.

13
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= Colectores

colectores son importados desde México y son medidos de acuerdo ali
numero de delgas que estos tienen, dentro de la corona del 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 de automotores, por ejempio ei coiector

gue posee 26 d

<
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=  (Carbones de grafito

(e}
@
(o]
1'
=h
i
(@]
Q
(@]
=
el
=
3
(o}
(@]
w
[q1]
o)
]
@
Q.
o
3
[40]
=
Lol
<
@
ay
Cr
o
o
CL
o]
w
<
a
=
jul
a
[¢4])
P
(i)
—h
[
=0
o,
o~
=
aD
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incluso se los utiliza para otro tipo de industrias comeo son la eléctrica por
ejemplo, o en cualquier tipo de maquinas con motor eléctrico industrial,
motores y generatrices de corriente continua de todas las potencias,

contactos industriales en carbono, para maquinas especiales, dinamos,

amplia, por o tanto esta gama de producto cumple una funcidn extra la que
es prevista por la compafiia porque tiene un campo mucho mas diverso de
clientes, éstas son empresas mucho mas grandes, como aquellas

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

Ao i

entre oros.

15
= Switch
Es ei eiemenio que conmuta ia energia hacia un mecanismo eléctrico (o
necesariamente un motor de arranque), produciendo el encendido de este,
olo adquirida del catdlogo de Carbone Lomaine de Colombia
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normalmente es el que se encuentra junto al volante, pero en otras
ocasiones es un simple botén, el cual puede accionar el automotor sin
necesidad de llave, este tipo de elemento depende del vehiculo al cual se lo

va a instaiar.

2.3.2.- PRECIO.

Los precios que se ofrecen al mercado son competitivos debido a que por
poseer la exclusividad y representacién la empresa tiene un trato especial en lo
que a precio de costo se refiere, y trata de disminuir sus costos al maximo
realizando importaciones por via maritima, que dan un costo muy bajo en
comparacion a lo que transporte aéreo respecta, reduciendo sus costos de

movilizacion en casi un 60%.

' 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 estan muy por debajo de la
competencia incluso de los insumos traidos por contrabando, o los que son
importados desde paises como la China, India, Pakistan, 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 econémicos en comparacion a las-calidades que tienen
los productos.

2.3.3.- PLAZA.

El sector al que se llega, constituye basicamente locales, de venta directa al
publico .consumidor de este producto, los mismos que tienen su ubicacién en
todo el pais, por lo que su campo de accién 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:

v La Casa del Bocin

v' La Casa del Inducido

v Autoencendido Mr.

v' Auto Repuestos Rodriguez
v Delta Rebobinajes
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v Gusbagqg, Metaltronic
v Retme

v' Taller Metz

v HRH.

b) En Guayaquil:

Casa Torres Roselo

La Casa del Regulador
Electromecanica Pinargote
Electropad

Taller Gonzalez Zamora

AN N Y NN

Electri Jordan.

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

Servicio Eléctrico Cevallos
Orbielectric

Servicio Eléctrico Cosmos
Repuestos Noboa

Servicio Eléctrico Torres
Servicio Eléctrico Loépez
Electro Mecanica Acosta
Electro Freire

Electro Mecanica Gavilanes
Rebobinaje Leo

SN N N N N N N N NN

Servicio Eléctrico Bosch.

d) Ambato, Latacunga, Machachi, Riobamba:



AN N NN Y N N N

Servicio Eléctrico Romero
Electromecanica Medina
Casa del Arranque

Servicio Eléctrico Diesel
Distribuidora Central
Repuestos y Baterias Bosch
Servicio Eléctrico Naranjo

Electro Centro.

e) Chone, Manta, Portoviejo:

AR NI N NN

Electro Ibarra

Taller y Repuestos Briones
Ferreteria JMD

Repuestos Eléctricos Loor
Distribuidora Lider

Taller Lidera.

f) Coca, Lago Agrio:

v

v
v
v
v

Electro Diesel

Servicio Eléctrico Sucumbios
Electro Servicio NASA

Auto Partes Cruz

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

pequenas como medianas empresas, casi su mayoria 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 mercaderia en cada local,

ya que el departamento-de ventas se encarga de la distribucién 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 mas seleccionado, quedandose con personas sefias,
las cuales se podria decir que son fijas, y consumidores constantes, es decir se

han vuelto fieles a la empresa.

2.3.4.- PROMOCION.

La promocion que existe estda 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, encargandose ellos de realizar y

ofrecer las promociones respectivas, para la clientela.

Estas promociones basicamente estdn conformadas para la salida de
productos que se encuentran estancados y sin producir ningtin beneficio
econémico a la empresa. La promocion que se realiza consiste en que por la
compra de un item 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 cuales 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 dificil 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

promocién, son empresas grandes.
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2.4.- NECESIDAD DE LA APLICACION DE UN SISTEMA DE
INFORMACION GERENCIAL EN CARBOCONTACTO S.A.

La implementacién de un Sistema de Informacion Gerencial, basado en el
control de inventarios y de presupuestos de la empresa, constituye una
herramienta atil y versatil, ya que de esta manera contaria con un control mas
efectivo, eficiente y a la vez eficaz, dando como resuitado un mejor y mayor
desarrollo de CarboContacto S.A., y por ende una-gran facilidad de crecimiento
y expansion de su linea de productos, las cuales estan representadas en
ventajas tanto tangibles como intangibles dentro del mercado de repuestos

automotrices.

Siendo un Sistema de Informacion Gerencial, un conjunto de factores que
implican un mejor manejo de la situacion de la compaiiia, lo -cual es necesario
en situaciones donde el control es casi nulo en el manejo de areas 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 seria un apoyo para la toma de
decisiones dentro de la misma, dando un mayor control a sus gastos, ingresos

€ inventarios para un periodo 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 méas serio sobre estas areas se puede corregir muchos problemas,
como son reduccién de costos, compra de materiales innecesarios o de poca o
casi nula.venta dentro del mercado nacional, dando opcién a la importacion 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 esta gastando y en cuanto tiempo se
esta recaudando. En muchas ocasiones esto no sucede, porque los gerentes
no estan al tanto de lo que realmente estd 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
evolucion 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
informacion gerencial apoyado en un control del presupuesto y de inventarios.

Adicionalmente cabe recalcar que un sistema de este tipo implementado en
CarboContacto S.A. seria una herramienta de gran ayuda para la gerencia, ya
que ahorraria tiempo, e incluso dinero, a la empresa, y esto el gerente lo veria
como una ayuda para las futuras expansiones de la empresa, ya que tendria a
su alcance todos los aspectos funcionales a los cuales estd sometido el
negocio al que se dedica, es decir a la importacion, inspeccionando sus

compras, ventas, inventarios, en general controlandolo todo.



- CAPITULO L.

ANALISIS FINANCIERO — MARCO
CONCEPTUAL.
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CAPITULO lIl. =

ANALISIS FINANCIERO.- MARCO CONCEPTUAL.

3.1. - MANEJO DE INVENTARIOS.

E! control que debe existir dentro de una organizacién para el manejo de los
inventarios debe ser eficiente debido a que se debe tener un minimo de
unidades en stock, un control de nuevos pedidos y proyecciones sobre futuras
ventas de dichos productos, ademas sobre la posible incorporacion de nuevas
unidades o items al inventario es por tal motivo que se ha visto necesaria la
implementaciéon 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 mencion es necesario que
una empresa lleve un registro detallando claramente los precios de adquisicion
ya que tiene que determinar el costo de compra para el costo de produccién de
esta manera la empresa puede determinar de mejor manera y con mayor
exactitud sus ganancias en la Utilidad Bruta, y ademas determinar el nivel
optimo 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 situacion 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 valoracién de inventarios :

v" Método FIFO.
v Método LIFO
v Método Promedio Ponderado."”

3.1.1. = METODO 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 publico con el respectivo costo de
las mismas, es decir, son valoradas de acuerdo a cémo entran a bodega

dejando las anteriores para su venta posterior.

Para controlar las entradas y salidas de nuestro inventario disefiaremos una
tabla como la reflejada a continuacién en la que incluiremos la fecha de la
operacion, si es una entrada o una salida ( incluyendo numero de unidades y
su valoracion) , el valor de esa operacion unitaria y el valor de nuestro almacén

en ese momento.

FECHA ENTRADAS SALIDAS \VALOR VALOR
OP. ALM.

110/02/02 600 x 100 60.000 60.000

12/02/02 500 x 110 55.000 115.000

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

FECHA ENTRADAS [SALIDAS VALOR  |[VALOR
OP. ALM.
113/02/02 600 x 100 {82.000 33.000
200 x 110

Con fecha 13/02/02 han salido de nuestro almacén 800 Ud. al aplicar el método
FIFO, fas primeras unidades -que salen de nuestro almacén son las primeras
que han entrado, luego de nuestro almacén saldran 600 Ud. de las valoradas a
$100. y 200 Ud. de las valoradas a $110

El valor de la operacién de salida son 60.000 + 22.000 = $82.000 y el valor de
{o-que me queda en el aimacén 115.000 — 82.000 = $33.000. que coincide con
la valoracion de las 300 Ud. que quedan valoradas a $110 .

FECHA ENTRADAS SALIDAS {VALOR VALOR
OP. ALM.
14/02/02 200 x 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 operacién es $22.000 y el valor de mi almacén-$11.000
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El resto de la tabla se construye de similar manera

FECHA ENTRADAS SALIDAS VALOR VALOR
OP. ALM.
20/02/00 450x 120 54.000 65.000
21/02/00 100 x 110 {17.000 48.000
50 x 120

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 sélo 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 arrojaria unos beneficios brutos de $115.750

3.1.2. - METODO LIFO ( LAST IN, FIRST OUT; ULTIMAS EN
ENTRAR PRIMERAS EN SALIR.

Sus siglas en inglés Last In First Out, por lo tanto este método consiste en que
las -ultimas unidades en entrar a las bodegas son las primeras en salir a la

venta para el publico de igual manera con su respectivo costo. Es decir que las
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ultimas unidades estan valoradas de acuerdo a su costo, saliendo éstas

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

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

en el cual las primeras salidas de mi almacén seran las ultimas que entraron.

FECHA ENTRADAS {SALIDAS |VALOR VALOR
OP. ALM.

10/02/02 600 x 100 60.000 60.000

-12102102 500x 110 | 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 VALOR
OP. ALM.
13/02/02 500 x 110 185.000 30.000
300 x 100

En este caso de las 800 unidades de salida de mi almacén 500 corresponden a
la Gltima partida que entré y 300 a las que inicialmente habian, por lo cual el
valor de la operacion 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.
14/02/02 200 x 100 {20.000 10.000

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

construimos el resto de la tabla.



43

FECHA ENTRADAS [SALIDAS VALOR VALOR
OP. ALM.

20/02/02 450 x 120 54.000 64.000

21/02/02 150 x 120 /18.000 46.000

En este caso el valor final de mi almacén corresponderia 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 arrojaria unos beneficios brutos de $113.750

3.1.3. - METODO PROMEDIO PONDERADO.

El método de promedio ponderado consiste en realizar un calculo simple de
costos de las unidades, realizando un promedio en base al valor de compra
total dividido para el numero de unidades adquiridas, es decir de acuerdo a las
unidades que van entrando manteniendo un valor estandar para todas las
unidades y para cada respectivo item 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 implementacion del
método de promedio ponderado sacando un costo promedio de la compra de
materiales para cada unidad que se encuentra en inventario, ademas 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 délares, y por ende son constantes para nuestro medio ya que poseemos un
sistema de dolarizacién prestando una gran ventaja sobre los demas paises,
siendo la unica variable existente la de transporte y desaduanizacion 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 articulos a ser
vendidos teniendo un precio de compra estandar durante todo el tiempo,
realizando una inspeccidén mucho mas facil de inventarios mediante este
método ya que su control sobre la entrada o salida de las mismas no es motivo
para confusion.

Por ultimo 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 operacion de entrada o salida se calcula ponderando las
diferentes valoraciones de nuestro stock con respecto al nimero 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  |VALOR
OP. ALM.

10/02/02 600 x 100 60.000  |60.000

12/02/02 500 x 110 55000 |114.994

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 operacion sera 1.100 Ud. x 104,54 =
$114.994

La valoracion de las salidas, tomara como precio unitario el PMP.



FECHA ENTRADAS SALIDAS \VALOR VALOR
OP. ALM.
13/02/02 800 x 183.632 31.362
104,54
14702102 200 x20.908 10.454
104,54

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

entrada de material en mi almaceén.

FECHA ENTRADAS {SALIDAS {VALOR VALOR
OP. ALM.
20/02/02 450 x 120 54.000 64.449

El PMP se calculara en este caso como
(450 x 120 + 100 x 104,54)/(100+450) = 64.454/550 = $117, 18

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

La operacion final viene dada por una salida del almacén

FECHA ENTRADAS |SALIDAS VALOR VALOR
OP. ALM.
21/02/02 150 xi17.577 46.872
117,18

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 arrojaria 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 PMP ILIFO
]

Valoracion $48.000 $46.872 §$46.000
|
Almacén §
H

3.2. - PRESUPUESTO MAESTRO.

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

préximo. Generalmente se fija-a un afio.

Consiste ademas en pronosticar sobre un futuro incierto, porque cuando mas
exacto sea el presupuesto o pronostico mejor se presentara el proceso de

planeacion fijado por la alta direccion de la Empresa.
Beneficios:

v Define objetivos béasicos de la empresa.
v Determina la autoridad y responsabilidad para cada una de las
generaciones.
v' Es oportuno para la coordinacién de las actividades de cada unidad de
la empresa.
¥ Facilita el control de las actividades.

<

Permite realizar un auto andlisis de cada periodo.
v' Los recursos de la empresa .deben manejarse con efectividad y
eficiencia.
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Limitaciones:

v" El Presupuesto solo es un estimado no pudiendo establecer con
exactitud lo que sucedera en el futuro.

v' El presupuesto no debe sustituir a la administracion si no todo lo
contrario es una herramienta dinamica que debe adaptarse a los
.cambios de la empresa.

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

v" Es poner demasiado énfasis a los datos provenientes del presupuesto.
Esto puede ocasionar que la administracion trate de ajustarlo o forzarlos
a hechos falsos.

Un Presupuesto consiste en determinar planes para un periodo en particular
que se llevara a cabo en el futuro, es decir saber resultados por anticipado,
determinandolos en base a un analisis. Tratando de que éste sea lo mas real
posible, para que en el futuro si se puedan dar los resultados esperados y

pronosticados.

Por lo tanto el Presupuesto Maestro o conocido también como Presupuesto de
Utilidades consiste en determinar cuanto y en qué se va a gastar, o como va a
recibir recursos la empresa durante un determinado tiempo, el cual
generalmente es de un afo; es decir, realizar un pronéstico 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 area de ventas, de produccion, 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 aceptacion de la gerencia para iniciar un nuevo
afio de su ejercicio econémico. '®

18 Presupuestos, Planificacién y Control de Utilidades, Glenn A. Welsch.
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Mientras mas elementos de juicio tenga el ejecutivo, mayor probabilidad tendra
de acertar en la planeacién, ejecucién, control y diagnéstico de cualquier
situacion de indole 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
Aplicacion de fondos ( Usos ), proyeccion de Flujos de Efectivo y proyeccion

de cambios en el Patrimonio, o Capital Social.

Como complemento se deben preparar todos los prondsticos que soportan los
estados financieros basicos y.con especial cuidado, la proyeccién del estado de
fuentes y aplicacion de fondos, la mas importante herramienta financiera a
corto plazo, porque es la resultante matematica de integracion de los
presupuestos de .ventas, produccion, materias primas, -costos de fabricacion,
gastos de administracion y ventas, inversiones, financieros, y los capitalizables

como son, los de investigacion y los de desarrollo, capacitacion, publicidad, etc.

Para un mayor entendimiento de lo que es un presupuesto maestro

realizaremos un caso practico, con los siguientes datos:

Materiales Directos Costo de compra

Material A $9
Material B $12
Mano de Obra $20 x hora

Contenido de cada Producto 1 Producto 2

unidad

Material A 12 12
Material B 6 8
Mano de Obra directa 4 6
Ventas esperadas 4250 unid.| 1500 unid.
Precio unitario de $800 $1000
venta

Inventario final 1001 unid.| 116 unid.
Inventario inicial 115 unid.| 40 unid.




Inventario inicial en dolares $38400 $26200
Inventario final en kilogramos 8000 2000
Inventario Inicial en Kilogramos 7000 6000
Costo unitario $7 $10
inventarios iniciales
Gastos Indirectos
Variables Suministro $100000
S
Mano de obra $150000
Costos directos e indirectos d MO | $300000
Energia -$100000
Mantenimiento $100000
Fijos Depreciaci $200000
on
Impuestos prediales $100000
Seguro $50000
Supervisié $50000
n
Energia $15000
Mantenimiento $35000| $1200000]
Costos de investigaciéon y
desarrollo
Fijos sueldos $105000
costos prototipo $31000] $136000]
Costos de
Mercadotecnia
Fijos Publicidad $30000
Sueldos $130000
Viajes $40000] $200000|
Costos de Distribucion
Fijos Sueldos $60000
Renta $40000; &1 00000|
Costos de servicio al cliente
Fijos Sueldos $40000
Viajes $20000 $60000|

49
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Costos Administrativos

Fijos Sueldos $165000
Sueldos de oficinistas $80000
Costos y papeleria $75000
Miscelaneos $54000] $374000

Balance General

Activo Circulante

Efectivo 30000

Cuentas por Cobrar 400000

Materiales Directos 109000

Productos Terminados 64600 603600]
Activo Fijo

Terreno 200000

Edificio y Equipo 2200000
Depreciacion -690000; 1710000
acumulada

Total 2313600

Pasivo Circulante

Cuentas por Pagar | 150000

Impuesto a la renta 50000 200000
Patrimonio

Capital Social 350000

Utilidades Retenidas 1763600, 2113600
Total $2313600

Flujos de Efectivo

Trimestres

1 2 3 4
Ingresos
Pago de clientes | 91 3700| 984600] 9765001 91 8400|
Desembolsos
Pago Proveedores 298390 300800 240530 225680
Némina 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-econémico consistente en un -afio, mediante el nimero 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
esperarian recibir sobre la venta de los productos a que se dispondrian a
comprar durante dicho periodo.

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 mas inciertas, porque
se basa en los ingresos proyectadas a futuro, ya que muchas veces se tiene un
limite de capacidad dentro de la produccién o sino una capacidad maxima de
compras, también porque no se toma en cuenta situaciones futuras del
mercado que no se prevé que sucedera como acontecid hace algunos afios
cuando existio el congelamiento de los depoésitos, siendo éste un factor que

disminuy6 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 demas 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 VentalTotal 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

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

compras afadiéndole 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-mas a un menor costo.

Presupuesto de Produccion

Productos
Producto 1  Producto 2

Ventas Presupuestadas 4250 1500
Inventario Final 1001 116
Necesidades Totales 5251 1616
Inventario Inicial 115 40
Produccion Presupuestada 5136 1576
Programa de Uso de Materiales

Tasa Uso Material
Productos Produccién |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 80544 43424
Inventario final deseado 8000 2000




Necesidades en Kilogramos

Inventario Inicial

Materiales Directos que deben comprarse
Costo / kilogramo

Presupuesto de Compras
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Presupuesto del Costo de Materiales Directos

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

Materiales Directos a utilizarse de compras
Costof/ kilogramo

Costo materiales a comprar

Total de costos de materiales

88544] 45424
7000 6000
81544 39424
9 12
733806| 473088 1206984
Material A Material B
7000 6000
$7 $10
49000 60000, 109000
73544] 37424
$9 $12
661896 449088 1110984
109000] 1110984 $1219984

3.2.3. - PRESUPUESTO GASTOS DE ADMINISTRACION.

Los gastos de administracion sirven para complementar el proceso productivo

lo que significa que toda la produccion 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 administracion se fundamenta en todos los

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

mano de obra, gastos de fabricacion, gastos de operacion, entre otros

desembolsos que son permanentes o variables dentro del mismo.
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Productos Produccién 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 Fabricacion

Gastos Variables

Suministros $100000

Mano de Obra $150000

Costos directos e indirectos de mano de obra $300000

Energia $100000

Mantenimiento $100000]  $750000)

Gastos Fijos

Depreciacion $200000

impuestos Prediales $100000

Seguros sobre propiedad $50000

Supervision $50000

Energia $15000

Mantenimiento $35000  $450000]

Total de gastos de fabricacion $1200000

‘Nivel presupuestado de mano de obra 30000

Gastos indirectos de fabricacion por hora $600000

Gastos indirectos de fabricacion seran inventariados a razén de

$40.00
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3.2.4. - PRESUPUESTO DE GASTOS FINANCIEROS

Este presupuesto consiste en determinar el efecto del financiamiento, es decir
observar cuanto 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 minimo de efectivo el cual sirva para poder cubrir las

-actividades que desempenfia 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
participacion laboral.

Se calculan después de la elaboracién de la proyeccion del Estado de
Fuentes y Aplicacidén de Fondos, herramienta por excelencia para estudiar

distintas alternativas utilizando la hoja electronica

3.2.5. - ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Identifica las utilidades o pérdidas de la compafia en un momento
determinado. Mide el esfuerzo general de la.compaiiia en téerminos de lo que le
cuesta realizar sus operaciones durante el mes.

Es la combinacién 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 operacién, los
gastos financieros, y finalmente el impuesto a la renta y la participacion laboral,
dandonos como resultado una utilidad neta proyectada, la cual tiene que ser
analizada porla gerencia para ver si se puede-o no llegar a-dicha meta; y, por
otra parte también, tratar de observar si la misma conviene.
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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 $9600q

Terminados Unidades Costo

Producto 1 1001 $420.000 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

Parcial Total

Inventario Inicial

Producto 1 38400

Producto 2 26200 64600
Materiales Directos 1219984
‘Mano de Obra 600000
Gastos Indirectos de Fabricacion 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 Operacion
Investigacion y Desarrollo
Mercadotecnia
Distribucion
Servicio al cliente
Administrativos

Costos de Operacion

Utilidad en Operaciones

Estado de Resultados Presupuestado

Ventas

Costo de Ventas
Utilidad Bruta
Costos de Operacion

4900000

2598740

2301260

136000

200000

100000

60000

374000

‘870000

$1431260

4900000

2598740

2301260

Investigacion y Desarrollo

136000

Mercadotecnia

200000

Distribucion

100000

Servicio al cliente

60000

Administrativos

374000

Costos de Operacion

Utilidad en Operacion

Gastos por intereses

Utilidad antes de impuestos
Provision Impuesto a la Renta
Utilidad Neta

36.25%

870000

1431260

20190

1411070

511512.88

899557.13

57
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3.2.6. — BALANCE GENERAL PROYECTADO.

Este balance se obtiene partiendo del Balance General original afiadiéndole los
cambio producidos como resultado de todos los pronésticos realizados en el
presupuesto, obteniendo de esta manera un nuevo nivel de: cuentas por
cobrar, inventarios, efectivo, terrenos, planta y equipo, depreciacion; y por el
lado del pasivo, cuentas por pagar, provisién impuesto a la renta, utilidades
retenidas, capital social.

Es decir va a reflejar la situacién de la empresa al final de un afio, todo esto

gracias a un presupuesto bien controlado y manejado.

El balance general posee 3 categorias contables:
v' Activo.
v' Pasivo, y.

v Participacién de los socios.®
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 disminucién en la
depreciacion del equipo. Cabe recalcar que para la valorizacion 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 proyeccion del flujo de fondos.

¥ 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 recuperacion de cartera atrasada

y los posibles atrasos del periodo que se esta 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 politica
trazada.

- Inversiones temporales:

El dato se obtiene de la proyeccion 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 depreciaciéon acumulada se calcula sumando -a la cifra inicial el
calculo para el periodo proyectado segun el méetodo que la compaiiia 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 recibié de los proveedores. Se utilizan para ayudar a financiar los activos

fijos.

Aqui se contabilizan los documentos por pagar (préstamos a largo plazo, seis
meses 0 mas), 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 calculo es aun mas
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.

Participacion de los Socios.-

Es la diferencia entre los activos totales y los pasivos totales. Representa lo
que valdria la corporacion si se cerrara o si se vendieran todos sus activos y Si

se liquidaran todos sus pasivos.

La participacion de los propietarios aumentara 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 Saldo inicial 2200000
+/Compra de equipo 35080
-|Retiro Activos fijos 0
|Saldo final 2235080

Depreciacion Acumulada|Saldo inicial 690000




Cuentas por pagar

Impuesto a la renta

Utilidades Retenidas

Depreciacién del periodo 230000
Depreciacion por retiros O
Saldo final 920000
Saldo Inicial 150000
Presupuesto de Compras 1206984
Pago a Proveedores 1065400
Saldo final 291584
Saldo inicial 50000
Provision 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

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

Depreciacion acumulada 920000, 1315080/ 1515080
Total 3640296

Pasivo Circulante

61



62

Cuentas por Pagar 291584

Impuesto a la renta 370554.88|662138.88
Patrimonio

Capital Social 350000

Utilidades Retenidas 2628157 12978157 1
Total 3640296

3.2.7. - ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO.

El principal propésito del flujo de efectivo es reportar las entradas y salidas de
efectivo en una empresa durante un determinado periodo ayudande 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. Ademas 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 periodo, es decir lo minimo que ésta requiere
para poder cubrir sus desemboisos 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 dandonos el efectivo disponible al .cual se le resta todos los
egresos, (pago a proveedores, ndmina, provision impuesto a la renta, otros
gastos, viajes y viaticos, ademas los dividendos que se cancelan al inicio y la
compra de un bien al final igual que el aumento de capital, sumados el minimo
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, €s decir un préstamo con sus respectivos intereses,
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nos da como resultado el saldo final del efectivo; el saldo del tltimo mes es el

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

Presupuesto de Efectivo

1 2 3 4 Total

Saldo inicial | 300000 35790 35504/ 35378] 30000
Pago clientes | 913700 984600 976500 918400 3793200
Total disponible | 943700] 1020390] 1012004 953778 3823200|
Pago Proveedores 298300; 300800 240530; 225680 1065400
Nomina 557520] 432080 409680 400720 1800000
Impuesto a la renta 50000 46986 46986 46986) 190958
Otros Gastos | 184000/ 156000, 151000{ 149000/ 640000
Compra de equipo 0 0 0 35080 35080
Dividendos 35000 0 0 o] 35000
Total Egresos 1124910] 935866 848196] 857466 3766438
Saldo minimo | 35000 350000 35000] 35000 35000
Total efectivo necesario] 1159910/ 970866] 883196] 892466] 3801438|
Exceso (faltante) | -216210] 49524 128808 61312 21762
Financiamiento

Préstamo 217000 217000
Pago del préstamo 36000{ 123000 58000{ 217000
Interés 12% 13020 5430 1740, 20190
Efecto Financiamiento 217000 49020; 128430 59740 20190
Saldo final de efectivo |  35790| 35504] 35378] 36572] 36572
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3.3. - INDICES DE EVALUACION

Estos indices sirven para determinar los niveles de eficiencia, rentabilidad que
la.empresa posee dentro de un determinado periodo utilizando como base los
Estados de Utilidades Retenidas, de Balance General, midiendo como se
encuentra la empresa, es decir se realiza un diagnéstico para determinar su
situacién en dicho momento -permitiendo llegar a tener conclusiones sobre la
situacion, teniendo como perspectiva un analisis financiero determinado por
indicadores los cudles son numéricos y expresados en indices que por lo tanto

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

El analisis financiero constituye una herramienta de mucha utilidad analitica.
Permite hacer comparaciones relativas de distintos negocios y nos facilita la
toma de decisiones de inversion, financiacién, planes de accién, control de

operaciones, reparto de dividendos, etc.

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

analizaremos los indices de Eficiencia y los de Rentabilidad.

3.3.1. - INDICES 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

duracion del ciclo productivo y del periodo de cartera.

El costo de la mercaderia depende del sistema de valuacion 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 rotacién de cartera ademas 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 concentracion de

ventas en determinadas épocas.

Debemos revisar cuidadosamente el método de valuacion de los inventarios

para-determinar el costo de la mercancia vendida.

Rotaciéon de las cuentas por cobrar.

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

efectivo, durante su ejercicio econdémico.

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

un periodo determinado de tiempo, generalmente un afio.

Y se calcula como sigue:

Ventas anuales a crédito ),
cuentas.por cobrar.

3793200
1506800

=252

® Fundamentos de Administracion Financiera, Van Horne James.
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Cambio de cuentas por cobrar en dias.

Este el numero de dias en promedio que las cuentas por cobrar estan

pendientes.antes de ser efectivizadas.

Indica el nimero de dias que tardan en rotar las cuentas por cobrar.

Y se calcula como sigue:

_ 365 2
Rotacion de cuentas por cobrar

1}
w
8
(&4

2,52

= 144,99

Rotacién del Inventario

Mide cuantas veces ha rotado el inventario durante un periodo, a la vez mide
sobre su liquidez y sobre la tendencia a tener un exceso del mismo durante un
periodo.

El inventario de mercancias de la empresa rota X veces en el afio, quiere
decir, que el inventario se convierte X.veces por-afio en efectivo o cuentas por

cobrar.

Su calculo es el siguiente:

2! Fundamentos de Administracion Financiera, Van Horne James.
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_ [( osto delos bienes vendidos )22

Inventario

= 2598740
581844

= 4,47

Rotacion del inventario en dias.

Es el numero de veces en dias en que el inventario se ha convertido en

cuentas por cobrar o efectivo a través de sus.ventas.

Equivale a la misma relacién anterior pero expresada en dias

Se calcula como sigue:

_ 365 23
Rotacion de Inventario

365
4,47

= 81,72

2 Fundamentos de Administracién Financiera, Van Horne James.
3 Fundamentos de Administracion Financiera, Van Horne James.
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. Rotacién de cuentas por pagar

B Compras anuales a crédito 24
Promedio de cuentas por pagar

1065400
291584

= 3,65

Indica el numero de veces que giran las cuentas por pagar en un periodo

determinado.

Plazo promedio de cuentas por pagar

_ 365 dias 25
Rotacién de cuentas por pagar

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

.para cancelar sus cuentas.

=365
3,65

= 99,89

 Fundamentos de Administracién Financiera, Van Horne James.
% Fundamentos de Administracion Financiera, Van Horne James.
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Rotacién del Activo total.

Mide la eficiencia que tienen los activos para generar ventas.

Los activos totales rotaron X veces en el afio, o cada délar invertido en activos

generd ventas por X délares en el afio.

Se calcula como sigue:

( Ventas Netas g
\Activos Totales

4900000
3640296

1,34

3.3.2. - INDICES DE RENTABILIDAD.

Ya que toda empresa tiene como meta obtener utilidades al término de
cualquier actividad realizada, utiliza este indice para conocer en que medida las
utilidades en mencién tienen relacion con el nivel de ventas, inversiones,
capital, y de esta manera conocer como se comportd la empresa y que dio
como resultado dicho comportamiento.

El indice de rentabilidad se fundamenta en dos tipos: Los primeros que
determinan la rentabilidad existente entre la relacién de ventas, y ia que existe

respecto a la inversion.

¥ Fundamentos de Administracién 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 comparacion con las ventas y el capital.

Desde el punto de vista economico 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. Ademas, el valor del beneficio
depende en gran medida de las politicas contables en cuanto a depreciaciones,

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

La cifra de patrimonio (activo total - pasivo total), esta considerablemente
afectada por las observaciones anteriormente -hechas con relaciéon a los
activos, pasivos y muy especialmente, por el valor de los intangibles que en
muchos casos constituyen cifras altamente representativas en proporcion al

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

Margen bruto de utilidad

(Utilidad Bruta \ 57
Ventas Netas

Significa que las ventas de la empresa generaron un % de utilidad en el afo.
En otras palabras, cada délar vendido en el afio generé un determinado
numero de doélares de utilidad bruta en un determinado afio o periodo.

¥ Fundamentos de Administracién Financiera, Van Horne James
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= 2301260
4900000

= 0,47

Margen neto de utilidad

_( Utilidad Neta )} 28
Ventas Netas

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

cada délar vendido gener6 $X de utilidad neta en el afio.

= 899557
4900000

= 0,18

Rendimiento de la inversiéon

_ ( Utilidad Netaj
Patrimonio

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

que.corresponde a los socios como rendimiento sobre su inversion.

= 899557

% Fundamentos de Administracién Financiera, Van Horne James.
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2978157

= 0,30

Potencial de utilidad: Margen x Rotacion

_( Utiidad Neta « Ventas Netas ) g
Ventas Netas Activo Total

Muestra que la utilidad neta con respecto al activo total como porcentaje
anual. Equivale a decir, que cada délarinvertido en el activo total generé $X de
utilidad neta en el afio.

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

la formula;

_( Utilidad Netaj
Activo Total

= 899557
3640286

= 0,25

 Fundamentos de Administracién Financiera, Van Horne James.
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CAPITULO V. -

DESARROLLO DE LA IMPLEMENTACION AL SISTEMA DE
INFORMACION GERENCIAL (CASO PRACTICO).

4.1. - DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION.

CarboContacto S.A. es una organizacion que se fundamenta principalmente en
la comercializacion de bienes de consumo automotriz a nivel nacional la cual
esta compuesta por el departamento de ventas crédito y cobranzas, el
departamento de administraciéon y el departamento de bodegas vy
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 organizacién para funcional del Grupo Mecaser, ya que el mismo

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

4.1.1.- MISION.

La mision de la misma es introducirse en el mercado ecuatoriano de una
manera constante y a la .vez creciente creando cada vez mas fuentes de
trabajo y mejorando a su vez la calidad de vida de los mismos. Es decir
dedicarse a la importacién de alternadores, motores de arranque, para ser

suministrados a nivel nacional.
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Ademas 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.- VISION.

La vision 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 situacion financiera actual de la empresa,
permitiendo visualizar la situaciéon de la misma a una determinada fecha el cual

se encuentra dividido en varios rubros.

Este balance estd conformado segun los datos del periodo transcurrido
(ejercicio econdmico del afio 2001) dando resultados proyectados en activos
totales una suma de $126.572,18 dodlares, 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
crecery 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 decidi6 invertirlo dentro de su capital
social ya que este se encontraba muy bajo y no presentaba las garantias

-necesarias-para acudir a.una inversion futura.

4.2.2. - ESTADO DE RESULTADOS

Refleja la situacion financiera de la empresa a una determinada fecha
considerandolo como una fotografia de la misma ya que nos da el resultado
econoémico durante un periodo contable, es expresado a través de utilidad o
perdida en el cual 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 délares
descontando todos los factores necesarios que conforman este proceso y que
son los costos de venta, costos de operacion; los cuales se ha determinado en
transporte de mercaderia, desaduanizacion 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
area de importaciones y de impuesto a la renta vy participacién laboral en una
sola tasa del 36,25%.

4.2.3.-FLUJO DE EFECTIVO

Consiste en un presupuesto de los ingresos y desembolsos de efectivo o dinero

que se maneja dentro de una empresa, realizando céalculos 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 minimo de cantidad de dinero necesario para poder cumplir sus factores de
planificacion ya que se puede observar que para cumplir un saldo minimo de
efectivo por trimestre de $ 10.000,00 dolares, la empresa no necesita de un
financiamiento ya que con sus simples ingresos puede cubrir facilmente sus
gastos o desembolsos de efectivo durante cada trimestre quedandole como
resultado de efectivo al final del periodo un valor de $57.109,50 délares lo que
da una ventaja totalmente notable para el siguiente afio ya que la empresa
empezaria con un saldo inicial de efectivo alto en comparacion a del afo

anterior.

4.3.- MODELO DEL SISTEMA DE INFORMACION GERENCIAL

Para proceder a realizar este modelo se procede primero a tomar en cuenta
toda la informacion disponible dentro de la empresa empezando con lo que a
datos sobre pronosticos de ventas en cantidades, precios de ventas unitarios,

costos unitarios para cada item 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 item
teniendo un estimado de venta en délares para cada marca y modelo, luego
procedemos a realizar el presupuesto de produccion el cual nos da como
resulitado el total de unidades a producir, en este caso a comercializar, con esta
informacion 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 dblares que la empresa posee con todos sus

inventarios y sus compras de materiales.
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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, por cada salario o sueldo mensual.

Luego se calcula el costo de ventas, el cual se saca con la informacion de
nuestros inventarios iniciales en délares se le suma los materiales directos a
utilizarse, la mano de obra, y los gastos de fabricacion y se le resta el inventario

final.

Teniendo las ventas, el costo de ventas, y los costos de operacion, 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 operacion y adicionalmente
se le descuenta la tasa de impuesto a la renta del 25% y participacién laboral,
la-que es del15%, dandonos 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 mas el saldo inicial de efectivo descontado los
egresos mas el saldo minimo de efectivo de 10.000,00 dédlares, lo cual nos da
el exceso o faltante de efectivo, en este caso la empresa no necesita de ningun
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 informacién se procede a realizar el balance general
presupuestado en el cual ya se tiene toda la informacion y es sélo cuestién 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 informacién adicional sobre la programacién del modelo, esta se

encuentra totaimente 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 mas facil y
agil a la vez, siendo un programa en donde la gerencia puede observar lo que
necesita en el momento que desee.

A continuacion se detallan algunas macros que fueron implementadas dentro
de este sistema de informacién gerencial aplicado a la empresa CarboContacto
S.A

Sub CostodeVentas()
' CostodeVentas Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("cv").Select
End Sub
Sub ManodeObra()
' ManodeObra Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("MO").Select
End Sub
Sub ProduccionPresupuestada()
' ProduccionPresupuestada Macro
' Macro.grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("pp").Select
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End Sub

Sub Anexos()

" Anexos Macro

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("AN").Select
End Sub
Sub CostosMateriales()
' CostosMateriales Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("com").Select
End Sub
Sub CompraMateriales()
' CompraMateriales Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 -por JAVIER YEPEZ

Sheets("cm").Select
End Sub
Sub Ventas()
' Ventas Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ



Sheets("PV").Select
End Sub
Sub FlujoEfectivo()
' 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

Sheets("ERP").Select
End Sub
Sub GastoslIndirectosFabricacién()
' GastosindirectosFabricacién Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("gif").Select
End Sub
Sub Datoslniciales()
' Datoslnicialeé Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ
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Sheets("D1").Select
End Sub
Sub FuentesUsos()
' FuentesUsos Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("FU").Select
End Sub
Sub EstadoResultadosconintereses()
' EstadoResultadosconintereses Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("ER").Select
End Sub
Sub FE()
' FE Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("FE").Select
End Sub
Sub Analisis()
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' Analisis Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("ANA").Select
End Sub
Sub ModeloSensibilidad()
' ModeloSensibilidad Macro
' Macro-grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

Sheets("SE").Select
End Sub
Sub IndicesFinancieros()
' IndicesFinancieros Macro
' Macro grabada el 2/28/2002 por JAVIER YEPEZ

ActiveWindow.ScrollWorkbookTabs Position:=xiLast
Sheets("Ind").Select

End Sub

Sub ModeloEscenarios()

' ModeloEscenarios Macro

' Macro grabada el 2/28/2002 por JAV|ER YEREZ

Sheets("ES").Select




























































102

El tercer escenario.
Este escenario consiste en una disminucion de sus costos de ventasen un
20%, y manteniendo constantes sus ventas y sus costos de operacion, dando

una utilidad en operacién 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 disminucién de la utilidad en operacién en —11.64%.

El quinto escenario.

Una .disminucién -en los costos de operacién del 20% da como resultado un
incremento de las utilidades en operacion con un margen de aproximadamente
un 7,65%.

El sexto escenario.
Un incremento .en los costos de operacién, del 10% da como efecto una
disminucion 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 analisis, se puede decir, que si esta empresa espera
percibir un incremento en sus ventas del 20%, una disminucion en costos de
venta.del 10%, y una disminucién en costos de operacion del 10%, tendria un
incremento en sus utilidades en operaciéon en un porcentaje equivalente al
56,40%, lo que demuestra que la empresa tendria un buen pronostico 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:

% inflacién + premio al reisgo + (inflacién x premio al riesgo)

y para calcular el VPN, simplemente los flujos netos de caja divididos para la

tasa de descuento mas 1 elevado al periodo o afio al que se descuenta.

Entonces su calculo es:

(FNCI J (mvcz ] (FNC3+ VA]
VPN =-P+ + +
(1+TMAR)) \(+TMARY) \(I+IMARy

en donde;
P = inversion 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 total de
$99.682,37. y en otro escenario un pesimista en el que disminuimos en 12% el
VAN seria de $78.321,86.

Por tal motivo en el sistema de informacién tenemos la opcion de mostrar estas
opciones -0 alternativas para poder tomar una mejor decision, 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.
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CAPITULO V.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

v" Podriamos decir que un Sistema de Informacién Gerencial muy bien
aplicado puede contribuir al desarrolio de la empresa, dando resultados
positivos en este caso a los departamentos de produccidn, importacion,
ventas, entre otros, ya que tienen junto a ellos una de las herramientas
mas esenciales, en la que-se pueden basar para mejorar-continuamente.

v Ademas un SIG es una parte esencial para controlar a la empresa, en
especial los gastos innecesarios en produccion, o controlar l0s
inventarios, ya que seran manejados de una manera mas continua y
siempre pronosticandolos de acuerdo a los requerimientos de la

corporacion.

v El presupuesto maestro utilizado da una ventaja competitiva a la
empresa, ya que con esto se puede saber hacia donde se quiere legar,
analizando de mejor manera sus requerimientos para alcanzar al
mercado al cual va dirigido.

v Un Sistema de Informacion 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
area financiera, demostrando que su aplicacion constituye un factor
esencial para demostrar la utilidad del mismo dentro de un campo

complejo y con muchas variables.

v' El 4rea de presupuestos y de inventarios constituyeron areas de muchos
problemas dentro.de la empresa, pero sin embargo con fa aplicacion del
SIG, estos errores casi continuos pudieron ser corregidos quedando con
un minimo de problemas.
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v’ Esta herramienta constituyo de mucha utilidad para la toma de
decisiones de la gerencia, ya que tienen la informacion al dia y pueden
realizar cambios para ver en cuanto afecta a sus pronosticos, dando una
ventaja a los gerentes para tener una acertada decision.
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PRESUPUESTO DE VENTAS
ZEN $22,980.00
M $115,090.00
ETIN $4,464.45
COLECTORES $52,345.00
CARBONES $94,690.00

TOTAL $289.569.45

PRODUCCION PRESUPUESTADA




EN 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

EN $11,244.70
z™m $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
0 0 $0.00
0 0 $0.00
DOOOXXXKX 0 0 $0.00
PO 0 0 $0.00
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
{Suministros ] $0.00
[Mano de Obra Directa $0.00
lenergia $2,000.00)
IMantenimiento $2,000.00
[Depreciacion $0.00)
[Seguros $0.00)
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TOTAL $4,000.00
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COSTO DE VENTAS




INVENTARIO INICIAL Parcial Total
ZEN $8,131.85
ZM $2,733.75
COLECTORES $1,332.25
ETIN $4,840.77
CARBONES $20,672.32 $37,710.94
MATERIALES DIRECTOS A UTILZARSE $115,348.67
MANO DE OBRA $0.00
IGASTOS 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 DISTRIBUCION
Detalle Parcial Total
Eueldos y salarios en distribucién $1,440.00
iRenta, mantenimiento e impuestos $0.00 $1,440.00 ]
PRESUPUESTO DE COSTOS ADMINISTRATIVOS
Detalle Parcial Total
iSueldos de funcionarios $7,200.00
ueldos de Oficinistas $2,880.00
omisiones 10%] $28,956.95
ostos y papeleria de oficina $2,000.00
Miscel4neos $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 Distribucion $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

IMPUESTO A LA RENTA 25.00% $28,425.4

UTILIDAD $85,276.27

ACTIVOS | PASIVOS

iActive Circulante: : Pasivo Chiculame: ‘

Efectivo $768.31 : Cuentas por Pagar $29,000.00 :

Cusntas por Cobrar $7 14985 : {impuesto a la Renta por Pagar $5000.00 : $34 000.00

‘Matenales Directos : Patiimonio: ! :

‘Productos Terminados $27.248.36 ¢ $35,157 52 |Capital Social $800.00 |

;Activo Fljo: Utilidades Retenidas $357.52 ¢ $1.157.52

Temeno ¢ $0.00

:Edificio y Equipo : $0.00 : i

iDepreciacion Acumulada §0.00 : $0.00

iTotal ’ ; $35,157.62 | Total i $35.157.52
1 | 3.1 4

iPago de Client 87.00%: _ $6298136 | $62961.35 | $62901.36 & $62981.3

:Desembolsos:

:Pago a Proveadores 94.00%:  $2404203  ; $24042.03 : $24042.03 : $24 042.03

:Némina : i $1050824  : $10509.24  $10509.24 : $10509.24

impuesto a Ia renta por pegar $7,106.36 i $7106.36 ! §7106.36 : $7,106.35

Otros Gastos ‘ §7.235.93 723593 | §7.235.93 ¢ §7.23593 ;

{Compra de Equipo i %0.00

‘Dividendos ! $0.08

:Saldo minimo de efectivo : $10.000.00
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PRESUPUESTQ DE FECTIVO OCONTACTO S.A.
; DETALLE 1 2 3 4 TOTAL |
‘Ingiesos i i :
: Saldo Inicial de Efectivo $758.31 $14 846.11 $26 933.91 $43021.71 $758.31
Pago clientes $62981.35 | $52981.36 | %n2.981.36 $62981.36 | $251925.42
: Tolal do fotiiv disporitie | { 6373867 i $7782746 | 39181526 | $10600305 | $252583.73 I
; Pago a Provesdoras $2404203 | $24042.03 $24 342083 $24.042.03 $96.168.14
Némina $1050924 | $10509.24 | 31050924 $10,509.24 $42 035.95
Impuesto a |2 renta por Pagar $7,106.36 $7 106.36 $7 106.36 $7,106.36 §28.425.42
Otros Gastos %7 23593 $7 ,235.93 $7,235.53 $7.235.93 $28943.72
Compra de Equipo $0.00 $0.00
Dividendos $0.00 $0.00
Total Egresos ST | $0po% | S8peit | sipeass | $1Ene D !
Saldo minimd do Elective | I $10,000.00 l $10,000.00 ‘ $10,000.00 $10,000.00 $10000.00 |
[Fotal de Efective necesario l $Bp%is | B0t | 0ot | $epesss | eas |
iExcesodeefécﬁm (fahants) ' $4 946 11 ! $18.933.91 §33021.71 $47 109.50 34710950 |
:Financiamiento H
; Préstamo $0.00 §0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Pago dei Prestamo (al final) $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Interes 20% $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
‘Efecto del Financiamiento $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 £0.00
[Saido final do Elective ] $13.0%6.11 | $28.933.01 | $43021.71 | 357.100.50 | $57.409.50
ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO
Ventas $289,569.45
Costo de Ventas $132,390.81
Utilidad Bruta $157,178.64
Costos de Operacion
Costos de Distribucion 1440.00
Costos de Servicio al Cliente 42036.95 $43,476.95
Utilidad en Operaciones $113,701.70
Gastos Por Intereses $0.00
Utilidad antes de Impuestos $113,701.70
Reparticion Laboral 15.00% $17,055.25)
Impuesto a la Renta 25.00% $28,425.42
Utilidad Neta. $85,276.27




Cuentas por Cobrar

Edificio y Equipo

Depreciacion Acumulada

Cuentas por Pagar

Impuesto a la Renta por Pagar]

Utilidades Retenidas

Anexo 9

Saldo Inicial $7,149.85
Presupuesto de Ventas $289,569.45
Pago de Clientes $251,925.42
Saldo Final $44,793.88,
Saldo Inicial $0.00
Compra de Equipo $0.00
Retiro Activos Fijos $0.00
Saldo Final $0.00
Isaldo Inicial $0.00
Depreciacion del Periodo $0.00
Depreciaciéon por Retiros $0.00
Saldo Final $0.00
iSaldo Inicial $29,000.00,
Presupuesto de Compras $102,306.53
Pagos a Proveedores $96,168.14
Saldo Final $35,138.39
Saldo Inicial $5,000.00
IProvision 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

Depreciacion Acumulada $0.00

TOTAL

$126,572.18




Anexo 10

PASIVOS

Pasivo Circulante:

Cuentas por Pagar

Impuesto a la Renta por Pagar
Patrimonio:

Capital Social

Utilidades Retenidas

$40,138.39

$35,138.39
$5,000.00

$86,433.79

$800.00
$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
JInventarios $27,249.36] $24,668.80] ($2,580.56) F

)Activo Fijo

Valor Original $0.00 $0.00; $0.00

Depreciacion 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




‘ESTADO D) LUJOS DE ECTIVO 34 UPUESTADO DE CARBOCONTACTO

Anexo 11

;FLUJOS DE EFEC"VO DE LAS ACT IVIDADES DE OPERACION

:Utlhdad del Ejarclcw ] ‘

T:Ajuates pata loconcillm la uﬂlidnd neta a afecﬂvo neto

:piovisto pot opelaciones

Deéreciacién ]

gCamblo neto en activos y paslvos coulemos loladonados

icon las opemclones

':Aumanto (Dlsmmucuin) en las cuentas por cobrar
:Aumento {Disminucion) en los inventarios

iDisminucién (Aumento) en cusntas por pagar '
Dlsmmuclon (Aumentg en |mpuesto a la renta por pagar

Efectlvo neto plopmdonado (apllcndo) p0| l.n amvldades
_de opelauon ] ; :

%FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACT MDADES DE INVERSION

:Adlcmnas a Ios activos fijos ]

EEfecﬂvo neto mopolclonado {apllcado} pon las actlvldades
‘de inversion ? I

i

'EFLUJOS DE EFECTWO DE IJ-\S ACTIVIDADES DE FINANCIAHIENTO

éDlsmmucuin Qkumemo) en deuda a largo plazo
‘Dividendos pagados {
fAumento del capltal social

iEfectM) neto piopomonado (nplicado) p0| las actmdades

.de ﬁnanclamlemo

;AUMENT 0 (DISMINUCION) DEL EFECTIVO Y EQUIVALEHI'ES
:DE EFECTIVO ] i

%EFECTIVOS Y EOUNALENTES AL iNiCio

%EFECTIVOS Y EOUNALENTES Al. FINAL

[T |
W]
57 64403
{32 58D.5E6) i
$6,138.39
$0.00 (528,925, O!ﬂ
!
[_s00]

] | $0.00 |
j A r
' .00

$0.00

$0.00 7
I
C&si9]
=]

$57,108.50



MODELO DE ESCENARIOS

Anexo 12

: Costo de Costos de i Uiilidad en . Camblo
‘Escenatlo Vemas Ventas Opetaclon | Opetaciones | Poscentual
:Presupuesto  |Original §289 569.45 $132,390.81 $43.476.95 | $113,701.70
Escenatio 1:  |bajan la ventas en 20%] $231 655.56 $132 390 61 $43 476.95 $5h 787 61 50.93%
‘Escenatlo 2: |suben las ventas 10%) $318,526.40 $132,390.61 $43,476.95 | $142558.64 25.47%
:Escenarlo 3: [baja costo de ventas 20%] $289 ,569.45 $105912.65 $43.476.95 | $140,179.86 283.29%
iEscenarlo 4: [sube costo ventas 10%} $289 569.45 $145 £28.89 $43 476.95 $100 462.61 -11.64%
{Escenanio 5: [baja costo operacion 20%] $289 569.45 $132,330.81 $34781.56 | $122397.08 7.65%
:Escenatio 6:  |sube coso operacion 10%} $289 569.45 $132 390 61 §47 82464 | $109.354.00 -382%
{Escenatlo 7: $316,526.40 $105812.65 $34,781.56 | $177832.19 56.40%
MODELO DE SENSIBILIDAD
VPN
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% J ] Pesimista | 13064.58 | 25461.84 37859.10 50256.36 | 78321.86
| | VPN 8900212  99682.37]  78321.86

INDICES DE RENTABILIDAD

INDICES FINANCIEROS

.lMggen_ Utilidad Neta

Mrgen de Utilidad Bruta

Bendimiento sobre la inversion.

[Potencial de Utilidad

INDICES DE EFICIENCIA

Botacién de Cuentas por Cobrar.

|

Igambio de Cuentas por Cobrar en dias.I

h?otacién de Inventario

|

LRotacién de Inventario en dias.

I@tacién del Activo Total

29.45%

67.37%

67.37%

$0.67

56.46

w
~

68.01

2.29




Rotaci6n de cuentas por pagar

'iPlazo promedio de cuentas por pagar

SALDO

TRARSACCIONES ZEH

FECHA

FACTURA -

Anexo 13

2.74

[1sss7_]

118

213

130

141

143

118

430

808

1.629.1

2.506.1)

65] 108] 111
0

0

of




Anexo 14

ZEN 0 COLECTORES 0 ETIN 0
ITEM__CANTIDAD PRECIO _ TOTAL ITEM __CANTIDAD PRECIO TOTAL ITEM__CANTIDAD PRECIO TOTAL
15 0 0 Catetpilar 0 0 262 0 0
65 0 ] 11 0 ] 290 0 0
108 1 ] 21P 0 1] 292 0 0
111 0 0 216 0 0 298 0 0
118 0 ] 23A 0 0 330 0 a
213 [i D 238 0 i} 360 0 0
140 1] 0 25 0 i
141 0 0 27 i 0
144 ] 0 29A 0 0
418 0 0 298 0 0
434 ( 0 33A 0 0 ;
450 ( 0 338 0 0
595 0 0 336 0 0 i
808 0 0
16294 0 0
25061 ] 0
™ 0
(TEM__CANTIDAD PRECIO  TOTAL ITEM __ CANTIDAD PRECIO  TOTAL ITEM __ CANTIDAD PRECIO TOTAL
My 0 0 610 | D ) 705 0 E
) 0 1] 611 0 0 732 ] D
156 0 0 612 i 0 734 Q Q
160 0 0 613 0 0 760 0 0
161 0 1 685 | D [ © 805 0 | ©
506 i 0 652 | O | o 810 0 | O
528 ] 0 661 0 ] 832 i 0
53t 9 [ 681 0 0 871 0 7
536 0 0 684 0 ] 895 0 0
547 U 7] 690 U 1] 836 7 7
555 | O U 691 | U u 901 U | U
560 0 0 692 | 0O 1 902 g 1 0
561 0 0 693 | D 0 1650 1] 1 @
514 0 0 696 | 0 | o 3698 0 | o
581 0 0 697 0 0 ]
582 0 0 703 0 ]
591 0 [i] 704 0 0
CARBONES AUTOMOTRICES 0
ITEM___CANTIDAD PRECIO  TOTAL ITEM ___CANTIDAD PRECIO _TOTAL ITEM __ CANTIDAD PRECIO TOTAL
1 0 0 18 0 0 35 0 0|
2 1 1] 19 0 0 36 0 0
3 0 0 20 ] 0 37 o ] ®©
3 0 ] 21 U 0 38 ] U
3 0 [ F73 1] 0 39 U 1 U
6 0 0 23 0 0 4 1 1
T 0 0 ¥ 10 I 47 0 [
3 i ] © 5 ] 0 ] © 52 0 | o
10 0 0 % 1 O 0 53 1] | @
1 D 0 27 ] [i] 54 ] ]
12 0 0 78 0 0 55 g 0
13 0 0 29 0 0 56 0 [0
13 0 0 30 0 1 0 57 1] | @
15 0 0 31 ] 0 58 0 ]
16 0 1] 32 0 0
17 0 ] 33 0 0
TOTAL EN INVENTAR o




Anexo 15

‘ERCSUPUESTO PROpUCCION | : Voo
: ZEN Lo
PRODUCTD oL
P. VENTAS : A
ANV FINAL : YL
NECESIADES i Pooi
TNV NICIAL N
TOTAL A
TOTAL 7EN i Do
= : g : D

Sl 574

607 461 — Se6]""528] 534 53] 47| 5s9) mlm-m-m.m
-E-B-@-IE-IE'-E-@-@-E-E-IEI-IE-EH_:I‘)-D-‘@-E-E

BB lslolalslogl | [Eixleisslall
JEEN

RARCRE ,li]a%.a\aﬁtz, 2l

8.

g

Ble|
8 8.

= 18] 18 By |

)
TOTAL 70 oo
TN o
PRODUCTO oo !
P, VENTAS [ {
V. FMAL oo o
NECESIDAD : R ; : .
V. TRICIAL i : : : :
Tom Lo P
YoTAL ETIN oo Lo
: COLECTORES ™ S .
PRODUCTO Catespifioa i 238 ] (] 27 : :
PVERTAS ] O o B - ) o
: N = I 1 & Lol
S - I - = R
S e N g Lo
v A ) T > £ L
[ BE )] e ] i i L : P
[ 500] [ S0 |__200] : ; : i - | ;
- - - .; Pl
—= - i R , A
(=) [ P P
s : : A : T
CARBONES & T -
PRODUCTO 9] 10} " 12 13 14 15 17 19 22
P, VENTAS %0 50 500 500 500] 500
50,
556
F1
500
500

Bl 1B Bl gl 8 8l |
£ 8 By 8 8 8.
518 B g 8 el |
g (8 Bls 8

£l 18 (Bl |8l B8l |8

g 1B [Blsl & B |8

gl 8 (Bl 8 88
18 1B Bl 888
B 18 1Blsl B

£ 18 Bl 18 8 Blal
3] 1Bl 8=l &

8 8 Blel & 18 Bly
¥ 8

SHEREREE

BB [Blel (8] 18] 81

ol (Bl 1B B (8

: 508
PROOUCTG i ; oo R oL
©. VERTAS R A ‘ : o
WY, P S R : P
‘KECESDAD : - ; ! : : E
IRV, INICIAL : : ' : i i : ; :
TOTAL ; : : ! : : :
TOTAL CARBONES : ; 23500 P : i : ; : o

B : ol
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