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INTRODUCCION

El presente trabajoc se basa en la importancia gue tiene el
presupuesto de ventas para una empresa fabricante de productos

guimicos para la limpleza, en una kpoca inflacionaria, habibndose

dividido en seis capitulos para una mejor comprensibn.

En el capitulo 1 se da una clara definicibn del presupuesto,
las ventajas y desventajas que ofrece en su adopcibn,
considerhndosele como wuna hervamienta muy valiosa para 1la
administracidn, pues ayuda a alcanzar los objetivos. S5e presenta
ademd&s algunas reglas para su elaboracidn considerando tambidn el

perlodo gue debe cubrir en una &poca inflacionaria.

En el capitulo Il se define el concepto de inflacidn, gue en
los dltimos diez affos ha afectado mucho 1la economla de
Guatemala, reflejada en un alza en los precios provocada
principalmente por el deficit fiscal del estado, los subsidios
cambiarios, emisidn de moneda para cubrir el dbficit de caja.
También se dan medidas para contrarrestar el efecto
inflacionario, considerandoc generalmente una honesta y eficiente

administracibn de los bienes del estado.

Se describe cbmo l1la inflacidn afecta en los estados
financiercs elaboradoe con dates reales, asl comoc econ datos
presupuestados.

En el capltulo III se hace referencia a la industria, s

proceso histbhrica, s clasificacibn, en: extractivas,



manufactureras y comerciales; y sobre todo se sefalan los
elementos que intervienen en su proceso sin los tuales ne podria
existir. Se entra en detalles de la industria fabricante de
productos qulmicos para 1la limpieza, donde se aplicarla el

presupuesto de ventas, objeto de este trabajo.

El capitulo IV se refiere directamente al presupuesto de
ventas en &poca de inflacibn, tomando en cuenta cual es el
per!ydo a considerar para la elaboracidn del presupuesto, asl
como lo importante gue es gue una industria cuente con un plan
presupuestarioc, principalmente porgue le ayuda & fijar sus metas
y & legrar sus objetivos. Muestra tambi#n algunos de los mdétodos
mhs usuales para llevar a cabo el presupuesto de ventas y las

causas que puedan originar el fracaso del presupuesto de ventas.

El capitule V hace una relacibn del efecto inflacionario en
el presupuesto de ventas y las medidas que deben adoptarse para

contrarrestar el efecto.

En el capltulo VI se presenta un caso practico de la
aplicacibn del presupuesto para una empresa industrial fabricante
de productos gqulmicos para la limpieza, tanto en unidades como en
valores y el efecto que produce el Indice inflacionario en los
precios de venta, considerando las tasas de cambio bimensuales

del quetzal frente al dblar.



CAPITULO 1
*PRESUPUESIOS*

1.1- DEFINICION:

"Un presupuesto es un estado gque muestra los ingwésos y los
gastos esperados, bajo deteréinadas condiciones de operacibn
anticipadas. Tiene por objeto servir de gula a la perencia en el
control y direccidbn de las operaciones de la empresa. Puede
incorporarse al sistema de contabilidad, a¥n cuandoc generalmente
se usa como un documento estadistico separade que. sirve para
hacer comparaciones entre las cifras reales ¥ las
presupuestadas™. (1)

Sepin  la anterior definicidn, el presupuesto es un plan en
el cual se fijan 1las metas gque- deben de alcanzarse,
y ordenando adecuadamente las Cuentas de Resultadeos como de
Balance General, se obtienen los Estados Financieros
presupuestados pudibndose elaborar para periodos mensuales,
bimensuales, anuales, etc. Estos datos reflejan & la ver si en el
ciclo de operaciones se obtendrk ganancia o pbkrdida. Fermite
tambidn ir comparando cadea perlodo estimado con los datos reales
obtenidos, y seglin las variaciones suscitadas, analizarlas, para
gue en leos cascs negatives aplicar las medidas correspondientes.

Para lograr el Bxitc esperado, es necesaric gque todo el
personal que trabaja pars un negocio, manifieste toda su voluntad
y dE su apoyo total para alcanzar los objetivos fijados tanto en

las ventas, como en produccibn y administracibn.

(1) W.B. Lawrence, Contabilidad de Costos, Tomo I P&gina 413
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FPRINCIFIOS DEL PRESUPUESTO:

2o.

Los principios gue se deben tamar en cuenta p&Er& 1a
elaboracibtn de_ios presupuestos son los siguientes:

PATROCINIO: Siendo e) presupuesto un elemento de planeacidn
y ecentrol, necesita ser amparade {(patrocinade) por l&

Direccibn de la empresa.

PARTICIPACION: Se refiere a gue, siendo el presupuesto un
plan gyeneral, debe ser preparado y aceptado por todos los
Jjefes con dereche & tomar decisiones, puesto que serdn loc

responsables de su ejecucibn,.

PREVISION: El presupuecsts debe abarcar todos los aspectos

previsil:dles, siempre gue los chjetivos de la empresa sean

precisos. Tales aspectos debe ser posible cuantificarlos.

RESPONSABILIDAD: Debe définirse con precisibn la
responsakilidad de los jefes er 1% ejecucibn presupuestal
gue le corresponda.

COORDINACION: Debe existir un sclc plan pars cada funcibn vy
todos los planes que se ejecuten en la empresa, deben estar
coordinados de acuerdo con el objetive de la empresa. Debe
establecerse come afectan las decisiones de una parte, &
las oiras y viceversa.

PERIODO: FI perlode del prevupuesto debe definirse vy estar
relacionadio COﬁ.]ab necesidades ¥y capacidad de acoibn de  la
administracibn, es decir, debe abarcar un ciclo cte

OPErATLIOTIES,
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CORRELACION: Las unidades de medida en el presupuesto y en
la contabilidad, gue sirve de base paras el registro de lIa

actuacibn, deben ser las mismas.

APROBACION: La aprobacibn final del presupuesto debe ser
especifica y comunicarse a todos los brganos gue integren la

empresa.

COSTEABILIDAD: Las ventajas - que 5e obtengan cono
consecuencia ~del sistema _ de control presupuestal
establecido, deben sef superiores al costo de instalacibn vy
de funcionamientco del sistema. .

FLEXIBILIDAD: E1 presupuesto debe  peritir adaptér los
costos y pgastos & las variaciones en el volumen de- la
produccibn y wventas, es decir, gque debe mostrarse el
comportamiento esperado de los cnstbé & varios niveles de
produccibn.

UPDRTUNIDQD:.EI presupuesto debé estar elaborado, aprobado'y
distribuido, en fecha oportuna.

REALISHMO: Las cifras del presupuesto deben representar metas
razonablemente obtenibles; mni tan a&altas gque no pueden
lograrse y causar frustraciones, ni tan bajas gue propicien
pirdidas, desperdicio, complaeenciasz, etc.

CLASES DE PRESUPUESTOS:

Existen varios tipos de presupuestes, los cuales se ajustan

z cads una de las organizaciones ya sean phblicaz o

5 q 1
- privadas, considerando entre los mhs importantes los

sigulientes:



A.
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EN CUANTD A LA ENTIDAD QUE LOS ELABORA:

A.1 Plblicos:

Los presupuestos plblicos se elaboran para controlar las
operaciones de las distintas dependenciacs del estado,
tomando como base los gastos y luego determinar los ingresos
siendo el objetivo primordial 1la satisfaccidn de las

necesidades plblicas.

A.2 Privados:

)

Esta clasificacibn se refiere a todos aquellos: presupuestos
que son elaboracdos por las empresas de caracter privados
para su elaboracibn sertoma como base los ingresos y despuks
se preparan los dembke presupuestos taleé Ccomo de
inventarios, gastos de venta, gastos de administracibn,
gastos de fabwvicacibn, etc.

EN CURNTO AL PLAZO:

Considerando el tiempo para el cual debe elaborarse un
presupuesto, se tiene la siguiente clasificacibdn:

De Corto Plazo:

Son los gue se elaboran para plazos méximos de un affo.
Conocide come ciclo nermal de operaciones.

De Mediano Plazo:

Fara eete perlodo se consideran los presupusstos
comprendidos de uno hasta tres affos.

De Larpge Plazo:

Se conwideran agui los presupuestos para perlodos maycres de

tree ahios.
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POR SU FORMA O FLEXIBILIDAD:

12

Ur presupuesto gue no perpite gue se le hagan cambios en  su
forms, se considera que su estructura es rigida, en cambio

aquellos presupuestos gue si admiten cambios, se consideran

flexibles, asi se tiene:

Fijos o De Asignacibn:

Son de caracter invariabig durarte el perlodo para el gue ;e
elaborarbdn.

Flexibles:

Fermite hacer las correcciones gue se presentan segln  las
variaciones originadas por la comparacibn con los  datos
realees o por efectos de.ﬁrdeﬁ econbmico y Tinanciere no

tomados en cuenta en el momento de su elaboracibn.
POR SU REFLEJD EN LOS ESTADOS FINANCIEROS:

Seghn  estsa clasificacibn agrups lo:s datos en los Estados

Financieros principales, los cuales son:

- Estado De Resultados:

Contempla los datos de ingresos y gastos presupuestados.

Balance General:

Fresenta como estarle la situacibn financiera de la empresa

ail final del perlodo presupusstado.

Estade De Flujo De Efectivo:

rmt

st ecstado muestra de donde se obtuvieron los ingresocs Y

aplican durants el perlodo presupusstario.




POR SU IMPDRTANCIA:
Tomando en cuenta 1& importancia que tiene cada uno de los
presupuestos para un negocio, se ofrece la csiguiente

clasificacidn:

Principales o Sumarios:

Son  los gue muestran el resumen de los elementos de mayor
;eleuancia de todos los presupuestos, considerande entre
estos los siguientes:

Estades Financieros presupusstades, presupuecsto de flujo de

efectivo vy presupuesio de costos de produccibn.

Secundarios o Analiticos:

Son los gue npuectran en ;urma analltica las operaciones
estimadas por cada uno cde los departamentos o centros de
costos, considerande los siguientes presupuestos:

presupuecto de ventas por linea de productos, presupuesto de

costos de ventas por linea de productos, etc.

POR SU DRIGEN Y EFECTOS:
Son los gue contemplan todas las operaciones del negocio,

los cuales se subdividen asi:

De Operacibn o Econbmicos:

Comprende todo: aguellos presupuestos relacionados con  las
operaciones de un negoecio, siende los siguientes: de ventag,
costo e produccidn y ventan (inteprado por presupuesto de

rateris prigas, wmano de olrs y ode  gastes  de  fabricacidnd

dg wverta y gastor du




io.

7o.

8o.

Sao.

100o.

l1io.

Financieros:

Eeta clavificanidn abarca los presupuestos gue oenllevan el
origen vy aplicacisn de los recursas financieros de la
empresa, ciendo estes: de caja, inventarios, cuentas por

cobrar, cuentas por pagar, inversiones, etc.

* PRINCIPALES VENTAJAS EN LA ADDPCION DEL PRESUPUESTO *

Fermite & la empresa disponer de un plan que sehala el curso
de accabn & segulir para alcanzar los objetivos propuestos.
Reguiere un grade adecuado de organizaciling ya gue asigna
en forma definida las funciones de la empresa.

Requiere  del concurse y participacibdn de todos los Jefes
responsables, para el establecimiento de las metas.

Obliga al gerente o al director & demandar ung centabilidad
cporituna y razonable.

Obliga &l gerente & mejorar sus planes en Funcidn de uso vy
ahorre de manc de olva, materiales, instzlaciones y fuentes
de financiamiento, en otras . palabras un mejor
aprovechamiento de los recurcon con gue cuents la erpresa.
Ayuda a la cbiencidbn Jde crkdiiss er bancos.

Fermnite vearificar el ﬂfﬂgwﬁib,.h ia Falta de el, en  la

cbtencibn de o jetivos.,

Fermite una anticipaciln a necesidades de caja.

stablecimiento de ampliacicoes & las instalaciones.

m

Determina laz mecesidade:zs oo eguipo.

e
—
o
N

Befral



lo.

£20.

3o.

lo.

3o.

So.

* PRINCIPALES DESVENTAJAS DEL PRESUPUESTO *

£1 prezupuesto  es

prondsticos. Entre mayor sea el

ser& la incertidumbre en cuanto

en estimaciones y

perladoe que cubre, nayor

resultados.

Un  programna  presupuestario debe adaptarse continuamente a

los cambios gue demanden las circunstancias.

Su instalacibn requiere tiempo

rapido.

El cdescenocimiento de los

experiencia. No es

requerimientos y objetivos de 1la

ERPIrEes&, traen como resultado que las cifras moestradas no

tengan fundamentacibn.

Determinar la magnitud de

la entidad dentro de 1la rama

industrial o comercial a que pertenece, con el objeto de

situarla dentro del marce general
Estudiar el crecimiento

entidad, en comparacibn

pertenecen a través

porcentajes, etc.

Investigar y determinar

entre la situscibn de
de los negocios.
Formular cada uno de
agecuadu.

Establecer entanoars

sficiencia

de loce negocios.
anual o perlodico de 1la
de otros megociocs de la rama & que

comparativos, graficac,

degviaciones o diferenciac

vy las condiciones generalec

aresupuestos con el anklisis

y meta: & loovar

donge sea aprlica €



» FACTORES EXTERNOS A CONSIDERAR *

Entre lese fectores externos cuyose efectos habra  que

congiderar, estdn los sigulentes:

lo.

2o.

3o.

40.

lo.

20.

3o.

Estghilidad politica, econdémica y monetaria en general, asi
comt la INFLACION y sus efectos en los preciecs y en el poder

adguisitivo de la nmoneda.

La competencia nacional y del exterior, su mnaturaleza e

importancia.

La demanda y potencialidad del mercado y relacionado con
ello, la preferencis del.cgnﬂumido},' le saturscién del
mercado y el ciclo econdémico de la entidad.

£l gyprestigio de la entidad vy de =us ejecutivos en

particular dentro del ambito general de los negocios.
La calidad del productc y la aceptacidn en el mercado.

= FACTORES INTERNOS =

Condiciones econdmicas y Zfinancieras de la entidad.
Verhigracia: Falta de fondos pars instalacidn del
presupuesto.

El rendimients . de la disversidn de los accilonisteas £

Las polilicas financieras, administrativas y contalle: o2n

™

cuanla w precius, ventas, créditos, pagoes, etco.



» CAUSAS QUE PUEDEN MOTIVAR EL FRACASO »

» DE UN SISTEHMA PRESUPUESTARIO »

lo. Resultados esperados no razonables

20. Falte de apoyo de le direccidén pera lograr el éuito.

3o. lngtalacidn rapida.

4o0. Andlisis de mercado insuficiente.

So. Administraciéon incompetente.

6o. Falta de cowurdinacidn entre ventas, produccidén, niveles de
inventarios, necesidades financieras, etc.

70. Falta de andlisis de resultados y causas de desviaciones.

8c. Esztadistica de operacidn passdas, inexactas.

1.3- CONTROL PRESUPUESTAL

Una de las funciones mas importantes de la gerencia es la
planificecidn, dirigiéndose principalmente & le preparacidn de un
presupuesto general para un ciclo normal de operaciones gque en la

mayoria de los casos es de un affo.

Un presupuesto: ee un plan gue muestre como habran de ser
adquiridos y utilizados los recursos a través de un intervale dJde
tiempo especifico, permitiendo cada cierto periodu que puede ser
un  mes, tres meses, sels meses, etc., efectuar comparaciuvnes
entfe lo real v lo estimado, facilitando de ests manera el
proceso de conbtrol. El uso dsl presupusste coms madio pars
controlar las distintas actividades == denomina "Control

P

Preﬁuﬁuestal".
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El  presupuesto vy el control presupuestarioc operan Juntos
zomo una herramienta esencial de la gerencia. Si en la aplicacibn

del plan se comprueba que se cumple con los objetivos fijados
puede servir de base para el siguiente periodo, pern si sucede lo

contrario, se hace necesario efectuar las correcciones que

correspondan, come se indica en el diagrama siguiente.

* REPRESENTACION SRAFICA DEL PROCESD COMPARATIVO DEL PRESUPUESTD #
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» ALCANCE DEL PRESUPUESTO »

El presupuesta y el control presupuestarioc son parte
esencial de la planificecién genersl y del procesoc de control. Es
imporiente, debide a le influencia que el presupuesto ejerce
subre la gerencie, Be anolen algunas definiciones de presupuesteos
especializados, contandose enire elloe los siguientes:

1. - Presupuesto Flexilble
2. - Presupuesto de Proyecioc o de Producto
3. - Fresupuesto de Responsabilidad de Costos

4. - Presupuesto de lnversidén de Capital

PRESUPUESTO FLEXIBLE:

El presupuesto flexihle &= en realidad una serie de
presupuestos de costos, cada uno preparado para diferentes
niveles de funcionamiento. Los niveles de actividad pueden
separarse en forma de unidades de produccidn, horess mano de obra
directa, horas waquina o cualgquier otra base apropiada, como
ejemplo se puede hacer un presupuesto de determinadas horas para

elaborar un producto, y asili se pueden preparar otros paras otras

m

nivelez de aperacibn. Conjuntamente el presupuesto para varia

horas de funcionamiento es llamado un presupuesto Llexible.

PRESUPUESTO DE PRODUCTO O PROYECTO:

El presupuesto de un proyecto o linea de productos, sirve
como guia general para el resultado esperade de una actividad.
Pur ejenpla, el costo pars elaborar mil gslones de cers se pusde

presupuestar y luego compararle con el costo real.



Asi es posible presupuestar loe ingresos y costos para los
demas articulos. Los costos fijos pueden asignarse como partidas
separadas para determinar si un producto o linea de productos
puedern o« no soportar la porcidédn que les corresponde del costo

fijo total.

PRESUPUESTO POR AREAS DE RESPONSABILIDAD:

Para los efectos de control, el presupuesto debe identificar
los ingresos y los costos con el 4individuo responsable de
incurrir en =llos, conocciéndose este presupuesto con el nombre
de gpresupuesto por a&reas de responsabilidad o presupuesto de
comprobacién. Por ejemplo, un director de cierto departamento
liene un presupuesico que incluye sclamente los ingresos y costos
que estan  bajo su contral. Al finalizar un perilodo los datos
reales se pueden comparar con los datos presupuestados para podervr

JdJeterminar =i el director logrd cumplir con las metas fijadas.

PRESUPUESTO DE INVERSION DE CAPITAL:
Un presupueste de inversidén de capital, es casi siempre un
plan & largo plazo, siendeo una de sus funciones la de adguiriv

instalaciones nuevas, ampliar =l negocic y compra de maquinaria.

COMPORTAMIENTO DEL PERSONAL:

ls instalacidn de un presupuesto no siempre es bien sceptado
por &l personal gue labora en una ewnpresa, porgue EJerée
presiunss y fijs limitaciones & los laborantes, deldendo por L6
lunte gontar con &)l personal idoneo para evitar un fracasc = la

uplicacidn del plan.



t 3

tienen loes siguientes presupuestos: (2)

Exieste
cuando =e
lo.
2o0.
3.
4.

{(2) Ernesto Reyes Pérez, Contabilidad de Costos 2o.

integracidtn presupuestal en una empresa

INTEGRACION DEL CONTROL PRESUPUESTAL »

De Ventas

De BGastous

Costo de Produccién

a.l Materis Prima

a.2 Mano de Obra Directas

a.3 Gastos de VFabricacidn
Cosles de Distribucién

b.1 GaaLms.de Venta

b.2 Gzstos de Administrac%én
b.3 Gasztos Finencieros -
Iie Compras de Materiales

c.1 Basicos

c.2 Accesorics

D¢ Sueldous y Salarios

De Inventarios

e.1l Productoe Terminados

e.2 Msleria Prima

e.3 Maleriales y Accesorios
e.4 De Fguipo

e Dou=sto de Ventas

e

De fejs o Financiero

e ITnverzidrn de Capital

indugtrial,

Curso Pag.

153
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l.ue Presupuestos 1 y 2 son base del presupuesto de "Pérdides
y Gananucias™; al incluir el 3 y 4 adecuadamente s& obtiene el

*Balance General Presupuestado”™ y el "Presupuesto de Flujo de
Efectivo”.

1.4- PREPARACION Y ADMINISTRACION DEL CONTROL PRESUPUESTAL

Como se ha visto en las anotaciones anteriores, la

elaboracian de un sistema presupuestario esg uns funcion de 1la
gerencia, convirtiéndose de esta forma &n un auxiliar de la

administracidn, De acuerdo con lo sntes escrita, es3te 'aesctividad

11}

gerencial, en la mwmeycria de las mpresas no es cumplida,
delegandose en el departamento contabilidad ¢ segin se demande,
se crea un departamento de presupuestos el que estarid & cargo de
funcionarieos de alta jerarquia.

Fste depariasmente tendrd & su cargoe la revisian ¥y
administracidn del presupueste debiendo de informar de las
desviaciones significativas que se den, & la gerencia general.

El jefe de cada uno de los departamentos de una organizacidn
empresarial, tiene a su cargoe trasladar la informacidn
presupusstaria al departameato de presupuestos para que se
considere en el plan.

Y= wuy iwmportante que el sislemsa conlable z=e adapte al plan
de cuenltes del presupusslo, pue=s e=tc¢ permitird hacer las
cumparsciones respectivas.

P

RESUPUESTO EN EPOCA IHFLACIONARIA

|
l

Para medir loz resultados de uns entidad e necesaric  fijar

Imites de tiempo, Ylamzadosels = cade uneg de estaz fracciones,

g1 cuzl dshe ajustarse & las
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necesidades y condiciones de operacidén de la empresa. Es asi como
la duracién del periodc presupuestaric puede ser de una semana,
un  mes, un trimestre, un afic y =dn mds de un afo. Cuando se
prepara para un afio, gensralmente se divide en meses o
trimestres. El presupuesto generalmente debe hacerse para un
ciclo de operaciones gue en la mayoria de las veces es de un afio.
Un presupuesto para la adquisicién de inversiones de capital
puede hacerse para cinco ¢ mas a¥os en el futuro.

En una época inflacionaria como le gue vive Guatemalas, &l

.
plan presupuesiarioco debe de elalorarse para periocdos coartos, por
P

2jemplo un wmes debisndose revisar segtn lo exija la =ituaciea

econdmics del negocio parz eféctuar los ajustes perlinentes.

PUNTO DE EQUILIBRIO
Es el nivel de ventas en gque 32 cubren todos los gastos, ¥
por 1lo mismoe la empress no gana ni pierde; el punto donde las
ventas son iguales a los costos. El cuntoc de equilibric se puede

caso, considerando la

obtener en unidades y valores;
diversidad de articulos se presenta suvlamente en valores.
OBJETIVOS:

lo. Dbeterminar en gque momento los ingresos y  los gestocs  =on

iguales, no existiendc ni gensncis ni pérdids.

20. Por medic Jde &1 s& pusde upsvaclan e
igualmente cantrola: la= ciiras
prezupuestladas mediante atos revles

poilitice ds

pars normar correchiament

administrsacidn Jde la emplsa.
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30. Es de gran importancia en el andlisis, plansacidén v control

P4

de los resultados de un negocic ya gue con el resultade

matemalico obtenidoe y reflejade ésle en una gréafics, nos

muestra come mavchan los resultados de la ewpresa.

ELEMENTOS :
i Valumeh de Venlasz
= Coslos y gestoz varisbles

Fetoe van en fundcién de las unidades & producir y

En los= gue 2e incurren durante el periodo,

indezpendientemente de la produccida y de la venta.
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CAPITHULD II

*» I NFLACION »=»

2.1- DEFINICION:

"La inflacidn ee el incremenio sostenido en el nivel general

de precios voasionade en un aumenlc en el medic circulante mayor

al wumento de la produccidn de hienes y servicios de un pais en

un periodo determinado®. (3)

2 aumento del medic acirculanlie puede darse en emisiédn de
ma&s billetes ¥ moﬁedas, aumento en los créditos bancariocs y por
venta de valeores del estado. Ests diferencia entre el medio

‘eirculante  y los  bienes y servicies pruoducidos en  un  pals,

provoca un aumentoc en el nivel ds precios.

El hecho de que aumente el medio circulante, induce a una
demanda de bienes y servicios, requisitos que no son cubiertos

por la oferts, dando entonces el incremento en los precios.

En consecuencia la inflacidn provoca la disminucién en el
poder adguisilivo del dinero. Como ejemple considérese el sumento
en el coste de la Qanaita basica, pues la misma cantidad  de
bienes que se adguirla hace unos 5 afes, y se compra hoy nw

cuesta 1o mismo, hoy hay que pagsar mas por la misma cantidad.

(3) Carta Econdmica No. 25 CIEM.




"Normalmente la dinflacidén ee originade por los gobiernos
cuandu los gastos son mayores gue los ingresos, recurriendo entre
otros wmedios a la emisidn de moneda para cubrir su deficit de

caja”. (4)

Segdn las definiciones anteriores, ec la inflacién monetaria
ila que produce un alza general y sostenida de los precios. Las
causas fundamentales que provocan el aumento en la masa monetaria
son las siguientes:

io. Los Subsidics Cambiasrios y

20. E1l beéficit Fiscal

El subsidic cambiario es el que se al=orve en los pagos gue
efectda =1 Banco de BGualemala, en ddélares, pagando éstos & un
Guetzal por un Délar, pero para adquirir estos délares los ha
comprado a la tasa de cambio del dia convirtieéndose esta
diferencia en el subsidio cambiaric. EI Deficit Fiscal
corresponde a la parte que excede a los ingrescs, o sea los que
=l gobiernc no alcanza a cubrir, teniendo gue emitir moneda para

lograr cubrir sus gastos.

tro Hfaclor gque ha contribuide & la dinflacién ez la

de cambiog,

il

devaluaci&én wmonetaria, pues al aumentar la tas

provocas suvtomslicamente un incremento en o= precios,

(4) Ernesto Reyes Pérez, Contabilidad De Costos, Tomo I Pagina 10
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2.3 EFECTOS DE LA INFLACION EM LA EMPRESA

Coma  consecuencia de la tendencis inflacionaria que afects

al pals, las organizaciones industriasles y comerciales también

sufren eug efectos, entre los cuales se mencionan los siguientes:

lo. Bl aumento general y sostenido de los precios de venta.

20. Perdids de ls cepacidad operative de la empresa, debido
& gue el coslo de reposicidn de los sclives gque intervienen

en el pruceso productivo es superiocr al costo original.

3o. Incrementce en la demanda de bienes y servicios, por el

aumento al wedio circulante.

4o0. Aumentos salariesles en forma sectorial gue ademas

provocan aumento en los costos.

So. En una época inflacionaria, el vender &l crédito
significs dinvertir was recursos wonetarics para poder
financiar las cuentas por cobrar. De ahl que debido a esta
situacidén sea necesario acortar lo= plazos de creédito

concedidos.

60. Necesidad de sumenilar el capitsl de la empresa, con

aparte de los =ocics u  reguerir préstamos a  entidadss

financieras.

MEDIDAS PARA CONTRARESTAR LOS EFECTOS INFLACIONARIOS

A.

lo.

A Hivel Estado:

Disminucidn del crecimiento de la masas wonetaria.



20.

3o.

4o0.

20.

3o.

4o0.

-

Identificar plenamente en que partidas del presupuestc puede
derse una economia, para disminuir el gsesto o eliminarlo con
&l objelivo de reducir el déficit fiscal.

Vedar constitucionalmente gque los gobiernos emitan wmonsda
para cubrir el déficit presupuestario, pudiéndose lograr
mediante la elimininacidn del déficit del Estado.

Combatir la corrupcién y los gastos confidenciales.

A Nivel Empresas:

Suministre de insumos, oportunamente adquiridos & precios

razonables.

Formulacién de presupuestos de operscion que permitan un
control de precios. Estos deben ser flexibles y & corto

plaxzo acorde @ la é&poca inflacionaria.

Aungue el efeclto de le inflacién se de en €l incremento
general y sostenido de los precios, se convierte también
como medida para aliviar ese efecto, pues si no se aumentan
los precios, las empresas no podrian subsistir.

Los precios de venta deberédn fijarse periddicamente y de
acuerdo al efecto inflacionario. Debe tomarse en cuenta qus
para uns mejor fijacidn de estos precios, hay que trabsjar

con los costos de reposicidn.

En é#pocas inflacionarias aumentan los precios de venta, y el

vender & plazos maés alls de lo= treints dias significa qu=

i

I vcapital de ls ewpresa va a eslar invertido en las cuenlaz
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gor cobrar, haciéndose necesarico el incrementco del capital o
bien obtener fisanciamiento con otras entidades. Por lo
Lanlo para evilar llegar a estor exlremos, se debe disminuir

el plazo de los créditos 8 mwencs de treints dias.

So. Analizar las variaciones y aplicar medidas correctivas en

las punltos donde sea necesarioc.

PRINCIPALES CAUSAS QUE AFECTAN LOS RESUPUESTOS EN EPOCAS

4

INFLACION:

Entendemos como causas aquellos fendmenos econdmicos que
vienen a modificar o hacer quﬁ-se modifiquen los presupuestos de
una empresa Yy que de no efectdar este tipo de cambios, ya no
tendria ningdn sentido el uso de un presupussto. El fendmeno de
la inflacidén se incrusta en las empresas ocasionando cambios en
sgu organizacidn como en sus operaciones, obligendo por lo tanto e
realizar ajustes en los presupuestos previasmente establecidos.
Entre las principales casusas que afectan los presupuestos en

eépocas de inflacidn estan las siguientes:

1. Incremenlo en el cozto de materias prims y materiales.

2. Incremznio en los gastos de operacidn.

3. FZrdids del poder adguisitive de la moneda.

4. Perdide de lz posicidn del Quetzal =n relacidén con ls maneda

5. Incremenlto del Déficit Fiscal.

6. Feowenlo de la Dorcupéldn.
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FACTORES DEL PRESUPUESTO QUE DEBEN TOMARSE EN CUENTA EN UNA

EPOCA INFLACIONARTIA:

Un presupuesto se inlegra por diferentes factores los cuales
se ven afeclados por le inflacién. Eslre estos factores se pueden

mencionar los siguientes:
1. Inventario de materias primas y producto terminado:

Este renglén se ve afectado por el cambio constante de los
precios gue casi siempre registran una tendencia de
incrementc ocasionasdo por la pérdida del wvalor adguisitive
de la moneda y a la fluctuacidn cambiaria en relacidn con la
moneds extranjera. Aungue los saldos de los inventarios
entre un periodo y otro reporten un considerable aumente,
ello no significe gue 21 volumen de las existencias se haya

incremenlado.

.0 Cuentas por Cobrar - Cuentas por Peger:
NDtro de los renglones que se ve también afectado por el
fendwmeno inflacionaric s el de cuentas por cobrar y cuentas
por pagar. Esto se debe = gue en una ¢poca inflacionaria lc=
pages &€ hacen con moneda Jdepreciada, obteniende bensficios

los deudores y saliendo damniiicsdos  los

3. Planta y Equipo:
Pare poder renovars #staz hienes es necesario valuarlos zegun
2l vcoste de reposiciin actual y la amortizacidan efectua:la

esie drhiU YWaLiuiT.



rete procedimiento solu serd  Gtil parsa situaciunes

financieras, pues para que se pueda contabilizar y la

depreciacién  sea un gasto deducible, debe cumplir con los

requicitos que exige €l decreto 26-92 Ley del Iuwpuesto sobre

la Rentsa.

= CAPITAL Y UTILIDADES =

Esta cuenta debe valuarse también en forma adescuada pues en
¢pocas inflacionarias surgern utilidades ficticias, no tratandose
mas que resultados meramente contables, al ser rveportados y no
cunlarzs con reservas adecuadas, lo que se estaréd haciendo es
. distribuir el propic capital de la empresa.

El capital en éfpocas inflacionarias se deprecis tal y como
pasa con 21 WUuelial, pues con el capital invertide en tiempos
estables no se pueden adguirir ls misme cantidad de hienes pare
poder continuar operendo en épocas inflacionarias. Respecto a las
utilidades, =ino se reveluan las pertidas de aclive wmencionadas
anteriormente el resultado gque == obiiene son de utilidades

infladas.

» IMPACTO DE LA INFLACION EN LOS ESTADOS FINANCIEROS =
Los Estados Financieros no son mds qus sxpresionss  formales

de la

u

distintas operaclones regislradas por une emprssa  en un

ciclo norvmal de operaciones.

I
o
m

A continuacidi, s de une defiicician de cads une e

ol Tt Sy s = L e S
cstadous Tlhnanciglos Sadsicus:
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BALANCE GENERAL:

Kl Kalasnce General es un kKetedo Finaanciero y la informacidn
que en consecuenuia ofrsce se refiere a la sihuacidn financiera.
CL objetive principal de la situacidn financiera consiste en
demostrar la capacidad de liquidar las desudas, punto basico en el
que  estan interesadas cuantas personas utilizan el Balance, vya
que s=iendo la sclvencis un factor de vital importancis para la
existencis de log negocioes, resultan ociosas las denss
consideraciones.

Al miswmo  tiempo se reflsja en el Ealance la solidez o
estabilidad del negocic. El Balance de Situacién de una empresa
industrial acusard generalmente solider supericr a la que
demuessztre el de wuna empresa comercial, ya que aguells habra
realizado wuna inversidén mds cuantiosa que ésta en equipo fijo o
permanente, ofreciendc las inversiones d=  esta indole wmayor
garantia para los préstamos va sean de corto o largoe plaze gus el
activo de un establecimiento mercantil.

ESTADO DE PERDIDAS Y GAKRANCIAS:

[

Se puede definir como un eslado de la  explolacidn  de
negocio el cual presents un cuadro de las actividades comwmerciales
emprendidas con ls finalidad de obtener utilidades y wmuestlaia  al
final del ejercicic la ganancia o perdida oblenida.

Teniendo clarc loz concephlox de los Eslados Financieros, sSe=

if-
ks

puede comprende: cual ez €l impactc gue sufiren y gQue Ocazlions
fendmenc inflacionaric.

lLa inflacién disgterszicnsa Le infocmecids gue propostionen los
Estadus inancierosz debide 2 gue 2L no 3¢ Luman & zuz
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efectos, la informacidn no es veal, llegando eo esto Casos
separtiy uwiilidedes inllsdasz y cowo ya se dijo anteriormente, lo
que se esta distribuyendo ez el capital de ls sociedad.

Por lo tante para una sejor toms de decisiones #8 necesaric
resxpresar  los  estadoz Iinancileros tenienﬂc- que  hacer las
ziguientes operacicnes para conltar con uns infarmacian ajustada a

la realidad, as!l se tiene:

lo. Conoces laz wlilidades reales ajustando is utilidad
higtdrica ch:
a. Cargos adicionales de depreciacidn, debida al sjuste

del  activo fiju «l cozlo de reposicidn y asl generar

FeCur S

1

gque permitan conservar la capacidad producliva
de ls empresa.
b. Cargos adicionales para obtener recursocs  para la
reposicidn de las inventarios.

20. Conocer la propiedad de los accionistas, separaandoe de las
utilidades histériczs, cantidades gque permilan mantener el
poder de compra del capital contakle de la entidad.

3o. Los actives fijos de le empress deben exhibirse & valores

sctuales o costu de reposicidn.

40. Considerar la fluchtuacidn cambiaria por lo= cusplosisos =
fo]
mwaneda entranjers.
So. Planesr y decidir zobre la vida futura de 1z easntidad, con

Ye ezl como la inflacidn obligs o eflecluar tipo  ds
sjustes v  gue la dnforsecidn guo ss proporGiGns ses  de  mayos

ubilidad,
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» EFECTDS DE LA INFLACION EN LOS PRESUPUESTOS »

La dinflacién ez un fendweno econdmico gue afecte & la
actividad dindustrial y comercial por lo tanto cuando se elabora

un presupuesto en é&pocas inflacionarias, se debe considerar lo

siguiente:
A) El tiempo & presupuestar no debe ser mayor de un afio.
¥l formular presupuestos a largo plazo, puede representar

gque los datos plasmados en €1, no sean los oportunos. Por
ejemplo, la determinacién de las necesidades de efectivo; en
otras palabras no deben de hacerse presupuestos a largo
Liempa.

B) El aumentoc en los costos y gastos de produccidn debe tomarse
en cuente para la fijscidn de precios de venta.

c) Dependienda el wétodo de valuacidén de inventarios debe
considerarse el costo de reposicién.

D) Disminucidn del otorgamientc y plazo de los créditos, para
obtener la ligquidez necesaris para la reposicitn del
inventario realizado y el posicionamiento en el mercado.

E) Cancelar gastos innecesarios.

F) Maximizacidén de recursos versus minimizacidn del tiempo,
para obtener una mayor productividad.

G» Evaluar el rendimiento de horas de funcionamiento de los
wotivos fijus y sctualizar su valor ewmpleando €1 costoe de
reposicidn.

H) Aumentar el Liempo de pago de las cuentas por pagar; pars el

aprovechariento del capital de trabajo.
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CAPITULDO b O 4

» INDUSTRIA FABRICANTE DE PRODUCTOS QUINICOS »

3:1 DEFINICION DE INDUSTRIA:

Ee una wunidad econtmice que conlleva el objetive de la

transivrmacidén de los materiales que le proporciona la naturalezs
e bienes que brindan un sServicio o que sirvan como elempentos

priwarios para le obitencién de otros satisfactores econgmicos.

Con ls definicién de industria gue se ha dado Ya se pueden
desarrollar oiros conceptos pare enmarcar de mejor Ioarma el

concepto de industria.
* RESENA HISTORICA DE LA INDUSTRIA =

Se considers que fue =n la Edad Media donde surgieron las
primeras manifestacionss de la Industrias, siendo estas
presenteciones ls INDUSTRIA DOMESTICA Y LA INDUSTRIA MANORIAL. La
primera estaba representada peor lz unidad familiar y en la
manorial, la  produccién s=e obtenis por medic de trabs
artesanos con destino al cambic, los medioz de produccidn  como
las herramientas eran propiedad de cada uno de leos artesanos y
postericrments pasd a manos de los dusfios de las empresas.
APARECE LA MAQUINA:

Lon €l apareciniento de le maqguina =2e did pacimiento =z ls

 fdbrics llamandoszsle Lz Oran Empresa Industrial, distinguid¢ndose

I

también porgue ya empleabs gran ntmere de obreros qus ayudaron a
P g ¥ P =1 z

crecimisntie de la produccidn.
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Lanfor me el desarrollc, este tipoe de ewmpresas se fue
lecnificando, mejorande asi  le produccidn, dandose tamhieéen
LA REVOLUCION INDUSTRIAL, gque euwmentd{ en grasn numerc de
indusirizss, wfreciendo diversos srticulas y de luensa calidad. En
ls &pocs actual wuchas organizaciones indusiriasles llevan a cabo
sus  operzcianes veliéndose de todoes los wmedios gue les ofrecen
ias cowmputadoras, las cusales syudan en el disefic de los articulos

y en la elaboracién de los mismos, empleandose para el trabajo a

[}
o
G
pre
o
y]

ompularizados que aumentan la produccién y son seguros en
las actividades que se le asignan, esto reflejz un ahorro en el

precic de la manu de obra. 5

Existen varias clasificaciones de la dndustris, segun

diversos sautures, perc pare €l presente estudic se tomara el

A) EXTRACTIVAS: Eun este grups se cansidersn las gue extraen las
productoes  directamente de laz tierrs, tales cowme la industris

mioer .

B) MANUFACTURERAS: San todas aguellas industrias cuyo fin es ls
transfarmecitn  de las meteries priwmas y waterisles en productos
terminados.

C) COMERCIALES: Son aguellas: empresars gue su ubjeiivo es  llevar

Jus pooductos lerminadoes s lus distintos cent:zas de consumoa,

ELENMENTOS QUE INTERVIENEN ER LA INDUSTRIA:

Ltrias gque agui se hace referenciz €2 3 la industris

o
13
i



distintos materiales

roeductos Gtiles al hombre.

(4]
n
sl

La industriz asi solz no tendria sentide de existir, porque no

]
-

fiene vids v esin sclazmente se logre con el apoyc de un conjunto
de elementos enlre losz cualess se pueds mencionar: las materias
primas, 1@ magquinaria y el equipe, iz manu de obrs vy mwateriales
auxiliares.

HATERIAS PRIMNAS:

Come materias primas se identifica & agquellos elementos
bLésicos sin loe cuales no se puede aobiener un producto terminadao.
A través de un procesc de mezclade y con la intervencién de otros
elementos e= como se llegs a cobtener el articulo debidamente

acabado.
HAQUINARIA Y EQUIPO:

. 8¢ denomina como wmaguineris &l elemento instalado que
estando destinado pare que proporcicne un servicie principal en
la transformacidn de las waterias primas =e le ha adherido al
inmuelhle parz un mwejor aprovechamientc de =u capacidad, también
se le cconoce come el elementlu pesado de la industria.

En el caso del equipo, es aquel elsm=ntc que es wds pequefic
que la maquinaria, y no esta adherido &l inmueble, ez facil de
manicbrar, peru gu uso noE permite darle un mejor acabado a los

articulos terminados.

Con la comlbdnaciln de ls maquinzris ¥ &) equipo =se logra la

sdecuads transfocrmascidén de las matsrisse primas, que e£ el

cbjetivo des la industria.
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MANO DE OBRA:

Ee el factor humano gue con su intervencidn y conocimientos
técnicos y experiencia, decide cuales son las materias primas que
debe emplear y come realizar la me=zcla o apereamiento valiéndose

del elemento magquinaria y equipo.

MATERIALES AUXILIARES:

Son todos aquellos elementos gque no siendo bhasicos ayudan a
la obtencidén de los articulos que ofrece la industria, por
ejemplo: combustibles y lubricantes, energles eléctricas, etc.

Con la conjugacidn de estos elementos en una forma
sigtemdtica, se desarrolla las industria en sus distintas
ramiiicaciones, fabricando productos gque vienen a satisfacer las
necesidades de toda la poblacidn. Hay que agregar tamhi;n aue el
recurse humane interviene en les labores ejecutivas de una
empresa, siendo los responsables de la estabilidad y crecimiento
de la industria.

TIPOS DE INDUSTRIAS:
Hay wuna gama extenss de industrias, encontréndose las
siguientes: lo. Alimentos
20. Belhides y Tabacos
3o. Productos Texiiles
40. Industris del Cuerao
So. Industria de Maders y Muehles
60. Industris de Papel, Imprents
70. Industria de Hlsboraciaon de FPraducto:

Guimicos



80. Industiria de Vidrios y Minerales

9¢. Industrias Metdlicas, etc.

La dindustria tembiérn se clasifice en: Pequefias, Medianas y

Grandes, considerando para esta divisidn el nGmero de personas,
el wvalor de la waquinaria, equipo y herramienta que ®@e tienen
para producir, considerdndose por lo tanto asi:

Pequefias: Que tengan hasta 30 personas

Hedianas: Que tengan de 31 a 10@ personas

Grandes : Las que tienen mas de 100 personas.

Conr las especificaciones precedentes se explicéd lo que es la

industria en general, su clasificaciédn, tipos de industrias, etc.
para luego entrar en detalles de lo que es la industria de

productos gquimicos.

> INDUSTRIA FABRICANTE DE PRODUCTOS QUIMICOS =
» PARA LA LIMPTEZA E HIGIENE =

Para el presente trabajo se consideréd =a la industris
fabricante de productos quimicos para la limpieza e higiens los
cuales son empleados en:

lndustriass y comercios gue necesitan que la maguinarias ¥
equipo gue utilizan en su proceso productiveo, este limpie, dandao
mantenimients @& instaleciones de: hoteles, hoespiteles, hancos,
imprentas, etc. 2 este tipo de empresas se lee ofrecen productos
pare mantener la presentacién edecuads de ios mismas y la
higiene. Cabe agregar gue para poder cumplir con estos requisitos

se cuenta con productos que esterilizan el espacio adirea ¥y



terrestre, asi comc insecticidas que eliminan los distintos

insectos.

For lo antericar enitenderemas por Industris Quimica le unidad
industrial que se dedica a la fabricacidén de productos quimicos
de limpieza para venderlos a otras empresas que los pusden
utilizar, asi como la elaboracidn de articulos gque preservan la

higiene y otros gque mantienen la presentacién de los muebles.

3.2 NATURALEZA:

Ante le necesidad de solucionar los problemas que afrontaben
las denmas industriaes en ls limpieza y mejor uso de la maguinaria,
equipo y otras instalaciounes muebles, que ie Bon necesarias para
proaducir o p:eétar el servicic para el cual fuerdn creadas, surge
la industria fabricante de productos gquimicos de limpiexza
contribuyendo de gran manera a solucionar todos estas

dificultades que tenian las demas empresas industriales.

Entre los articulos que ofrece y que utilizan otras
industrias, se pueden mencionar: desmaldantes que se emplean en
la industria del calxado; pera ingenios y talleres automotrices
desengreasantes y grasas pare maquinaria y motores; para empresas
que se dedican a envassr slimentos, asi como para hospitales =se
elaboran insecticidas, germicidas y desinfectantes que los ayudan
a mantener limpieza e higiene; en la fabricacidn de muebles se
utilizan componentes quimicos en tratamiento de la madera que le
d& wuna mayor resigtencis, durakilidad y presentacidn; para

nficinas vy honteles se ofrece c¢eras para piso, limpiadores,



37 .

» METODO DE VALUACION DE INVENTARIOS »

El método més usado es el de Costo Promedic tanto para
valuar lae existencizs, comu los consumcs de materia prima vy
también le existencia de articulos terminedos. Este método se
basa en la teoris de que tadb el material en existencia -gsta
wezclade entre si que no puede hacerse una entregs de un lote
particular, eino gue representa un gpromedic de todas las
exisgtencias. Otra razdén en el uso de este méiodo es que el costo
promedio représenta el wvalor del inventaric de material, de

acuerde al cual debe darsele salida.

Entonces el costo promedic, es &l coste del waterial en
existencia dividide por el ndmero de unidades, proporciona el
costo unitario prbmedio. Este costo promedic cambia cada vez que
ingresen mas unidades a un costo distinto, repitiéndose entonces
el procedimiento indicado,

Este métade e= &2 ‘que mas =& aplica en este tipo de
empresa, pues es facil de calcular vy ha dado un buen resultado.

£in emwmbargoe no es &l que contrarrezia en wejor Zforma el

fentémenty de la dinflacidn, debido =z gue las uwtilidades gue

w

preseata w8l final, se encuentren influencisdas poy loe alto
precius de venta.

Es impartante sefalar gue se puede util{zar ezte método pera
teniendo el cuidade de establecer como minime =1 precioc ds= la
reposicién  del inventario gque se esta realizando, ya&a gue de lo

N

contraria, e necesitarile prestar fondos pera la repusician  del

inventario.
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CAPITUOUOLO v

3

EL PRESUPUESTD DE VENTAS EN EPDCAS DE IMFLACION

En el capitule anterdior se £ijd el Llipo de industria szobre

2l cual versarfa el trabajo por lo que en este capltulos s

tratard lo relative & su presupuesto de ventas en una dnoca

inflacionaria.

4.1 Definicién De Presupuesto De Ventas:

El presupuesto de ventag s el plan cuantitative en &l gue
ze han fijado las metas las estrategias de comos alcanzar los
J Y

ehjetivos fijados.

Este plan previo & ser considerado como un presupuesta, fue
inicialwente wun prondstico de wentas que lusgo .de analizarse,
cungiderandoe  la demandas potencizl de los consumidores y los
cambios que pueden afectarlo, es sprobado por lose ejecutivos del
negacio ‘tomando desde este momenic el nombre de Presupuestc de

Ventas.

4.2 Periodo Presupuestario:

El tiewpo pares el cual sme hacs un gresupuesto ne ez fido,

varianda éste segun el objetive gue perasigue evaluar, =i
' J q F

emhargo exislen perlodos +tales como el mensual, himenzual,
ltriwestral, sewesiral, anual, etc; generalmente se preparan para

un afic dividiédndasze o la vezr en {racciones mensuales.

T CUATE
PROPIEDAD GE LA U s GUATEMALA

A TR L A . & oy §
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Debido & la =ituacidn inflacionaria que vive el pails, para
este tipo de negocios es recomendable que los planes de venta se
programen para periodos anuales pero con fijaciones mensuales
pera poder compararlo con los detos reales de cade wes y efectuar
las correcciones que se originen por las desviaciones gque se

presenten.

4.3 Importancia Del Presupuesto De Ventas En Epoce Inflaciocnaria
Para Una Ewmpresa Fabricante De Productos Quimicos:

El presupuesto es un plan debidamente elaborado que puede
comprender todas las operaciones de un negocic o bien sole
determinados rubres. Es a la gerencia a quien mas le ez Gtil pues
empleéndgse come  un  instrumento de control puede dirigir la
marcha de la empresa. El presupuesto con  todos sue "valores
estimados para un periodo normal de operaciones y con sus estados
financieros permite anticipar los resultados gque z& obtendran en
su ejercicio.

Factores importantes en la instalacidn de un sistema
presupuestario:

Estos factores son losg que justifican su implantecidn en unea
empresa entre las cuales se tiene:

3 Es  una herramienta importantisima en Lla Loma de

deciziones, porgue Be cuenta con un plan previamante

establecido.

= Permite conocer loe resultados gque se obtendran al Lanal

el ejsroicao.

e
o
w
o
b
L
o
iy

- Conciviéndose como un plan, puede preverse
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yue caussris el fendmenc inflacicnaric adelantandose con
algunas medidas correctivas que uontrarresten.estos efectos.
= 5i al elaborar los Estados Financieros presupuestados
=¢ obluviers pérdida, se puede: auwmentar las venlas;

digminuis los coglos y geslos hasts donde ses necesaric para

lograr una utilidad satisfacioris.

- El gue una ewpresa ne cuenle con un presupuesto,
significe gue afrontard =erios problemas principalmente.
porgque  nou sabréd cumo enfrenlar los efectos inflacionarios,
eciendo & la vez de ume planescidn adecuads para poder

alcanzar =sus objetivos.

- Con los detos presupuestados se pueden ir comparando con
lus detos resles gl se sstédn logrando los cbhjetivoes, en caso
cantrariov se analixarén las variaciones vy =e aplicaraén las
medidas correctivas pertinentes, por ejemplo: s8i no se
aleancardn las metas establecidas en venlas, estae diferencis -

me pueds dnvesligar y corregirze pars el smigulente perdodo,

= Asigna funciones y responsabil.dsdes cuantificando los
beneficiws gue se oblienen mediante un incremento en  la

productividad y wune disminucidn en lops coustos y gastos.
¥ F Y

- Lun los datos del presupusste se puedes elaborar el punta

ds sguilidbric, tanto en valores CHain =1 unidades
deterswinanda  en donde se slicanza 21 punto donde la emnpresa

(4]

nw  phierde 6l gana, adewds se puede considerar con o5t

anorenentar o digainuirs los precios de venta  como
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también aumentar los gastos fijos o disminuirlos y

obteniendo siempre utilidad.

- Estos dos factores, de todos, son los mi:c importantes
pues muestran con mayor claridad los beneficios que se
obtienen al instalar un sistema presupuestario.

- FPermite fijar las estrategias para alcanzar los
objetivos, por ejemplo: contar con pollticas de ventas,
publicidad, etc.

- Fermite planear cuande cambiar la maguinaria vy eguipo.

Esto ze logra cuando se alecanzan las cuotas de ventas.

Mbttodo Para Pronosticar Ventas En Empresas Fabricantes De
Productos Quimicos:

La wmayorla de empresas gue se dedican a la fabricacidn de
este tipe de productos son pequefras de acuerdo al nlmero de
trabajadores y el capital aportado, adoptande por lo tanto el
mttodo de criterioc gue consiste en la opinibn de los ejecutivos vy
la opinibn del personal de ventas, para elaborar el pronbstico de

ventas.

Es aconsejable que vayan tomando en cuenta y poner en
prictica el avance cientifico y tecnolbtgico que ofrece la ®Bpoca
contemporhrnea, de tal manera gue se elabore el presupuesto de
ventas de acuerdo & estos procedimientos los cuales deben de
estar correctamente implantados y llevados a la prictica para

reportar mejores resultados.

Actualmente la computadara ha revolucionado muchos
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administracidn, hkaciéndolos

m
=
(5}
it

elementos aumiliares ds 1
rdpidos y eficaces que en otros liempos se realizaban & mano vy
ewpleando  wmucha  mas liempo.

kntonces se debe de emplear este maravilloso equipo que
spoyado  por  le  electrénice resuelve enormidad de prodlemss,

principalmerte en €l cesu de log psesupuesios, gque con oun
programa hien elshorado y utilizande hases cientificas nos
favorece con un buen control presupuestaric y tratande de

alcanzar en mejor forma las metas establecidas.

4.4 Bases Para La Preparaciédn Del Presupuesto De Ventas:

Exieten wvariocse preocedimienlas que sirven pare pronosticar
las ventes de un negocic entre los cuales se mencionan los  mée
importantes, asl como se brinds una explicacidén del métodeo que se
usa en la empresa en referencia.

Hay gque cansiderar gue siende el volumen de ventas uno- de
las renglones més importantes en une enmpress debe ser con €l cual
£¢ inicie un  prondstico, pues de =zhl dependerdan los demss
presupuesztios que e=téan intimamente relscionadoz v que dependen

del prondstice de ventas.

Las wvenlase e£e hayan generelwenle restringidas & las
limitaciones que imponern la capacidad productiva y la demands de
lus pr aductos o Serviciss. mrgo, pudiers haber olras
limiltaciones gque tambiérn delsrdrn considerurse. Fur  ejemplc, &1
4 e am - i"

una coumpafliz nc puede cblens: zuficients combustille pars hacerle

frente & los reguisitlous de produccidn, €l covhustible disponiblie

impondrd limitsciones adicicnalss



materia primas basics, para la cual no existe sustituto, Se
encuentra  sdlo en centidad limitade, entoncesz la disponibilidad

tie ese maleriwl es un faclor limitante.

El presupuestc de ventas que forme la hase para los otros
presupuesios, por su parle, dependerd de la dewmanda de venta 0
otro factor del cual hays escasez, tal comc el combustible, la

materia prima ¢ la mano de obra.

Con las aclaraciones precedidas, se procederd con los
prondésticos de ventas, segin los distintos métodos utilizados en
la practica.

4.5 Flexibilidad Del Presupuesto:

Yars pader gozar de los heneficios de un  presupuesto de
ventas, esle debe de ser flexible sobre todo en épocas
inflacionarias por cuantsc se hace necesario aplicar algunas
medidas currectivas para contrarrestar los efectos teniendo entre

estas, las siguientes:

- Aumento en los precios de venta.

1

keduccidn de gasto=: dependiendo del factor inflaciconario.
- Aumento en le productividad,.

- Valuacidn de inveniarias por el wmétodo VUEPS.

Estas mwedidaz wodificsn &) presupuesto de ventas debido el
incremento ern los aostos de malerias primas ¥ materiules,
incrementa en los gestoz de operacibn, asli como  por ls

o

fluctuacidn de lLe mensda sulvanje
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Momento En Que Se Debe Ajustar El Fresupuesto:

El presupuesto se debe de ajustar principalmente en el
incrementc  al precic de vents, cuando el margen de wutilidad se
vea afectado considerablemente cebicde al alza en los costos
gastos de operaciln y no reporte de utilidac deseada, debibndoss

considerar a la vez los precice Jde la competencia.

‘Efecto De La Aplicacidn De Medidas Correctivas Al Presupuesto De
Ventas:
Entre los efectos principales se tiene:
— Con el incremento en el precic de venta se da por parte de
los clientes una contraccibn en la demanda de los productos,
pudibndose contrarrestar por medio de canpaftas
publigitarias, lecalizacibn de ruevas clientes para mantener

1

el mismo nivel de ventas por articuls.

- HReduccibn de BGastos: Esto se debe & la eliminacibn  de
aquelics pastos superflucs gue Do son neceszariocs  para  la
existencia de ls empresa v gue el ne eliminarlos sole

contritwirén & incrementar mis lce precios de venta.

= EIl aumento & la productividad se refleja en no castipar

mucho los precies de vents, produciendo con coste bajos.

- Valuacibn de inventarics por medio del mbtodo UF

este wmetodo sumenta el ocueste de las materlas primas, zs el

procedimiente covrectio para ne antitiper ganancia

4.6 Ventajas Y Limitaciones Del Fresupuesto De Ventas:

Ventajas:



e

lo. La empresa dispone de un plan gque le sefiala el curse =
seguir en &l cual ha considerado todos los factores gque
pudieran intervenir en &l presupuesto principalmente el
efecte inflacionario.

20. HRequiere ls participacién de los administradore=, y de \;odo
el persoenal involucrado, Yy del cuerpoc de wvenias para
alcanzar las wetas fijeadas.

3a6. Oblige a la direccién a cuantificar el efecto de sus
decisiones para obtener resultedos satisfactorios.

40. Fara poder comparar las ventas presupuestadas contra las

venlas reales, los registros contables comc estadisticos,

deben llevarse correctamente.

Sc. Permite analizar en el momento que se considere necesario,

la eficiencia del departamento de ventas, tantec en grupos

coma individualwenle & cada vendedor y por articuloc vendido.

» ALGUNAS LIMITACIONES DEL PRESUPUESTO DE VENTAS »

"El presupuestoe es un plan basado en estimaciones
pronésticos, Mienlras meyor sea el periodc gue cubre, mayor
la incertidumbre en cuanto a los resultados" (35)

Debe adapiarse continuamente a los cambios gque se demanden.
- La ejecucidn presupuestaria no ocurre automdticamente.
- El presupuesto no toma e! lugar de la administracidn.
~ Su instalacién requiere tiempoc y experiencia. -

(5 Apuntes de Presupuestos, Universidad de San Carlos
Guatemala.

: &

sera
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HETODOS QUE PUEDEN EMPLEARSE PARA PRONOSTICAR VENTAS:
A. METODOS DE CRITERIO:

Sor. loe gue &e uzan generalmenis en enmpresas peguetiag,
baséndoss en las diferentes opiniones de los ejecutives o del
cuerpu de vendedores. kete procedimiento, adolece que no 82 toma
en cuenta, las condicionss o fuerzas econdmnicas generales.

A.1 Dpinién De Los Ejecutivos:

Cunsisle, en gue en el mamento de pronosticar las wventas,

las  directives ds 1z empresa éxprezan sus criterios de

soussde 5 sus  propias  experienciass ¥ considerando las

perspectivas pars el periodeo a presupuestar.

.2 Opinidn Del Personal De Ventas:

0

E

b

el prondslico presentado por el personsl de ventas,
€l oual es elsborado en hase a  sus experiencias en el
desplazamiente de los productes, las relsciones con los
clientes y el cenocimiento sobre el compartamiente de ls
competléencia, con la aprobacidn de laos jefes iamedistos, es
trasladado a los ejecutivos de la empresa, para su analisis

¥ correccidn.

B. METODOS ESTADISTICODS:

Aungue  ezle wélade  no es may utilizado en este tipo de

-
o
2
£
]
=
o
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&
{11
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o
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ce reisrencie del miswmo con el fin de dejar
wonstancia de  su aplicacidn; para aguellas entidades G e
F3ERn ponerlo 20 prachbics =1 cwal es el siguiente:

B. 1. Linea Recta o De Tendencias:

5. 1. 1 Métedo Aritmético:
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- Se toma el afio base de la serie y se compara con el

Lltime de la misma.

- La variacibn se divide entre la cantidad de perlodos

y el resultado es el factor de acumulacibn.

- El factor de acumulacibn se suma al Ultimo aho para

determinar las ventas esperadas del siguiente periodo.

Verbigracia:

1 1,987 o, apa unidades
= 1,988 5, San "
= 1,989 S, 75@ 9
4 1,992 S, sag "
S 1,991 S, 906 »
& 1,992 &, 202 "
i, 992 6, 202
1,987 5, OO0
Incrementg~—?7§aaw S D = 240
1,993 6,448 unidades

B.1.2 Metodo De La "Y" Calculada = a + bX

Aplicando ia framula Yo = & + bx se aobtienen las ventas para el

aloc 1,993 Donde:

i

VENTAS

m

o
H

FRCTOR DE ACUMULACTION

AMNO (PARTIENDO DE CEROD)

x
[}
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Ao X Ventas
1,987 @ 5, QAR
1,988 1 iy SRR
1,989 2 5, 750
1,992 3 5, 89
14991 4 5,900
1,998 5 &, 2
14993 & ‘ 7

NOTA: E1 factor de acumulacidn que se usa, €s el gue se

con - el método anterior.
B.2 Semi—-promedioss:

B.2.1 Aritebético:

a + bX
Yo = 5, 00@+24@ (6)
Yo = 5, 00@+1, 440
Yo = 6,440

Ventas para el afro
1,993 = Q. 6, 44). 2@

encontrd

— La serie se divide en dos partes iguales

~ Ge obtienen promedios de pada parte de la serie

~ Be comparsn ambos promedios y el resultado se

divide

entre la pantidad de a%Mos de cada sgmi-promedio.

- E1 resultado que s¢ obtiene en &l paso anterior se el

factor de acumulacibn.

Afos Ventas X1
{Unidades)
1,987 S, DR wp
1,988 S, S @
1,989 5,750 1
16, 85
SEmsmmmamamnn e
1,992 5, B =
1,991 5, 900 3
1.992 &, TR 4

44

L

16, 25@8/3 = 5,417,001

s

ik

& 17,90@ / % o= 5,987, 00
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D

4 las venlas promedia determinadas er los alios 1,850 1,991 ¥

1,992 se agrega e! factor de acumulacién
asi lz venta parzs el afic 1,930 5 este
misme factor y se

periodo que se eats calcoulando.

CnE@ 2 D o= 18700
Base 5,367.80  ARc (2!
182,00
;,156?&@ Affe (1)
183. 6
. &, B33, 00 ANc (2
B.3 METODO MINIMOS CUADRADOS:
La Fédrwmula pars sste métode es

Yo = a + bX

Y e2e desarrcllas o traves de

Ey = Na * b E =
Exy = aEx + b E =2
El simbole "F" significa

N Afios A ¥

1 3, ne% o] 5, a00
= 2, a8g i S, Hah
H 1.9849 v 5, 75@
5 1,990 B %, aaf
o 1,993 4 o, 9Ge
£ 1,992 & &, Z%

valor se

obtienen las ventas para

{Factur de Acumulacidn)

encontrada,

1,995

obteniendo

suma nuevamente el

gue eg el

Base segundo promedio

Ventas

be

para 1,99%

uy

2

las ecusciunes sinulléneas
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PROCEDIMIENTO:

Se despeja "h" susiituyendo valores en la férmula
34,150 = 6a + 15b

85,080 = 1Sa -+ =5 £ = 208
34, 150 = Ga + 1i5b

T
"
[

.
o
g€
i

207 b=207

Se despeja "a® =ustituyendo "b” por su valor

34,148 = &a + 1S5k

4,152 = ea -+ 15 (207)

A

s

g
r
"

6a =+ 3,105

24,152 - 3,185 = ga

31,045 = 5, 172 a = 5,172

Se sustituyen valores en la férmula general

Yo = 5,173 - 207(3

Yo = §,416 Ventas estimadas para 1,993

C. HETODO DL FACTORES:

kste meétodo es el mas asconsejalle perz proncosticar ventas,

Y& que la iafoarmacidn gus se lons en cuents pers zu formulacidn



proviene de hechos reales y no de juegos aritméticos, comuv en los
métodos estadisticos. Considerands entonces estos elementos se
puede decir gue parsa el prondstico de ventss hay gue tomar en
cuenta los diferentes factores gue han incidido tanto favorables
como desfavorables en las ventas del ejercicio anterior, as!l como
aguellas causas gque afecten el aumento o disminucidn de ventas en
2l periodo gque se estan pronosticando, incluyendoe las fuerzas
ccontmicas geéneresles y las politicas y medidas dictadas por 1la
administracidn de la empresa.

fizgtn  las préclices presupuestarias, se ha determinado gque
existen dos fuerxzas de factores gue se dividen en Internos vy

Externes, entre los cuales se tienen los siguientes:

A. - Factores Especificos
B. - Factorez de Fuerzas Econédmicas Generales

C.- Factior de Influencis Adwministrativa.
Los factures especificos de ventz se subdividen en:

a.- Factores de Ajuste
b. - Factores de Cambia

c. - Faclores Carrientles de Lrecimientlc

A) FACTORES DE AJUSTE:

El chjetive de determinar este tapo de factores especifrcuos

biazicamente ajustar las ventas del perfodc contable inme:

i
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anterior para dejarlas
favorables ¢ adversas nc recurrventes o en olras palabrac et

condicione:s normales de operacidn



e
e

"Sen loe gue lienen gue ver con  las acontecinientos

sccidentales y posiblemente no recurrentes, gue operaron en

el

medio, pare estimar cuales hubieran side las ventas de no haberse

presentado esos factores™. (6}
Estos tambisn se dividen en:

a-1 - Factores de Ajustis Favorables

a-2 - Faciores de Ajusite Desfavorables

2a~1 Factores De Ajuste Favorables:

Son los gque incidierédn faverablements en las ventasz del
ejercicio anterior y gue.probablemente no se repetiradn en el
siguiente periocdo, entre estas se pueden considerar:

- Contratos especiales dg ventas =~ .
- Falla de compstencias del producto
- Pedides excepcionales de empresas nuevas que en
el afin siguienie = autocabastecerdan.
a-2 Factores De Ajuste Desfavorables:

Son los que afectsron las ventas en una manera desfavovable
en el ejercicioc anterior y que se deben tomar en cuenta en ol
siguiente periodo, entre estos se puede mencionar:

- Un incendic gque hava paralizade la fabrice
- Uns huelgsa, un pars
- Fasllas en el sbastecimiento de materiass primas
- Diswinucidn de ventas por muerte, repuncis o
dezpido de personel de ventas.
(8) Reyes Pérez, Ernesto Contabilidad de Costos 25 Cursoe Pag. 156
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By FACTORES DE CAKBIO:
Ofrecen un medio de estimar el volumen a gqgue pueden llegar

las ventas =i se introdujerédn ciertos cambiocs, tales como:

b-1 Cambio En El Producto:
- Redisefio del Producto
- Empleo de nuevos materiales
- Nuevoes procesos de fabricacién
Equipos nuevos para producir

- Adaptacidn del producto a nuevos usos

b-2 Cambio En El Método De Produccidn:
Muchas de estas empresas, a menudo no pueden complacer al
cliente corn ls entrega oportuna y de Optima calidad del producto

requerido, para evitar estas molestias, se sugiere lo siguiente:

- Mejorar las instalaciones de la fabrica: en los
métodos de produccidén, en la planeacidn y
calendarizacién de las operaciones y control de
inventarios.

- 1lntroduccién de controles de calidad

b-3 Factores De Cambio En El Mercado:
Zsle factor se refleja mas que Lodo en:
El estudio d= la moda
Cambic de Publacidn
- QCambios en la actividad econdmica
- Pérdida de cosechas

Desplazamiente de industria, etc.



b-4 Canmvics En Los Hétodos De Venta:
betos cembics afectan directesments lae venitas por lo que se
hace necessrio que antes de ser aplicedos s analicen

tigbidamenle, enire loe cuales =€ wmencionan:

- Cambios en loz precios

- Servicios gue se ofrecen & los clientes
Cambios en los planes de publicided
Cambios en los métodoz de ventas: referente a

los descuentos, bonificaciones, etc.

C) FACTORES CORRIENTES DE GCRECIMIENTO: ;

Entyre loz objetivos de las enpresas, s¢ tiene el de  crecer
tientyro de larrama en que ests enmarcads, cﬁnsideranda para esztos
fines los siguientes faciores:
c~1 La Dindmica Acumulativa:

fie denomins crédito wercantil, derecha de llave o plusvalia.
Es la disposicidn del pdblico a volver a2l lugar en donde fué bien
atendido. Es acumulativo v posee cierta dindmica, porgue impulsa
a la empresa hacis adelante, por largo tiempos.

c-2 Potencial Inductivo:

influye sobre todos los elementos o compoansntes de la

indusiria, Actda sobre unz empress en particular de mcuerdo oon

u  posibilided de versz afecteds por ls corriente genersl de la

L

industris en su conjuato.

D) FACTORES ECONOMICOS GEKRERALES:

Existen fuerzas econtOwmicas gue &n Bu mayor o menor grade,

divests [0 indirectamenie, tisznen influencia en el valumern de

0 GF 20N r,émf‘ S OF GUATEMALA

L
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ventas de una empresa; cualitativamente hablando, el problema se

entiende bien. Sin embargo, cuando llega el womentc de hacer

determinaciones cuantitativas, con un grado razonable
‘exactitud, para saber cual puede ser la influencis positiva

negativa, en las ventas de las fuerzas econdmicas generales,

de

o

el

problema se torna complejo y es necesarioc contar con la asesoria

de un economista, experto en la materia.

Desde un punte de vista de su naturaleza, lag fuerzas

econdmicas generalesz pueden clasificarse:

D.1 Condiciones Econémicas Generales:

La influencia en las ventas se mide a través de indices o
indicadores econdmicos, tales como:
- Proaducto nacional bruto
- logresc per capits
- Ventss y Produccidn por rama de actividad
- Ahorro
- Mercade potencial » su distribucidn geagréfica
Establecimiento de nuevas empresas
Fé&rdida de el poder adquisitiveo de la moneda
Precios al mavoreo y al wmenudeo
Hive! de opupacibn y de desewmpleo
Présgrtames obtovgados
D.2 Tendencis, médulo o©o Patrén General De Las Condiciones

Economicas Generales:

sndicadares econdmicos &n forme aisla
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tiene ninguna . utilidad, habrd que determinar su tendencia vy
compararla cotr la de las ventas de la empresa, con &)l objeto de
definir =i para efectos del presupuesto, habra que ajustar

pasitiva ¢ pegativamente las ventas del periedo que se

presupussta.
kn palses sltemente desarrollados a dichos pastrones se les

dencomina "TENDENCIA CICLICA®.

D.3 Tendencias Y Varisciones Regionales Y Locales:

Loz indicadorss econdmicos mencionados, s basan en cifras o
promedicos a nivel nacional, pudiéndose comperar, logicamente, con
las wenktas locales d= un producto gue tiene mercado a nivel
nacional, perc no pueden usarse inmediatamente para un producto
que tiene un mereade local o regicnal, pues en wmuchos casos hay
variacidn en las condiciones de un pueblo a otre o de un
departarentc o regidn a otro.

lLas migracicnes de poblacidn, el descubriwmientoe de recursos

de industirias

naturales locales, la creacidn o
locales, etc., pueden tener inXl.o. .z sustancial eo las
condiciones econdmicas localss.
D.4 Variaciones Estacionales:

Los ecitados indicaderes scondmicos, =& publican & diversos

intervalos regulares durante todo el alflo; wunoes Lrimestralmente,

mensualwente, semsstrales, etc. HNaturalwente, miealras mayor 3523
la frecuencia con que se publiguen, mayor serd la utilidad de los
mismos. Asl, aparscen, =ntonces, lss variaciones eataclonales,

wspects gue pooas smprezas poedrlan dgaorar.

-
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Al delerminar lce indices de variacidn estacional, se
aplican a las ventas de que se trate, a efecto de determinar el
monto de las ventas estacionales, totales factibles de comparar

con los Iindices econsn_ oo indicados.

n

E. FACTOR INFLUENCIA DE LA ADMINISTRACION

El éxito o fracasc de una empress estd determinada en  forma
importante por las politicas que adopte las administracidn Y par
les programas que s=se preparen para hacer efectivas tales

Nespeciae a las vegtaa, principalmente =8 z=zta fpoca  de
cambins ecenémicos, la influencia administrativa ez necesaria ¥y
decisiva.

Las cambios en ls ecoanomia del pails y consecuentemsntle en =1
mercado de nuestros productos, exigen sjusies impurtantes en las
politicas y prougramas de ventas Yy son los adwministradores de la
empresa  guienes lienen que formular la estiralegic: principal de
las campanas de ventas, en tanto los funcionarics ejecutivos
deben asumis la resgponsabilidad de establecer lo:  procedimientas

para cumplir tales estrategias.
* AREAS DENTRO DE LAS CUALES INFLUYE LA ADMINISTRACION

E.1 Cambios en 2! tipo de productos:
Algunos  producios son suetituidas per ciros con mayor

tecnalogla, mejor calidad o can mée b, wor o

el L= Lipos  d

neZesaric considerar alguncz canb




E.3

E.5

[

Cambios en el disefio del productsa:

L muchos ceszos se cambiz ¢l disetfio del producto pars
zdaptarlo & una zona de pracics inferieres o mercado
particular,

Foliticas de mercado:

il

l.a expansidén del mercado de lz empresa en cuanto =&
territoario e productos=, ] una influencia
administirativa que tiene iwplicaciones importanies en
los presupuestos de ventas. Asimiswma, la restriccidn o

ampliacidn de ofertas.

Poclitics de Publicidad:

Une importanie decisibdn gue debe ser tomada por los
dlrectares' de la empresa, es la gque se refaere = ls
emplitud, a los medios ¥ sl campo gue ha de cubrir la
publicidad; si hz de realizarse a nivel nacional, local
¢ regional; & través de radic, televisidn, periddicos,
revietas, panfletos, etc. Asi 1lawhién, lo referente a
recursce financieros que =e pretenden utilizar,

1lotal y periddicamente.

Politica de Precios:

B
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La poliltica de precioz ==

importanles: las venlazs len dinerc ¥y en cantidad) y laos

margenes de utilidad biruta.

Se utilize pars el efscto, la cowmbinacién de ventas.

0

Lice de ventas a Lraves o=

<

bstante que para el pronds



ventas

siguiente:

Pv = { {8 = F)% A
Py = L 48 x &8 =+ ‘B £ CIE] A
En donde:
Pv = Pronédsticoe de venlas
s = Ventas afic anterior
F = Faclores especificos de venta
a = Factores de ajuste
b = Factores de cambic
c = Factores corrientes de crecimiento
) E = Fuerzas econdmicas generales.
Agregar porcentaje estimada de realizacidn
previsto por el economista.
A = 1nfluenclé de la administracidn.
Agregar porcentaje estimado de realizacidn
previsteo por la administracidn la
empresa.
Con lose siguientes datos, ruscaremcs €l prondstice de
para aplicar los factores especificos de ventas vy poder

oblener el prondsticc de ventas para el

Ventas del afic anterior Q
Factores de sjuste favoralles
Faclores de camhbia

Corrientes de Crecimienlo

Facloares

El Economists sotimz que la venls

arcenderd en

l.a mdminislracidn no hace niaguna

woadificacidn

)

siguiente periodo.

Z, 00Q. 20V, 0V

zee, 00e. o
100, 006, 06

400, 000. 00

10 %



FY = [ (S +a +b+tc) EIR

=
¥

"y
>

(" + F ) EJ AR

= [(E, 0O0. QEE. B0 + SGG, QE0. BT)11. 10

L

oy o= Z,500, 000,02 X% 1.1@
Py o= 2, 75@, 00U, 00

* PRONOSTICO DE VENTAS

| *

Ventas cel aMle anterior e

ra

LR, e, B
Factores especificos de ventas

a) De RAjuste: Se dejb de vender po
causas accidentales A + 2R, God. @

b} De Cambio: Disminucibn de ventacs
por cambio de planta co= 102, 202, 2R

c) Corrientes de Crecimiento:

aumentark en un 20% + 4R, QOG. @R
E,i@@,@ﬁﬁ.@@
i"actores CZoonbmices:
Considera el econcomista gque las ventaco
aumentar&n en un 10% 250, ARd. a0

Ahora gue se tiene el presupuesi. o: ventas en valcres, s€
puede obttener el presupuesto tambid- wnidades dividiendo el
valor precupuectado por producto entre el precic considerado paTa
cada une de los articulos. Se estimb el presupuesto para un  aho,
perc ez conveniente hacerle para pericdc: menores como mensusl,

Dimensual, trimestral, temestral, etc., pare gus lac variasciones

que  ww  dern we puedan comparar facilmenie y el ajuste por ser
pericdes menores se pueda aplivear de inmediato, corrigiende  asi
las c:frae el siguiente mericdco.
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En el presupuesto de ventas que se ha elaborado debe
ajustarse con los descuentos y devoluciones gue algunous clienles
reslizan considerando segin las experiencias pasadas gue en eslos
rubros =e dard un 2N, Hay gue agregar tamhién la posibilidad de
cuentas incobrables, estimandose para este caso un 2.

Lage venime presupuestadas anteriorez guedan asi:

Ventas Presupuestadas 2,750, 00Q. @2

Menos: Descuentos, rebajas y

Devoluciones 3% 82, 50G. VY

Estimacién de cuentas

Incobrahles 2% 53, 00, Q0
Ventas Netas Presupuestadas 2,612, 500. 002

Es Aimportante mencionar gque para lograr alcanzar las metas
fijadas en el presupuesto de ventas, se debe elabeorar el de
produccién para cubrir los requerimientos de ventas, pues no porv
falts de materias primes u otros materiales se deje de fabricar y
na se cumpla con el plan de ventas.

» MOTIVOS QUE PUEDEN ORIGINAR EL FRACASO DE UN

» PRESUPUESTO DE VENTAS »

- Resultadus esperados no razonables.
Administracidén Incompetente.
kKegistres Contsbles inadecuados.
Estadisticeas de operaciones pasadas inexaclas.
Falta de spoyo de la direccids parz lograr el éxito.

Falta de andlisis de lea variaclidn significaliva.



— Anklisis de mercadeo insuficiente.
- Falta de coordinacibn entre ventas, niveles de inventarios,

produccibdn, necesidades financieras.

# PROCESD DE LA ORDEN DE FABRICACION

FACTURACION DEPTO. VENTAS COMPUTD

Eaite fdraula
y traslada
a produccién

y la envia a traclada los pedides e
almacen de ! a cémpute y facturacién i
producto i
!
i {

f
!
i
{
iEmite factura Rexliza la venta y {
! 2 |
{

]

d

[ !

terminadsy

v .

ALMACEN PRODUCTO \ PRODUCCION
TERMINADD !

Elabora el progucts)
y iv transfiers &
Almacen de Froducteo

Terminade

Recibe y despachs
los preductos |




CAPITULDO v

S. EFECTOS DE LA INFLACION EN EL PRESUPUESTO DE VENTAS

5.1 Definicién:

¥l efecte inflacionario en el presupuesto de ventas
consiste en el cambio obligado, en valores que se tiene que hacer
en €l presupuesto ajustédndolo pera el =siguiente periodo en
relacién con la tendencia inflacionaria que ‘induce a sSu
modificacidn.

La dinflacién ese un fendmenc econémico que afecta & todo el
sistema de un pals, la cudl como se vieoc en capitulos anteriores,
los gobiernos tienen el mayor porcentaje de culpabilidad y las
medidas que haﬁ puesto para contrarrestarla no han sido muy

funcionables.

5.2 Efecto De La Inflacién En El Presupuesto De Ventas:

En sistemas econdmicos normales o ses donde no se dé ninguna
alteracién de caracter econédmico, elaborar un presupuests seria
bastante sencilleo. Lamentablemente «cuando surge €l Iz2nomeno
latente inflacionario viene a complice. tudos los facto:es que
intervienen en un negocio, haciendo necesario que esta
herramienta se wmodifique de acuerde a los requerimisentos
inflacionarios del negocio.

EFECTOS PRINCIPALES:

Ohligse & la gerencis & incrementar los precios de venta.

Los costos de produccién aumentan debide tamhién al alzs ju

m

han sufrido las materias primas y materiales.

Perdida del valor adquisitive de la moneds.
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- Exige mas eficiencia & la administraciodn.
- Pérdida de la capacidad operativa.
- Exigen wés inversidén de capitel por parte de los acccionistas o

solicitar préstamas & las entidades financieras.

5.3 Medidas Que Deben Adoptarse Para Corregir E1 Efecto
Inflacionario En El Presupuesto De Ventas:

Una empresa para poder continuar operando, no se puede
quedar a la =zaga observando como la inflacién transforma su
sistema organizacional, al contrario, debe de inmediato ir
aplicandc las medidas necesarias en cada uno de sus
departamentos, para gque le ayuden a contrarrestar el efecto
provocade por el fendmeno inflacionario, encontrandose las

=iguientes:

1. Al incrementar los precios de venta, debe de hacerse con la
mayor exaclitud, considerando a la vez la demanda del
mercadoa  y la cvompetencia. El vender volumenes permite
efectuar algunos descuentos, ademas debe de revisarse
los precios periodicamente.

2. En lo= inventarios hay que emplear los wmétodos que
contenplern el efeclo dinflacicnario coneiderando el

potencial de produccién, debiendo cotizar con  distintos
provesdores la comprs de materias primas y otros materiales
gara ohlener gprecios bajos. Es importantie gque en  estas
condiciones inflacionaries les regquisiciones de materigles
=e vazluen con &1 método UEPS, pues este lleva & los

. 3 %

rezultsdosz del ejercicio =l 4liimo precic de compra de  la



waleria priwa y dejes en los invenlarics los precios més

antiguos, este procedimiento no genera utilidades infladas.
3. - FEstablecer politicas de crédito en beneficic de la

ecnpress, asi:

a- Xeduciy el plazo de las ventae al cvrédito haste donde

sea posible.

b- Conceder descuentos en ventas al contado.
Conceder descuentos por pronto pago.
d- Presionar & los clientes para que paguen en el plazo

convenido.
e- Sobre todo, es recomendable en estas épocas tratar de

vender maes al contado gue al crédito.

Con las polkiticas anieflores, s¢ mejora bastante ls rotacidn
de las cuentas por cobrar, ingresando mas efectivo, para aliviar
las necesidades de la caja. Ademads estas medidas son necesarias
ya que en situaciones inflacionarias cuandoe los plazos de ventas
al wcrédito oscila entre treinta y un dias a ciento ochenta dias
(tomando este plazo como ejemplc Gnicamente) el dinero que se
recibe ya esta depreciado afectando la reposicidn del inventariu.
A continuacién se presenta el Iindice de cuentas por cobrar:
Forma para calcular el indice de rotacién de cuentas por cobrar.
Zuentas por Cobrar 253, S8L. 0B

ar N

Vantas al Crédito 2. 325, 400, 00
Con e ealdo @l final del sjercicic de las  cuentas por

clientes dividido entre el ssldo final de ventas al

n
fuif
w
=
o

Yliens el dndice con ze nuesire en €l ejeuwmplo:
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Periodo promedio de cobranzas

indice rotacidn de Cuentas Por Cohbrar = @.11
Nise del afia = TES
Periodos de Cobranza = 4@

Este resultado debe relecionerse con los plazos el credito
gque ofrece la compafila. Los cambios en la razén pueden =in
embargeo, indicar los cambios en la politica de creéedite o cambios
en la capacidad de coebranza de las cuentas por cobrar; puede
indicar también un cambic en el caricter de pago de la clientela;
un  aumente o upa reduccidn =n el ndmere de clientesz que esperan
ajustes en susz saldos come pory ejemplo sobre loz  productos
defectuosos que se hayan vendido. Con la razbﬁ obtenida y con un
plazo de crédite de 38 diaz,- indica q;a‘laﬁ cuenlas por cobrar se
recuperan en un plazc promedic de 40 dias, muestrs por lo  tanto
que s un buen indice de cobrabilidad.

4. Darle al cliente una atencidn adecuada, pues este campra

donde e= hien recihido.

S. Capacitar =l personal del depssiawvento de ventas para que
puede despertar el interés del clienie sobre el producto gue

le esta oflreciende principalmente  en los Biguientes

a- Mreparar &l gsupe de vendedoresz sobre las lécnicas de
ventas, L

b- Da:le=s =2 conoser  tedas lss bondade:s que brindz el
producte G € van w desplasar, pares gue las &
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c- Da:rles plaélices molivacionales, szi como estimularlos
ecuncmicamentie para que = identifiquen con el negocio
y tengan uns alta productividad.
Debte obssrvarse le posicidn del Quetzal en relacion con la
moneda exlranjers.
Ofrecerle al cliente nuevos productos gue le brinden el
wismma =ervicio, a un preciuv hajo gque el artlicule original,
vbteniéndose este por medio de sustitucien de materias
primaz de inferior calidad perv que den un producto que
ofresca el mismo resultado.
Hacer un estudic del sistema de produccibn con €l fin de
tener el equipo lLécnico necesario, m&étodos de produccidn
idénecs y el personal suficienle, debidamenle capacitado.
Debe llevarse a ocabo una adecuada programacidn d; la
produccidn, a Llravée de una buena planeacidn.
Respecto a la rotacién de inventarios, esta relacién se

determina dividiendo =1 cvoslc de venlasz del periodo zatre el

costo del inventario promedio. fztls Laventarioc prometl se

nbtiens de la suma del inventario inicial mas el invenlarioe

final dividiéndole entre 2. 1l obtenido =se

=
o

[

refiere a namero de vece:s que &1 isventarioco =&

reemplazado, por ejemplo:

Inventario Inicial 115, LBe. e
Mas Inventario Final Li@, 388, Ve
Total ' I25,988.006 s 2 = 112,9S¢.80

Costa de Ventas =1




11.

12.

B
]

Nog indica gque €l inventaric ha rotade cinco veces en el

perioda (un alo).

ke convenienle unz slevads rotacidn de articulos terminadas,
ya gue &sta aumenta ls liquidez del inventario, conforme

rota el inventaric, aumenta la utilidad.

kEn loe esteblecimientio= de ventas al wmenudeo, la rotacidn se
observa cuidadosamente, pues un descenso en la misma indics

2 reduccién en los negocions ¥y menos

[

usualmente no solo
utilidades liquidas, =ine también la posibiltdad de uns mala
administracién, incapacidad para luchar cuntra la
compelencia, o exceso en las compras. Por otra parte un
sumento en la rotacidn puede ir acompabiadoe de una reducoidrn
en los precios de venta al wmenudeo, =2in trastornar =)l indice
de wutilidad. En las empresas de ventas al menudec, la
gerencia podréa fijar las normas para las razones Lante de
rotacidén come de gsnancia bruta. Para tener una rotacidn  en
épocas inflacionarias hay que analizar cuantc se¢ tiene gue
tener para un perliode de dos meses y lograr las ventas

esperadas.

En lo= distintos depertamentos, contar con el perecnal

realmenie necesasrio.

tro efeclo consisle &n gue la situacidn inflacionaria elige

= monetarios, viégndoss olhligade

n

=

mayor inversion de recur

L%
=

Y i A . ? i p— Vg s s «
racidn de <3 al 33 & S8wiicitar e

adminy

1]



3

L)

entidades dLinancierss « reqguerir 8 los accicnistas que

incremenien el capiial social. Este efeclo se puede reducir

mediantie una huens rotacidn de invenlarios y de cuentas por

cobray.



CAPITULO v I

case

o

BASTLICR

1 = Elatorar el presupuesio en valores pars ¢! alic ziguiente,
diviviéndole en periodez  bhimensuvales, tomando en  cuenta las

venlag en  canlidades que se proporcionan. Siendo periodos
bimensuales, cunsziderdse las siguientes tasas de cambic de délar
por . quetzales.

Fnero-fehrerc S, 0, maruo-ahril D85, mayc-junic 5.85,
Julio-agosto b geptiembre-octubre 5. 20, noviembre-

diciembre .42, pars caleular el factor de acumulacién y poder

determinar asi =l precic de venta.

2.~ Prepirese el presupuesta de cuenias por cobrar, teniendo un
saldo ipicial de B, 140, 44%. B0 Yy congiderando que del saldo final

de cads mnes, == recupera el 83%

3~ Elabore t{ambién el presupueto del inventaric de producto
1lerminada, el cual liene un saldo iniclel de O 5, %06.ac . debe
tomarse en cuenta las unidades vend: das por himestre. La
prrodueccion pare cada bimestre fud: 1) S, 953 2) £3,51: ) &8, 234
4} 76,%:1% 5y 55,128 &) 5@, 274

&. - Elabore el presupussto de materia prima gue Liens un  zalds

inxcial de O 144, 2UWS.60; hatidéndose efectuado compras en el Zdo.

bimesire asl: wmateris primse § 95, 450. 0%, gestos de

G 7,LI6.62 =6 8l 4to. himestre asd: materia prima O 9@, 07, 20

gastos de o o7, 2ee, pu

S. = Con LuE de ventn, gaslos de
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demas gastos necesarios suministrados, 2labore: Estado de
kesultados, FBRelance General y Flujo de Efective Presupuestados,

asil como lz Grédfica del Punto de Equilibrico.

METODO EMPLEADO PARA PRONOSTICAR LAS VENTAS:

El método que se empled para pronosticar las ventas fus el
"Meétodo de Criterio®, siendo el que mas se usa &n estas empresas.
Por lo tanto para llegar a los datos finales se Ltoma en cuenta la
opinidn del cuerpo de ventas gque luego de ser analizadas por los
ejecutivos  y agregar sus propiss opiniones, se elabora el

presupuesta de ventas.

PROCEDIMIENTO PARA CALCULAR EL EFECTO INFLACIONARIO:

th

Para obtener el Iactor gque afecta el presupuesto de venta
en una época inflacionaria se debe seguir el procedimiento
siguiente:
= 4 la tasze cde camhio del gquetzal por el dollar del periodo

anterior, se le resta la tasa del periodo actual y la

variascidn se divide por la tasa del pericdo anterior, siendo
este Gltimo resultado el efectu inflaciocnario, este valor se
wultiplica por 102 pare oblener €l factor de acunulacidn.

Ljemplo:
asa de Cambio
12l Pramer Rimestre {Anteriar? T DR

=8 de Cambio
ra 2. Zdo. Bimestre (Actual) A e

Varjiacidn



Variacibn @, 25
——————— = Q. 04717 (Efectol

Tasa Anterior S. 30

Factor de Acumulacibn:

i

{Efecto) @, 04717  =* 1 1. 04717 {(Factar)

Com este factor se multiplicarbk el precio de venta establecido en
el principio del periodo para abtener el precic del siguiente
bimestre v pultiplicando este precio por las unidades

resupuestadas, da el presupuesto de ventas en guetzales.
P =]

Qplicgnds este mismo procedimiento se obtendrd el precio
para los siguientes bimestres, lo gue significa gue el FTactor de
acunulacibn cambia seg?n como varie la tasa de cambio del ddlar
poyr el guetzal.

Los datos gue se dan en el presente ejercicioc son producto
de 1la experiencia vivida en una empresa fabricante de productos

gqulmicos.



GRAN IKDUSTRIA QUIMICA, S.A. (GIQSA!}
DETERKINACION DEL COSTO UNITARIO Y PRECIC DE VENTA

POR GALON

ARTICULDS

Hateria Manc de  Gastos de Coueto  Mergen de  Precio

Prima Obrea Febricacidn Uniterio Ganancia de Venta
LIQUIDOS
Betha 200 11.2% 1,12 i.68 14.01 . 26.03 40. 64
Deginfecta 30 &. 89 2.69 1.83 8.61 1&6. 00 24.61
Desinfecta L0 17, o@ 1.7¢ 2.55 21.2% 39.47 60,72
Anticorrosive D.S. 19,71 1.97 2.96 24.64 45.77 7@.41
Anticorrosive R.S. 11.22 1.12 1.68 14.02 26,03 4@.05
Limpion 12.44 1.24 1.86 15. 54 28,85 44. 39
{era 3585 25. 2% 2.52 3.78 35 S8.53 5. 04
Cers 2584 12, a1 1.'28 .82 l6.01 29,73 45.74
Cere Car 11.36 1.14 1.7¢ 14.20 26.38 40.58
Brillcers 6.67 8.67 1. 60 &. 34 15.48 23,82
Mac 5@ 5. 05 8. 51 0. 76 6. 32 11.74 18, 06
Hig 99 5.50 8.55 @. 83 6. 88 iZ. 78 15. 66
Hig 1@o 12.52 V05 1.88 15,67 -25.10 44,77
Silicén 179.2% I7.892 26. 89 224, OF 416. 1@ 64@. 16
Brill Silicdn 44, 25 4.43 £. B4 55, 32 1@2.73 158. @5
Yas 12 15.65 1.57 2.35 189, 57 36. 34 55.9)
Limpia Losas 11.87 1.1%9 1.78 14, 84 27.57 42,41
Deseng L-50@ 20,15 2,91 3,82 25.18 46.76 71.94
Deseng L-5601 14,12 1.41 2ul2 i7.64 277 S5@. 42
Electro RL 20.56 2.86 3.08 25.79 47,72 73.42
Electro 1 £9. 99 7.08 18,50 87.49 162, 48 249,97
Electro TE 47. 86 4,71 7. 06 58. 83 19, 286 168.25
Electre 33 8. 84 .88 1.33 11.@5 2¢. 51 31.56
Anticorresive A.S. 9.18 .92 1.38 11,48 21.33 32.81
Sinde 21. 00 2.1 .15 284 25 48.75 5. 0@
Sas 400 2.10 .21 8. 31 2. 62 4, 88 7.50
Grasol i.24 @.12 @18 1,54 2,86 4. 40
Grasol Plus 2.e5 6.2 b.31 2.57 4,76 7433
Punk 1.84 8,18 6. 28 2.3 4.27 6. 57
AERQSOLES {(Por Unidad)
Aflojatlodo 14 9. 88 @. 98 1.47 12,35 22.75
Electro 14 18, 80 1.68 2,62 21.00 24, 00
Electro 33 21, 8¢ z.1e 3.15 26.25 48.7%
Flectro 1 22,48 2.24 .36 28, 08 52, 0¢
Rorne 11,7 0 1. 68 14, @ 28, Bf
Brill Silicens 11,20 1,12 1.68 14. 20 26. a2



BRAN INDUSTRIA GUTMICA, S.A. (BIGSA)
PRESUPUESTD DE VEWTAS EN UNIDADES PARA EL ARD 1,93%

T4

ter,Bisestre 200.Bisestre 3er.Bimestre Ato.Bisestre Sto.Bimestre oto.Bimestre TOTAL

ARTICULES
L1GUIDOS
Betha 200 28 @ 15 5 B il 163
Desinfectante 36 4 55 9% 226 bl 18 48k
Desinfectante 88 120 b0 148 128 448
fnticorrosive D.8. 155 35 140 132 35 5] 57e
finticorrosive R.R. ] i 20 118 38 245
Lispiox 45 5 Be 6% b0 EE] 3%
Cera 3555 49 13¢ 1 48 ] 2 620
Cera 255 20 38 87 19 205 1@ 37
Ceracar 3 144 135 7% 36 50 k1]
Brillcera ) (1] 15 58 6@ 253
Mac: 58 25 ] ® 55 16 " b 250
High 9% : 358 90 200 152 388 158 1368
High 108 k. 32 20 40 20 20 165
Biliche ? b 3 i 3 29
Brill Silichn 20 k3 L' 48 25 10 165
Sas 2 55 5@ 21e 7% k1 450
Limpia Lesas 0 7 5@ 30 25 k'] 273
Deseng. LS80 300 325 540 555 188 32 208R
Deseng. L3581 1 5 7o 5@ o] 12 218
Electrn RL 3 12 6@ ] 3 'l 28¢
Electre 1 22 3] 138 118 i 182 950
Electre TE 11@ 16@ i7e 110 fad 38 600
Electre 33 & 25 1@ 48 19 15 12
Pnticorrosive AS 75X e 25e 268 k< e 1192
Sinds i 5 e 119 5 5e L]
Sas 408 bR soe 508 108 168 3o 2508
Brasol 10 20 200 269 500 200 1400
Grascl Flus 380 e 5e 128 26 t5e 1198
Punk Te b2 962 598 g 428 3928
AEROSILES
Rfloja Tedo 17% 178 178 348 248 136 1272
Electre 14 96 % 9@ 12 24 b8 hhe
Electro 33 108 228 168 144 114 12 834
Electrs 1 13 2 114 9@ 30 3k 474
Borne 24 54 K 24 24 12 168
Brillsilicone &4 54 108 3 54 128 435
4872 2544 4951 4476 435 252 24728




BRAN INDUSTRIA QUIMICA, 5.A. {BIGSA)
PRESUPUESTD DE VENTAS PARA EL AMD 1,99
{EXPRESADD EN QUETZALES)

ARTICLLOS ler.Bimestre 2do.Bimestre 3er.Bimesire 4to.Bimestre OSto.Bimestre bto.Bimestre TOTAL
LIQUIDDS
Betha 288 Bet 838 506 195 ke x] 1820 bob3
Desinfectante 32 984 1417 2235 5413 1476 376 11901
Desinfectante B2 A 376 8273 7286 268b4
Anticorrosivo D.5. 10914 2588 994 89e8 2464 5378 40190
Anticorrosive R.R. 2082 419 Bo8 788 4505 1284 9838
Limpiox 1998 234 3583 2608 2b62 3391 16767
Cera 3585 3682 12255 5451 3505 29710 1834 56357
Cera 255 915 1676 4915 445 9376 46b 16893
Ceracar 1217 2549 5928 2764 1217 2067 15342
Brillcera 1429 149 361 1345 1456 5087
Hac 5@ 451 1328 547 967 181 1184 4574
High 9¢ 683! 1852 3967 3635 7470 3004 26809
High 189 1566 1495 983 1742 895 911 7422
Silichn 4481 1 1933 b230 1956 18626
Brill Silickn 3161 4964 6379 5153 3951 1610 26218
Sas 1118 R15 282t 11426 113 1993 24492
Lispia Losas 2969 3199 2142 1238 1068 129 11812
Deseng. 1502 25898 24483 39197 38857 12948 23447 164830
Deseng. LS0%! 504 263% 3568 2453 1268 513 19929
Electro RL 2203 79 5445 3573 2eee 1496 14688
Electro 1 7499 15703 32788 26768 9998 43827 138576
Electro TE 18492 28163 2883¢ 17994 3361 $13 101976
Electrs 33 78% 8% 318 1229 31 482 [be
Anticorrosive AT 751 To=7 8276 8302 11482 3676 39232
Sinde 3758 N 8324 8029 3745 3819 31594
Sas 40 4508 h282 4541 730 750 2292 19095
Brase) 449 821 8ae 856 2198 8% 6199
Brasol Plus 2785 1535 3 8% 1468 112 8132
Punk 50539 1788 6497 4412 5255 281e 8621
REROSOLES
Aflnja Tedo 616@ 8523 6215 11785 B399 5561 4543
Electro 14 5760 4523 5449 5956 1448 3667 795
Electro 33 Blow 17984 12713 18511 8549 5500 63277
Electro 1 18560 021 9202 7007 2400 2933 38133
Borne 960 rd 1211 934 960 489 b816
Brillsilicon: 3368 222 4359 1481 2158 4689 18429
151386 18774 232098 217472 158358 143639 1990239

NOTA: La: ventas se realizan al cridito a un plazo de 3@ dlas. Dedbide s le fluctuacibn del dblar, los
precios  de verta varlan seghn la 232 ¢e cambio estimaua para cada bimestre, las cuales se proporcionan en

el enunciade dil problesa.
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GRM DIUSTRIA QUINICR, S.A. (BIOSY)
PRESURIESTD DE BASTES OE WEMTR Y ADKINISTRACION PRRA EL AND 1,951

{EXPRESADOS BN GETIALES!

ter.Biwestre  2do.Bomestre  JerBimestre  dto.Bimestre  SioBimestre B Bisestre TOA
BASTES I VMR
Sueldes =, 0880 39,946, 08 38,134,808 35,795.00 2%,337.8 23,982.90 180,405.%¢
Prestaciones Laborales  7,563.00 4,284, 09 11,440,008 10,738, 8 7,901.88 7,195.00 54, 17100
Cuota Patronal 1635 683,82 85,00 506, 08 R 0, % 606,08 3,600,800
Luz y Teltfone 529, 08 S8, 00 Sho. 80 560, 0% 508,88 0008 3,008.00
Sequros 50080 508. 82 580,80 Seb. B0 300, B2 562.88  3,000.88
Depreciaciones 209, 8 208,02 208, 8 200.92 208, % .8 Le
Papeieria y Wiles 163, 88 109,62 180,00 190, 88 186,80 100.08  feR.00
Mantenizients Vehicules 1, 600.08 1,880, 00 1,000.00  3,000.09
Gtos. de Viaje y Vidticos 2,800.80 2,000.08 2, 809, B¢ L0800  7,000.00
fAtenciones al Fersomal 108,84 180,00 1ee.98 186, 186, B 210600 2,600.00
Cosbustibles y Lubricantes 1,500.00 1,30, @ 1,560,090 1,508, 28 1,500.0¢ 1,500.80  9,000.00
Sublicidad ¢ Propaganda  2,B00.00 2,00, 0 2,000, %0 2, 068, 0 2,089, 88 2,000 12008
Arrendanientos 1,000.82 1,600, 80 §, 000,90 1,009, 08 1,800, % 1,000.%  5,000.00
TOTRL 52,272, 00 4,730 59,0760 53,835, 00 52,7382 §1,b77.08 285,5%.00
BRSTIS D€ ADMINISTRACION
Sueldos 20, b0d. 0 28, 000, %0 29, 000. 8 78, 608, o0 20, 000, 8 28,000.80  109,000.00
Prestaciones Laborales  4,800.80 4,008, 00 4,080, 02 4,800, 00 &, e, ¢ 4,000.08 24,000,202
Cuota Patronal 1655 2,400, 98 2,408, 08 2, 400,50 2,480, B0 2,405 2,400,090 14,000.80
Luz y Teltfono 20800 200, 68 208, 288, 02 0.8 AN 120080
Seguros 500,80 508, ¢ Sed. 0 5.0 8.0 .80 3,600
Depreciacionss 409,00 42,00 08,02 408, 2 LR 9,90 2,400.00
Izpuestos 1,000, 82 500, oe f,508. 00
Papeleria y Uile: 200,02 Zi8. 00 200, o 209, 02 20 8 0.8 1,00
Rienciones al Personal 160, 8@ 106, o e, 108 160 & 80,3 o0, 08
Coabustibles y Lutricantes  100.80 LR 1928 102,00 9.0 a8 500, 92
firrenganientos 1,008 % 1,880 1,60 1,000, 02 1,008, & {,8.W  b00.W
TOTA. 24, 908, ¢ 25,400, % 28, e, & 23,580, 0¢ 28,500 26,980,080 174,960, 00




n

S TNDUSTRIA QUTMICR, 5.5 (61050)
ESTAEO 1% RESUTROS PRESUPUESTRDD
PR EL PERIDO B DERD A DICTESBRE IE 1,99%
{ EXPSESAIR N WILES 3¢ QUETZALES )

ler, Binestre Zdo,Bimestre  Jer.Bimestre  Ato.Bimestrs Sto.Bimestrs  fto.Bisestre TOTAL ANURL

Yentas 151,206,080  187,170.80  2R,MB0 27,4728 155,358.00 1AL635.00 109,000

HENDS: Costos y Btos, Var,
Coste de Ventas 52,553, 8 B5,511.00 SLEBLW T, H5E S5,45.08 SR, 3815000

Btos Var. de Vemta  34,520.80 42,7030 52,558, 88 49,b15.08 3, 126,08 32,7000 24B,bib. 00

Contrib. a la Banancia 63,833.00 78,966,028 §7,9%4. 88 91,782, 8 b6, BOG. 08 b,595.88 459, Be4. 00

% 42 L 4 = 4% = Ll

BASTOE FLIOS
Bastos de Vemtas 1,708 4,029.9 by 24,00 3,418, 00 6,618.88 8,997.% 36, 848, ¢

Bastas de Adson. 29,900, 88 29,400, %0 28,969, & 28 990,00 28,900, 88 28,5808 174,508,080

Util. Antes d= LE.B. 2,185.00 45,531, 02 b2, 885, 89 99, 424, 8 31,295, 25, 786.08 246,106, 00

Iaplc, §/1a Renta 25% B, 545,80 1,330 15,720 14, 856, B8 7,624,8 TR R

UTILIDAD NETR 19,5382 B, 148. 90 47, 164, %% hé, 5ho. 8 23,471, 80 17,098 1858758




BRAN INDUSTRIA BUIMICR, S.A. {BI0SM
PRESUPLESTD DE CUENTRS POR COBRAR E INVENTARIDS

ter. Bimestre 2dp. Bisestre 3er, Bimestre 4to. Bimestre Sto. Bimestre bio. Bimestre

DUENTRS POR COBRAR

Baldo Inirial 148443 51396 42785 49491 41972 36961
Ventas 151306 187174 232090 217572 158358 - 143638
IvA 18591 13162 16246 15823 11085 18055
TavAL 302340 251674 29112 262186 217415 199555
Cobros  B3% 250942 208389 241630 234214 180454 158244
8aldo Final 51398 42783 49491 47972 36961 32411

INVENTARID PRODUCTD TERMINADO

frtic. Terminacos Inic. 5300 . 5368 3300 2300 230 2000
Articulos Mducidqs 52953 B354 80231 76115 55125 Sa874
Costa de Ventas . 553 b1 81231 76115 gE4E5 50274
Saldo Final 5380 3309 2300 2302 2000 2008

INVENTRRID WATERIRS PRIMAS

Materias Prisas Inic. 145255 182893 153578 88585 124893 88553
Compra Materia Prims 95450 90000
Btos. Compra Mat. Prima 7636 7208
Consusc Materia Priea 42362 524809 b4985 50892 44340 AB21%
Saldo Final 102833 153578 88585 124853 805353 40334

NOTRA: Las ventas son al crbdito & un plazo de 30 dlas y la recuperacibn del saldo total del cliente es del

83 por ciento.



RN INDUSTRIA QUIMICR, SR {GIQSA)

PERICDG ENERD-DICIEMBRE DE 1,99

i)

SALIDAS DE EFECTIVO

ler. Bimestre 2do. Bisesire Jer. DBisestre 4%c. Dimestre Sto. Bimesire ots, Bisesire TOTAL

WAND DE OBRA 4236 5241 6498 baay H434 4922 Je5ze
GASTOS DE FRBRICACION
frrendasiento 3000 a0 3080 3000 3020 3000 18002
Cuotas Patronaies 508 b8 768 P! g3 483 3052
Luz y Telbfono 580 9 996 9e2 900 90e 5408
Segure 3 802 Bep boR 608 boR 3680
Vigilancia 831 3 - 3852 945 %83 B34 £781
5933% S44T g3z 817 5935 617 3Tha4
GRSTOS DE VENTR
Sueldos/Coaisisnes 25209 30948 38134 35195 26337 23382 180405
Publicidad y Propag. 008 2008 2000 2009 e 2000 1700e
Cuota Patronal 354 s 600 (354 bo2 BoR 300
Luz v Telkfonc SR S 508 500 560 509 3008
Seguros - See 582 S0 See See See 300
frrendasiento 1802 10a¢ 1608 1802 1008 1000 6028
Papeisrla v Wiles  10Q 12 102 198 108 10 602
Manten. Vehlculos 1200 1ege 1eee ke
Btos.Viaje y Viatic, 2002 200e cheR 1200 Toed
Atencibtn al Personsl 108 102 180 102 102 cion cben
Combustib. y Lubric, 1508 1R 1500 15028 1500 1500 9gee
34508 JTe48 hT434 42895 34637 34282 230205
GASTDS DE ADXINISTRACION
Sueldes 20002 20082 20000 20002 2e0E 20000 120000
Euotra Patronal IBS3 2480 240 2408 2400 2500 2400 15452
Luz y Teldfono fa] pe 280 208 o8 00 12ee
Sepuros S8 e 5ee 5 Sod 500 3000
Inpuestos 1892 S5 150¢
Papelerla y Utiles 200 =R i 200 o0 24 1068
ftencidn al Personal 188 18 180 100 1 162 34
Combsstib. y Lubric. 180 1w ie@ Ly 1% 182 [l
Arrendasiento 1002 1092 1008 1002 1082 1002 Loog
255 e 2450 24560 24500 24502 1583500
Provesdores 7 95450 90000 261258
VA 10551 19782 16246 21523 11085 10055 89283
bastos de Coaprz 63k 7o 14838
Page 158/%% 35002 35000
Fago Presy, Lab, B23SE 78582 148328
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GRAN INDUSTRIA BUIMICR, S.A. (BIOSA)
FLIJO D& EFECTIVD
PERIODO DE 1o, DE ENERD AL 31 DE DICIEMBRE DE {,99X
({EXPRESADD EN WILES IE BUETIALES)

ler, Bigestre Zdo. Bimestre Jer. Bimestre 4tc. Bimestre Stao. Pissstre fto. Bisestre

Salde Inicial: 25530 119897 119585 249205 PECTELS 329h41
INGKESDS:

Cobros A Clientes 2Wesz 208889 241630 234214 180454 156244
EBRESDS:

Mano de bra 42K 5241 8498 e A3 | 50z
Bastos de Fabricacibn 5939 G445 8332 8176 L 5617
Bastes de Yentz 58 7248 A AT434 52095 34837 362
Bastes Oe Adaos. st e 2#5—59 ; 25500 24500 24508
Frovesdores 75 95450 93

VA 18591 6681 16246 15223 11985 18633
[_iastus de Compra 7h36 TeeR -
Pago 1SR /92 35502

Page Prestac. Laborales HE35S8 78562

{19897 110565 249265 229778 325041 330829




ACTIVO
CIRCULANTE
Caje
Clientes

Inventaric

SUMA ACTIVO CIRCULANTE
PROPIEDAD PLANTA Y EGUIRD
Terrenos y Edificios (Neto)
Vehicules

Raguinaria v Equipo {Neto)

Mobiliaric y Equipe de Ofic. (Neks)

SUMA DEL ACTIVD

81

BRAN INDUSTRIA QUIRICH, 5.A. (BI0SM

BRLANCE GENERAL PRESUPUESTADD

PERIODO ENERD-DICIEMBRE DE 1,99X

330, 829, 02
32,411,00

42,334, 00

200, 060, 02

23, 520. 00
22,504, 00

17,602, 00

505, 574,00

258, 904, B0

574,478, 88

PASIVD

CORTO PLAZD
Cuentas Por Pagar 91,146, 00

PRTRIMONIO DE LOS

RCCIONISTRS

Cap, hut. Suscr. y Pagade 250,00, &0
Reserva Legal 15, 290. 02
Util. Ejerc. Anteriores 70,228.80

Utilidad Este Ejercicic  248,194,.08

SUMA PASIVE Y CAPITAL 574,470, 08

b= ]




DETERMINACION DEL PUNTD DE EQUILIBRID

SIMBOLOGIA

La simbologla gue se empleard en este caso =25 la siguiente:

PEV = Funte de eguilibric en valores
vp = Ventas presupuestadas

CF = Costos o gastos fijeos

cv = Costes o gastos variables

FORMULA PARA DRTENER EL PUNTD DE EQUILIBRIC

PEV 8 Sesmesmmws
1 - &30, 200

1.290, 239

E11,74@
PRl = s
Lo~ B5781

G.42186

FEV = S@1,9Z0
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DIVISION DE LOS GASTOS PARA DETERMINAR EL
PUNTO DE EQUILIBRIO
(EXPRESADO EN QUETZALES)

GASTOS VARIABLES GASTOS FIJOS
Fabricacién Ventas Ventas Administ. TOTAL
Arrendamientos 602 6000 12000
Cuota Pat. IGSS 2160 1440 144060 18000
Luz 3o 1200 4200
Seguros 3000 3000 6000
Lepreciaciones 1z@e 2400 3600
Sueldos Comis. 168490_ 12000 120000 300400
Publicidad 12000 12000
Fapeleria y Ut. &ae 1200 1800
Mant. Vehiculos J000 3000
tos. de Viaje 7000 7000
Honificacién 260¢ &so0 3200
Combuset. y Lubric. Y000 6@ Se0@
Impuestos i5ee 1560
Prest. Lahorales 54121 24000 76121
Costo Prod. Elab. 381514 381514
381514 248681 36840 17490 841935
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ORAM INDUSTRIA QUINICA, S.4. (GIGSA)
GR&FICA DEL PURTO DE EBQUILIBRID

LINEA
DE VENTAS

~

4 45

1.09@, @39

TOTAL DE
GASTOS
£431,935

H

s
= =
:g:t:ﬁ#
£

GASTOS
VARIABLES
638, 195

BASTOS
F1Jos
211,749

iee W02 300 4e  S5ee 6B  Fog 88w 20y 1982

VENTAS
(#iles de Quetzales!

ZONA DE PERDIDAS

Abd4 ZONA DE UTILIDADES

ciiculo
€3¢,

acoerdo

23.9¢ la empress no paerde ni gans, peEro a) vender arriba o

y la grafice del punic de equilibric indican que veaciendc

v
i

= 1o presupusstade, €1 negocio Y2 ohtiens utilidades.

i1iee

lz cantadad

sl cantidad ¥y



€ ONCLUSIOQGNES

Ce nere<ario que tocaz: lag empresas gue s¢  dedican & 1

ot

precduccibn  de artlculos quimice: pare la limpieza, cuenten
cen un presupueste de ventas, pues we el plan sobtre el cual
la administracibn fijs cus objetivos & alcanzar, €5 un
instrumentio de mucha utilidad en la toms ce decisiones para
realizar las vantas'esperadas.

En la presente dpoca inflacionaria y por la . fluctuacibn
cambiaria del guetzal, &l presupuesto permite evaluar los
efectoc: econbmicos que se dan, asl como poder realizar leos
ajustes gque se consideren necesarioc:s pars poder mantener la
ecstabilidad del megocioc y leprar lo: mirpenes - deseados de
utilicaa.

Cuando . s¢ instala un sistema presupuestaric, la base‘ para
todos Joe chlouloes es el presupuestc Ge ventas, pues de Este
gependen lor precupuestos de produccibn, inventarios, pastoc
taos o

de venta, Ga

0

L= =4 A

i

Tig geto.

Los ldatﬁs del presupdsstc Jde vertas se pueden Compgarar Con
los ottenidos en cada perlocu, determinando si s& petén
alesanzanco  los objetivee f1jados, €N Ccasc contraric, tomnar
las medidacs que sesn necesarias.

La no actualizacidn constante de loe  precics de venta,
motivado por el procese  inflacionaric oblipa & less
acciconista: & la aportaciby ce nuevos capitaies, debide &

efectivi gue genevran .as ventas, no alocanzan

23
m
T
.
i
C
&
E

PRMEA  repohEr 81 INVENTETic vennicog, &7 oLF



precios de ventz no contemplan el costo de reposicion.

La reexnpresidn de lLous tstades Financieros se hace necesaria
para cuantificar lo= efszcios de 1a inflacidn en los eslados
financieros, contribuys al conocimiento de lo=s rvesultados
actuales, vya que de lo contrario se estarian reportando
utilidades ficticias aumentadas por efectos de la inflacidén
motivades por =1 aumento de  precios aclkuales y costos

histdéricos.

Fl presupuesto de venltas ofrece mas ventsjas que
desventajas; entre los cuales se lienen los siguientes:

Fije las metasz en ventlas que deben obtenerse,

Slrve_ como guis & 13 gerencis para lograr =us ohjetivos,
-~ Muestires los regultados gque tendra una empresa,

anticipadamentre.

Prevee y solucions prohlemas znles de Liempo.



RECOMENDACIONESTS

Mo iaporte el tama%c de la industria, en forms geneval todas

debern efectuar, calcular y elaborar el presupuesic de ventas

~

16 QUE sBam MBSEsarios para maximizar sus  resultades vy

penetracibn en 1 mercadoe.

Fare contrarrestar los efectos de la inflacibn, s pueden
tomas laoe siguientes medidas:
~ Incrementar los precips Jde venta.

- Estudios de mercadoe para colocar productos sustitutos.

- Empleo de costos de reposicibn para valuacibn de los

activos.

- Fo

of

azidn de los inventariecs vy de las cuenta: por cobrar en

perlodos cortos.

€i se instala un presupuesto de ventas, se recomienda gque EC
elaboeren los dem&s ya gue estos guarden una estrecha
velacidn, tales como: del de produccibn, de gastos de venta,
de  gastos de administracibn, eteo. pues esztos proporcionan
informacibn valicsa en los cuales s puestra el resultado de

las operacilones, come la situscibn financiers de I empresa

peyviede gque se esta provectando.
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