UNI VERSI DAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE Cl ENCI AS ECONOM CAS

ESCUELA DE ADM NI STRACI ON DE EMPRESAS

“DI SENO DE UN SI STEMA PRESUPUESTARI O COMD HERRAM ENTA DE PLANI FI CACI ON

Y CONTROL DE LCS RECURSOS FI NANCI ERCS PARA LA MEDI ANA EMPRESA DEDI CADA

A LA COVERCI ALI ZACI ON DE MUEBLES Y ELECTRODOVESTI COS DEL MUNI Cl Pl O DE
QUEZALTEPEQUE, DEPARTAMENTO DE LA LI BERTAD. CASO | LUSTRATI VO'

TRABAJO DE | NVESTI GACI ON PRESENTADO POR:

GAI TAN GAMEZ, LU S ALONSO
MARADI AGA CHAVEZ, CARLOS ALBERTO

PEREZ MASFERRER, ERNESTO ALFREDO

PARA OPTAR AL GRADO DE:

LI CENCI ADO EN ADM NI STRACI ON DE EMPRESAS

NOVI EMBRE DE 2007

SAN SALVADCR, EL SALVADOR, CENTROAMERI CA.



UNI VERSI DAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE Cl ENCI AS ECONOM CAS

AUTCORI DADES UNI VERSI TARI AS

RECTOR

MASTER RUFI NO ANTONI O QUEZADA SANCHEZ

SECRETARI O GENERAL

LI C. DOUGLAS VLADI M R ALFARO CHAVEZ

DECANO

MASTER ROGER ARVANDO ARI AS ALVARADO

SECRETARI A

LIC VILMA YOLANDA DE DEL CI D

COCRDI NADOR DE SEM NARI O

LI C. RAFAEL ARi STI DES CAMPCS

DOCENTE OBSERVADCR

LI C. PABLO ALBERTO VAQUERANO

DOCENTE DI RECTOR

LI C. JORGE ANTONI O VENAVI DES TREJO

NOVI EMBRE 2007

SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTRO AMERI CA



AGRADECI M ENTCS.

A DIOS: Por darne la sabiduria y paciencia necesaria, adenas de haberne dado la dicha
de vivir y el privilegio de finalizar ms estudios superiores y cunpliendo ms
expectativas.

A ms padres y hermano: Por haber puesto en ni la confianza requerida para poder
termnar con satisfaccién ms estudios, por darme todo el apoyo y solidaridad |os
nonment os nmal os y buenos, adenmas de soportar m conportam ento.

A ms conpafieros de Tesis y fanmiliares de ellos: Por su anmistad, conprensioén y por
incluirme en sus proyectos, por todo el apoyo incondicional por parte de Carlos
Maradiaga y Ernesto Pérez, y fanliares respectivamente para poder cunplir ms
obj etivos y metas profesionales, que no hubi esen sido posibles sin su col aboraci 6n.

Luis Alonso Gaitan Ganez.

A DICS: Que ne ha guiado y cuidado, conservandome con vida y salud, pernitiéndone
cunplir con esta etapa de mi vida y darne fuerzas para seguir adel ante.

A ms padres y hermanos: Por ser parte fundanental en m vida y estar a m |ado en todo
nomento, por Ilenarse de alegria y orgullo con |la consecuci6n de este logro, por el
apoyo incondicional, por confiar en ni, Gracias Infinitas.

A mis conpafieros de Tesis: Ernesto y Luis, por la paciencia, por la conprensién, por
todos |os nonentos conpartidos antes y durante |la elaboraci 6n de nuestro trabajo de
i nvestigaci 6n y sobre todo por |a Am stad.

A todos mis amigos: Doy gracias a todas |las personas que de una u otra manera fornman
parte de m realizacion, en especial a Doris Alvarado, por la inspiracion, por |as
fuerzas enviadas y por supuesto por estar presente sienpre en m corazoén, Te Quiero.

Carlos Al berto Maradi aga Chavez.

A DICS: Por darme |a oportunidad de vivir y de lograr un suefio mas, sin El todo esto no
fuera posi bl e GRACI AS POR TODO.

A ms padres y hermana: Por apoyarne en toda m carrera y porque nunca dejaron de creer
en m, hoy que culmno esta neta, se que ellos tanmbién la culmnan ya que soy el
reflejo de 1o que ellos no han podido lograr. Gacias por estar ahi sienpre que |os he
necesi tado. LOS AMD

A m's conpaferos de Tesis: Carlos y Luis ya que sin ellos no fuera posible, gracias por
su amistad y por tanto aguante. Se que DIOS los puso en m canmno y les agradezco por
estar conmigo una vez nmes; Mas que ni s anmigos y conpafieros son cono m s hermanos.

A ms am gos: Dessiree, El ena, Edson, Erick, Amlcar, Daniel, Hugo, MIton entre otros.
Por conpartir la vida, apoyarne y darne aliento para seguir en m carrera, se que hoy
se alegran por m, sin su apoyo esto no fuera posible.

A m novia: Por todo su anor y sobre todo por toda su conprensi 6n gracias.

Ernesto A. Pérez Masferrer.

A El Roble Conmercial S A de CV., en especial al Lic. Luis Zapata, Ing. Amlcar
Fuentes y Julio Cesar Otez, por brindarnos su confianza en la realizacién de este
proyect o.

Al Lic. Jorge Antonio Venavides, por ser un excelente asesor y sobre todo un gran
am go, que nos gui6 durante todo este proceso y por el apoyo desde el nonento que
i ni ci anbs hasta el dia que cul m nanos.

G upo de Tesi s.



Resunen

i NDI CE

I nt r oducci 6n

CAPI TULO |

“ GENERALI DADES DE LA MEDI ANA EMPRESA COMERCI ALI ZADORA DE MUEBLES

Y ELECTRODOVESTI COS Y MARCO TECRI CO DEL SI STEMA PRESUPUESTARI O .

A. GENERALI| DADES DE LA MEDI ANA EMPRESA.

1.

2.

ANTECEDENTES.

CRI TERI OS DE CLASI FI CACI ON.

CARACTERI STI CAS.

DEFI NI Cl ON DE MEDI ANA EMPRESA.

DEFI NI €l ON DE MEDI ANA EMPRESA COVERCI AL.
a) | nportancia.
b) Marco Legal .

c) Marco Institucional.

B. CGENERALI DADES DE LA MEDI ANA EMPRESA COVERCI ALI ZADORA DE

MUEBLES Y ELECTRODOVESTI CCS.

1.

2.

ANTECEDENTES.
EL ROBLE COVERCIAL S.A. DE C. V.
a) bjetivos.
b) Estructura Organizativa Actual.
c) Actividad Econom ca.
d) Productos que Conercializa.
e) Principal es Proveedores.

f) Recursos.

10

11

11

13

13

13

14

14

14

15



C. MARCO TEORI CO DEL S| STEMA PRESUPUESTARI O

1. CONSI DERACI ONES GENERALES SOBRE LOS SI STEMAS.

a)
b)
c)
d)
e)

f)

2. CONSI DERACI ONES CGENERALES SOBRE LOS PRESUPUESTOCS.

a)
b)

c)
d)

e)

f)
9)

h)

Concept o.

| mport anci a.
Caracteristicas.
Estructura

El enent os.

Ti pos.

Concept o.

| mport anci a.
Funci ones.
Caracteristicas.
Enf oques.

i) Mecénico.
ii) Técnico.
iii) Conceptual
Princi pi os.

d asi fi caci 6n.

i) De acuerdo a las caracteristicas.

ii) De acuerdo a su funcioén

Manual de |os presupuestos

3. EL SI STEMA PRESUPUESTARI O

a)

Def i ni ci 6n.

b) El enent os.

c) Ventajas y |imtaciones.

d)

| mport anci a.

15

15

15

16

17

18

19

20

22

22

22

23

23

24

24

24

25

25

28

28

29

29

31

31

31

32

33



e) Caracteristicas.
f) Fases.
i) Planeaci én.
ii) Formulacion.
iii) Aprobacion.
i v) Ej ecuci on.
v) Control.
vi) Eval uaci 6n.
4. LA COORDI NACI ON Y EL SI STEMA PRESUPUESTARI O.
5. EL PROCESO ADM NI STRATI VO.
a) Pl aneaci on.
b) Organi zaci 6n.
c) Direccion.
d) Control.
6. RELACI ON ENTRE PROCESO ADM NI STRATI VO Y LOS PRESUPUESTCS

7. CONTROL PRESUPUESTARI O

CAPI TULO I |
“ DI AGNGSTI CO DE LA MEDI ANA EMPRESA DEDI CADA A LA
COMVERCI ALI ZACI ON DE MUEBLES Y ELECTRODOVESTI COS EN EL MUNICIPI O
DE QUEZALTEPEQUE, DEPARTAMENTO DE LA LI BERTAD
A. SI TUACI ON PROBLENATI CA.
B. FORMULACI ON DEL PROBLEMA.
C. | MPORTANCI A.
D. OBJETI VCS.
1. CGENERAL.

2. ESPECI FI CCS.

33

34

34

35

35

35

35

36

36

37

37

38

38

39

39

40

45

45

46

46

47

47

47



E. METODOLOG A DE LA | NVESTI GACI ON.
1. FUENTES Y TECNI CAS DE RECOLECCI ON DE | NFORVACI ON.
a) Fuentes primarias.
i) La entrevista.
ii) La encuesta.
iii) La observaci on.
b) Fuentes secundari as.
2. TI PO DE | NVESTI GACI ON.
3. DETERM NACI ON DEL UNI VERSO Y LA MJESTRA.
a) Determ naci 6n del universo.
b) Determ naci 6n de | a mnuestra.
4. TABULACION Y ANALI SIS DE LOS DATCS.
F. LI M TANTES DE LA | NVESTI GACI ON.
G DESCRIPCION DE LAS PRI NCI PALES AREAS DE LA MEDI ANA EMPRESA
COMERCI ALI ZADORA DE MUEBLES Y ELECTRODOMESTI COS DEL MUNI Cl PI O DE
QUEZALTEPEQUE, DEPARTAMENTO DE LA LI BERTAD.
1. DESCRI PCl ON DE LAS PRI NCl PALES AREAS DE LA MEDI ANA
EMPRESA COVERCI ALl ZADORA DE MUEBLES Y ELECTRODOVESTI COS.
a) Conercializacion.
b) Fi nanci era- Cont abl e.
c) Presupuestos.
d) Conpras.
e) Adm nistrativa.
H CONCLUSI ONES Y RECOVENDACI ONES.
1. CONCLUSI ONES.

2. RECOVENDACI ONES.

48

48

48

48

48

49

49

49

50

50

50

51

52

52

52

52

54

56

57

58

59

59

62



CAPI TULO | I |
“PROPUESTA DE UN S| STEMA PRESUPUESTARI O COMO HERRAM ENTA DE
PLANI FI CACI ON Y CONTROL DE LOS RECURSCS FI NANCI EROS EN EL ROBLE 66

COMVERCIAL S.A. DE C V.”

A. OBJETI VCS. 66
1. GENERAL. 66

2. ESPECI FI CCS. 66

B. POLi TI CAS PARA EL DESARROLLO DE LOS PRESUPUESTCS. 67
C. CENERAL| DADES DE LA EMPRESA EL ROBLE COVERCIAL S.A. DE C. V. 68
1. Antecedentes. 68

2. Filosofia de | a Enpresa Propuesta. 69

a) Msion. 69

b) Vi si on. 69

c) bjetivos. 70

d) Val ores. 70

e) Politicas. 71

f) Estrategias. 76

g) Estructura Organi zativa Propuesta. 78

h) Principal es Procedimentos y Flujogramas Propuest os. 79

i) Sinbologia utilizada. 79

ii) Procedimento y flujograma de Ventas. 82

iii) Procedimento y flujogranma de Conpras. 86

iv) Procedimento y flujograma de Cobros. 89

D. SUPUESTCS BASI CCS. 92
E. PRESUPUESTOS OPERATI VCS. 93
1. PRESUPUESTO DE VENTAS. 93

2. PRESUPUESTO DE DEBI TO FI SCAL MENSUAL. 105



8.

9.

10.

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

moR oMK R MM

DE

COVPRAS.

CREDI TO FI SCAL MENSUAL.
| VA A PAGAR MENSUAL.
PAGO A CUENTA.

I NVENTARI O

COBROS.

CUENTAS POR PAGAR

GASTOS DE ADM NI STRACI ON Y VENTA.

F. PRESUPUESTCS FI NANCI ERCS.

1.

PRESUPUESTO DE EFECTI VO

2. ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO.

3. BALANCE CGENERAL PROYECTADO.

G CONTROL PRESUPUESTARI 0.

H. PLAN DE CAPACI TACI ON DEL S| STEMA PRESUPUESTARI O

| . PLAN DE | MPLEMENTACI ON DEL SI STEMA PRESUPUESTARI O.

J. CRONOGRAMA DE ACTI VI DADES PARA LA | MPLEMVENTACI ON

DEL SI STEMA PRESUPUESTARI O

Bl BLI OGRAFI A.

ANEXCS.

ANEXO No. 1. MAPA DEL MUNI Cl PI O DE QUEZALTEPEQUE,
DEPARTAMENTO DE LA LI BERTAD.

ANEXO No.
ANEXO No.
ANEXO No.
ANEXO No.
ANEXO No.
ANEXO No.
ANEXO No.

® N o g s~ D

GUI A ESTRUCTURADA PARA LA ENTREVI STA.
CUESTI ONARI O,

TABULACI ON Y ANALI SI S DE DATCS.
RESUMEN DE GUI A ESTRUCTURADA PARA LA ENTREVI STA.
LI NEA DE PRODUCTCS.
ESTADO DE RESULTADO 2006.
BALANCE GENERAL 2006.

107

112

114

116

118

121

125

129

132

132

134

137

140

143

145

150

151



RESUMEN.

La el aboraci é6n de |la presente investigacién, radica en |la ausencia de
herram entas adm nistrativas que orienten cada una de |as decisiones
gue son tomadas por la alta jerarquia de |a mediana enpresa, ya que a
no planificar y controlar |las actividades, las instituciones no eligen

cursos de acci 6n que dism nuyan | 0os costos y gastos en que incurre.

Para el desarrollo del estudio fueron establ ecidos elenentos teoricos
basi cos relacionados con las generalidades de la nediana enpresa
conercializadora de nmuebles y electrodongésticos asi cono tanbi én de

si stema presupuestario, proceso adnmnistrativo ademas de l|a relacion

exi stente entre estos dos ultinps el enent os.

Fue Il evado a cabo un diagnéstico en |as entidades nencionadas, con |a
finalidad de hacer un andlisis de las diferentes proyecciones en |as

princi pal es activi dades.

Asi conp tanbién se utilizé el método cientifico, el cual nediante |la
utilizacion de instrumentos que facilitan la recopilacion de datos,
permte de una forma objetiva interpretar la realidad debido que da

respuesta a la probl eméti ca i ndagada del entorno.

En lo referente a |la ejecuci én del diagnéstico se enpled cono fuentes

primarias la entrevista y la encuesta, cuyos instrunentos utilizados



fueron wuna guia estructurada de preguntas vy el cuesti onari o,

respecti vanente; asi conop un estudio de tipo correl aci onal

El caso ilustrativo tomado conp base brindd la informaci 6n necesaria y
rel evante para la realizaci 6n del estudio, considerando el enentos cono
lo la filosofia enmpresarial, que incluye las politicas, estrategias,
asi cono tanbi én | os supuest os basi cos consi derados para | a el aboraci 6n

de di cho sistemn

Los datos contables correspondientes al afio 2006 fueron |os tonados en

fundanmento para | a creaci 6n de |as distintas proyecci ones nungéricas.

La aprobaci 6n del estudio es responsabilidad de la gerencia. A la vez
es presentado un control presupuestari o donde se detalla |a conparaci 6n

de | os datos reales con |os estinmados.

De igual manera se nuestra el plan de inplenmentaci 6n especificando |os
objetivos y recursos con |os que es necesario contar para la

present aci 6n del docunento.

Se recomenda a la nediana enpresa conercializadora de muebles vy
el ectrodomésticos la aplicacion del sistema presupuestario para la

pl ani fi cacion y control eficiente de | os recursos financieros.



| NTRODUCCI ON

El contenido de la presente investigacion se refiere al disefio de un
sistema presupuestario para |la mediana enpresa dedicada a Ila
conmercializacion de nuebles y electrodonmésticos, ubi cada en el
Muni ci pio de Quezal t epeque, Departanento de La Libertad; el cual tiene
cono finalidad servir conmo guia para la formulaci én de |os distintos
pl anes numéricos, |lo cual pernmitird a la gerencia realizar una nejor

pl ani ficaci 6n y control de |os recursos.

A continuacion se detalla el contenido capitular de la siguiente

maner a:

El primer capitul o contiene el enentos tedricos basicos rel aci onados con
| as generalidades de |a nediana enpresa conercializadora de nuebles vy
el ectrodomésticos asi tanbién el sistema presupuestario, el proceso

adm ni strativo ademds de | a rel aci 6n existente con | as proyecci ones.

El segundo capitul o conprende | a netodol ogia de investigaci én utilizada
para realizar el diagnostico de la situacion actual de |a nediana
enpresa sujeta de estudio considerando |os aspectos més relevantes en

cuanto al establ ecimento de concl usiones y reconendaci ones.

Para el tercer capitulo se presenta el di sefio  del si stenma

presupuestario propuesto para el caso ilustrativo, que conprende



consi deraciones de dicho sistema, filosofia de la entidad, supuestos

basi cos, plan de capacitaci 6n e inpl enentaci on.

Fi nal rente se anexa el nodelo del cuestionario y entrevista que fue
utilizado para obtener la informaci 6n necesaria y de igual manera |a
respectiva tabul aci6n de |os datos obtenidos. Asi tanbién la lista de
lineas de productos conercializados y |os respectivos estados
fi nancieros correspondientes al afio 2006 de la enpresa sujeta de

estudi o.



CAPi TULO |
“GENERALI DADES DE LA MEDI ANA EMPRESA COMVERCI ALI ZADORA DE MUEBLES Y

ELECTRODOVESTI COS Y MARCO TEORI CO DEL SI STEMA PRESUPUESTARI O’ .

A. GENERALI| DADES DE LA MEDI ANA EMPRESA.

1. ANTECEDENTES.

Las actividades econ6m cas departanentales no radican tanto en la
inversi 6n que efectla el gobierno central, sino que el factor que
genera un nmayor desarrollo local es el sector privado, y nas
especificanente |la nmediana enpresa; la cual contribuye a realizar |as
actividades conerciales, ya que ofrece el abastecimento de diversos
productos, entre los que estédn |os enseres doneésticos a precios
accesi bl es, ademds de una ocupaci 6n |aboral segura a |la poblacion,
contribuyendo asi a la generacién de enpleo y en consecuencia
aunmentando el poder adquisitivo de los habitantes de |os diversos

muni ci pi 0s.

El éxito de Ila nediana enpresa depende, en gran nedida, del
conoci mento de herram entas adm ni strativas nodernas y de su capaci dad
para ponerlas en préactica especialmente |a el aboraci 6n e inpl enmentaci 6n

de | os planes cuantitativos || anmados presupuest os.

“La ciudad de Quezaltepeque esta ubicada a 25 kilonetros al Norte de

San Sal vador, en el Departanmento de La Libertad, posee una extension



territorial de 125 Knf y cuenta con 46,693 habitantes, de |os cuales
51% es poblacion rural y el 49% poblacién urbana”'. Limta con |os
muni ci pios de: San Mtias, San Pablo Tacachico y El Paisnal al Norte,
Aguil ares y Nejapa al Este, Santa Tecla al Sur y al QCeste con San Juan

Opico (Ver Anexo 1).

Actual mente en esta ciudad, la nediana enpresa dedicada a Ila
conercializacion de nuebles y electrodoneésticos, es fuente inportante
de inmpuestos nmunicipales y fiscales, fonmentando tanbi én el desarrollo
de las actividades econémcas de |los habitantes, facilitando |a
obtenci 6n de productos a la comunidad que en el pasado enfrentaba

dificultades en el nercado | ocal para el respectivo aprovisionam ento.

! www.quezaltecos.net


http://www.quezaltecos.net

2. CRITERI OS DE CLASI FI CACI ON.

Por el criterio de nonto de ventas nensual es.
La Fundaci 6n Sal vadorefia para el Desarrollo Econémico y Socia
(FUSADES), considera cono nediana enpresa la que el “rango de ventas

estéd entre $57, 142. 97 hasta $114, 285. 00 doél ares mensual es” 2.

El Banco Multisectorial de Inversiones (BM) incluye para el msno tipo
de instituciones y sienpre con respecto a las ventas, el limte
inferior antes indicado, pero el superior |o establece hasta

“$380, 000. 00 para simlar periodo”?.

Por el criterio del numero de enpl eados.

La Canmara de Conercio e Industria de El Salvador (CAMARASAL), vy la
Fundaci 6n de Desarrollo en El Salvador (FUNDES) “sostienen que este
tipo de entidad es |la que cuenta con un numero de enpleados desde 50

hasta 99”4

2 www.fusades.com.sv
3 www.bmi.gob.sv
* www.camarasal.com y www.fundes.org


http://www.fusades.com.sv
http://www.bmi.gob.sv
http://www.camarasal.com
http://www.fundes.org

CUADRO N° 1.

RESUMEN SOBRE LOS CRI TERI OS PARA CLASI FI CAR LA MEDI ANA EMPRESA.

I NSTI TUCI ON

FUSADES
(Fundaci 6n Sal vador efia para el Vent as nensual es desde $57, 142. 97

Desarrol |l o Econ6mico y Social ) hasta $114, 285. 00 ddl ares.

CANVARASAL
(Camara de Conercio e Industria 50- 99 Enpl eados.

de El Sal vador)

FUNDES
(Fundaci 6n de Desarrollo en El 50- 99 Enpl eados.

Sal vador)

BM

(Banco Multisectorial de Vent as nensual es desde $57, 142. 97

I nver si ones) hast a $380, 000. 00 ddl ar es.

Fuent e: FUSADES, CAMARASAL, FUNDES Y BM .



3. CARACTERI STI CAS
”5

“El narmero de enpl eados va desde 50 hasta 99 personas”®.

“Las ventas nensual es oscilan entre $57,142.97 hasta $380, 000. 00

dél ar es”®.

En la mayoria de casos existe wuna estructura organizativa

defi ni da.

General nente | os Gerentes son tanbi én propietarios.

El capital de trabajo es sum nistrado con recursos propios.

El canal de distribucion es directo ya que |os productos van desde

| a enpresa al consumidor final sin utilizar intermediarios.

Dirigen los articulos que conercializan a un segnento de nercado

especifico.

> www.fundes.org
& www.bmi.gob.sv


http://www.fundes.org
http://www.bmi.gob.sv

4. DEFI NI Cl ON DE MEDI ANA EMPRESA.

Para entender |lo que significa este tipo de institucidon primero es
necesario identificar el concepto general de enpresa el cual es

enunci ado cono:

“Una entidad que nediante |a organizacion de elenmentos humanos,
materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a
canbio de un precio que le permte la reposicién de |os recursos

enpl eados y |a consecuci 6n de objetivos determ nados"’

En consecuencia y para los fines del presente estudio se entenderd cono
tal: La conformada basicamente por personas, bi enes nmmateri al es,
técnicos y financieros, los cuales |le permten dedicarse a |la actividad
econdni ca respectiva para atender |a denanda de los clientes, con la

finalidad de obtener una utilidad o beneficio.

5. DEFI NI Cl ON DE MEDI ANA EMPRESA COVERCI AL.

Tomando en consideracién los criterios y caracteristicas nencionadas,
se considera conp aquella que conprende de 50 a 99 enpleados y con
ventas nensual es de $57,142.97 hasta $380, 000. 00 dol ares, cuyo objeto
es satisfacer |as necesidades existentes en |la poblacion nediante |a
adquisici6on y conercializacién de bienes, en este caso nuebles vy

el ectrodonésticos, con el fin de generar utilidades.

7Garcia, Julio y Casanueva, Cristébal. “Practicas dela Gestién Empresarial”, Mc Graw Hill, Afio 2000, Pag. 6.



En el Minicipio de Quezal tepeque, area geografica donde se encuentran
las uni dades sujetas de estudio, existen uanicanente dos entidades
dedi cadas a | a actividad antes nenci onadas que debi do al volunmen de |as
ventas y la cantidad del Recurso Humano de la cual disponen se
clasifican comb nediana enpresa (segun cuadro 1 Pag. 4). Una de ellas
es Comercial Portillo, propiedad del Sr. Manuel Mercedes Portillo,
ubicada en la Calle Emlia Mrcher, Avenida |Independencia No. 1, y la
segunda El Roble Conercial S A de C V., ubicada en |la Avenida 3 de

Mayo No. 5.

Por o tanto anbas instituciones estédn clasificadas en esta categoria
porque la prinera vende al nes $138,000.00 ddlares y dispone de un
nunero de enpl eados de 82 y | a segunda conercializa $125, 000. 00 ddl ares

para el msno periodo y el Recurso Humano que posee asci ende a 69.

a. | nportancia.

Enf ocando especificamente la ciudad de Quezaltepeque, |a nediana
enpresa es relevante en las activi dades econémicas y genera un inpacto
directo en grandes sectores de |a poblaci6n de este nunicipio ya que
facilita la obtencion de productos a bajo costo, es wuna fuente

generadora de enpleos y contribuye con el pago de tasas nunici pal es.



b. Marco Legal.

La nedi ana enpresa conercial tiene relacion con |a siguiente normativa:

Cédigo de Conercio: Entre otras cosas determna que toda
institucion tiene |la obligacion de registrarse cono conerciante
i ndividual, <colectivo o sociedad en el Centro Naci onal de
Registros; sienmpre y cuando ejerzan el conercio dentro del
territorio nacional. (D.L. N 671, del 08 de mayo de 1970,

publicado en el D.O N 140, Tonpb 228).

Cédigo de Trabajo: Estipula que tanto enpleados cono patronos
ti enen derechos y obligaciones, con el fin que haya equidad entre
anbas partes para evitar conflictos y que las actividades
desarrol | adas sean de |a nmejor nmanera posible. (D.L. N 15, del 23

de junio de 1972, publicado en el D.O N 142, Tono 236).

Coédi go Munici pal: Establece que toda entidad tiene el conprom so
de aportar una tasa inpositiva, recolectada por |a nunicipalidad
en la cual ejerce el conmercio, con el objeto de contribuir al
desarrollo local. (D.L. N 274, del 31 de enero de 1986, publicado

en el D.O N 23, Tono 290).



Ley del Inpuesto a |la Transferencia de Bi enes Miebles y Prestaci én
de Servicios: Sostiene que |as organi zaciones estan obligadas a
pagar un inmpuesto del 13% que se aplicard a |la venta de cada uno
de sus productos o servicios. (D.L. N. 296, del 24 de julio de

1992, publicado en el D.O N°.143, Tono 316).

Ley del Inpuesto Sobre la Renta: Toda persona ya sea natural o
juridica dedicada en este caso a la actividad de conpra-venta
tiene la obligaci 6n de hacer un pago de inpuesto para un periodo
de doce meses por un monto del 25% de las utilidades obtenidas en
di cho lapso. (D.L. N°. 472, del 19 de dicienbre de 1963, publicado

en el DO N°. 241 Tono 201).

Ley de Proteccio6n al Consumidor: Tiene conp funciodn principal
obligar a las entidades a garantizar |os productos que ofrece a
los clientes, asi conb velar de la calidad de 1os bienes
conmercializados. (D.L. N°. 666, del 14 de marzo de 1996, publicado

en el D.O N.58, Tonp 330, del 22 de Marzo de 1996).

Ley del Seguro Social: Regula que |las enpresas deben afiliar a |os
trabajadores con el objeto de proteger al personal con el que
cuenta en lo que a salud fisica y nmental se refiere. (D L. N°.
1263, del 03 de dicienbre de 1953, publicado en el D.O N 226,

Tono 161, del 11 de dicienbre de 1953).
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Marco | nstitucional.

De acuerdo a | as |eyes antes nenci onadas, |a nediana enpresa conerci al

esta rel aci onada tanbi én con |las siguientes instituciones:

Centro Nacional de Registros (CNR): Es aqui donde tienen la
obligacibn de inscribirse, ademds de presentar |0s respectivos
estados financieros con el fin de tener un respaldo legal ante

t erceros.

M nisterio de Trabajo: Garantiza el cunplimento de |as nornmas
| abor al es, internediaci 6n, seguridad y salud ocupaci onal entre |os
trabaj adores y patronos; siendo un ente regulador entre |as dos

partes.

Al cal dias Munici pal es: Recaudan | os fondos provenientes de tasas
i npositivas otorgando | os respectivos perm sos para funci onar cono

conmerci ante dentro de un rmuni ci pi o.

Mnisterio de Hacienda: Por nedio de la Direccidn GCenera

respectiva recolecta |os inpuestos (al Valor Agregado y Sobre la
Renta) que la ley exige. Es aqui donde |as entidades deben
presentar en un periodo previamente establecido |os estados de

si tuaci 6n fi nanci er a.
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Defensoria del Consumidor: Sirve comb un intermediario entre el
conprador y el conerciante, con el fin de dar la razén a quien

realmente |la tiene basdndose en | o que |la normativa establ ece.

Instituto Salvadoreio del Seguro Social: Es el encargado de
brindar |os servicios nedicos necesarios a |os derechohabientes
con la finalidad de proporcionar enpl eados con nivel aceptable de
salud para el desarrollo de las actividades | abor al es

enconendadas.

B. CGENERALI DADES DE LA MEDI ANA EMPRESA COVERCI ALI ZADORA DE MJUEBLES Y

ELECTRODOVESTI CCS.

1. ANTECEDENTES.

En |la ciudad de Quezal t epeque exi sten nmuchas enpresas dedi cadas a esta
actividad econdm ca, pero solanmente dos estan dentro de | a categoria de

medi ana enpresa

La prinera de ellas es Conercial Portillo |a cual fue fundada en el afio
de 1986 con un capital de $685.71 dbélares; al inicio la casa mtriz
operaba en |l a ciudad de Apopa, pero debido al conflicto armado de 1980
a 1992 se traslado al nunicipio de Quezal t epeque, di sponi endo sol anente

con 4 enpl eados que eran menbros del circulo famliar.
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En | a actualidad cuenta con ocho sucursales distribuidas en diferentes
lugares tales conp: Apopa, Aguilares, Chalatenango, Quezaltepeque,

Lourdes, Santa Tecla, Usulutan y Cojutepeque.

La segunda de ellas es EIl Roble Conercial S.A de C V. dicha enpresa
fue establecida en el afio 1973 con un capital de $571.43 ddl ares,
si endo una entidad que fue creada con la finalidad de vender articul os
varios; luego los increnentos de capital |le permti 6 especializarse en
la conpra-venta de nuebles y electrodomésticos. La institucidén no ha
canbi ado |a ubicacién original, pero inicialnente solo operaba en un
reducido establecimento; en la actualidad ha anpliado el | ocal
di sponiendo a la fecha con un edificio de tres plantas, ademas de
expandir la cobertura del nmercado hacia otras ciudades tales cono:

Chal at enango, Aguil ares, Acajutla y Apopa.

Para |la presente investigacién se tonmard esta Gltima institucion cono
caso ilustrativo, teniendo el aval de |los propietarios para

proporcionar |la informaci 6n necesari a.



2. EL ROBLE COVERCIAL S.A. DE C. V.

a) Qbjetivos.

a) I ncrenentar

b) Dismnuir costos y gastos en | as operaci ones realizadas.

c) Aunment ar

| a cartera de clientes.

d) Orecer lo ultino en tecnol ogi a.

e) Fundar nuevas sucursales en aquellos nunicipios donde

exi ste presencia conercial.

las ventas en un 10% con respecto al

13

afo anterior.

aun no

f) Orecer mayores facilidades en | as condiciones crediticias y de

cobr anza.

b) Estructura Organizativa Actual .

Junta Directiva

Gerenci

a General

Departamento de
Ventas

Vendedores

Fuente: Cerente CGeneral, El Robl e Conercial

Departamento
de Cobros

Contabilidad

Cobros

Mensgjeros

S A

de C V.




c) Actividad Econdém ca.
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Las operaciones que principalnmente realiza es la conpra y venta de

muebles de madera y de netal; adenmas
diferentes nmarcas reconocidas a nivel

clientes la vida en el hogar y el trabajo

d) Productos que Conercializa.
Equi pos de soni do.
Lavador as.
Refri ger ador as.

Tel evi sores.
Coci nas.

Juegos de sala y conedor

e) Principal es Proveedores.
Omi sports S. A de C V.
Sony.
Al macenes Prado S. A

Uni r ex.

de electrodonésticos de |as
nacional, facilitando a |os

en |la oficina.

Pr oduct os | nternaci onales MABE S. A. de C. V.
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f) Recursos.

Técni cos: Arqueos de caja, procedimentos para conceder créditos y
cobranza, contr ol de inventari os, sistema conputarizado de

cont abi |l i dad.

Humanos: Gerente Gener al , secretari as, cont ador, auxiliar
contable, encargado de cobros y créditos, asesores de venta,
repartidores, notorista, nensajeros, Yy personal de servicios

vari os, siendo un total de 69 trabajadores.

Material es: Equipo de reparto, conputadoras, servicio de fax,
conténmetro, caja registradora, radio de banda ancha, una casa
matriz y las doce sucursales que posee, ademds del recurso

nmonet ari o di sponi ble en caja y bancos.

C. MARCO TEORI CO DEL SI STEMA PRESUPUESTARI O

1. CONSI DERACI ONES GENERALES SOBRE LOS SI STEMAS

a) Concepto.

“Serie de elementos que forman una actividad, un plan de procedi m entos

que buscan una neta en comin nedi ante | a mani pul aci 6n de datos”®.

8 Gomez Ceja, Guillermo (1994), Planeacion y Organizacion de Empresas, México, Editorial McGrawHill,
82 Edicion, Pag. 327.
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OGro autor | o define cono:

“Conjunto de acciones en |as que a través de la estructura o desenpefio,
es factible percibir un ordenamiento |d6gico, y en donde cada parte
integrante contribuye, de acuerdo a un plan, al logro de un fin

comin” ®.

Considerando o anterior el sistena se entiende conp una conbi naci 6n de
partes y elenmentos dinam canente relaci onados, que juntos forman un

todo para al canzar un objetivo previanente establ eci do.

b) | nmportanci a.

Esta radica en que son un conjunto de elenentos que al
interrel aci onarse persiguen un objetivo en conun, permten un
desarrollo de las actividades de una entidad de manera integrada vy
coordinada que permita alcanzar nejores resultados a través de |la

utilizaci 6n optima de recursos.

Todo sistema forma parte de un suprasistema, por |o cual no puede
trabajar en forma aislada ya que es necesario contar con una
retroalinentaci6n y no perder el enlace con todos |os elenmentos que |o

conforman, ademds son un nedio de accién y de resultados nediante |os

® Portill o, José Ovidio y Otros (1985). Conceptos Bési cos de Teoria Administrativa para la Ensefianza
Universitaria. Facultad de Ciencias Econdmicas, Universidad de El Salvador, Pag. 126.
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cuales se evita la desviacion de lo que se ha trazado especial nente

dentro de una organi zaci 6n

c) Caracteristicas.

Estabilidad y honmeéstasis: Significa el estado permanente de
funcionamento eficaz del sistemn, frente a |as acciones de
factores externos. Es por lo tanto, |a cualidad de conservarse
estructuralmente apto de ciertos mérgenes predetermnm nados, para

realizar su objetivo

Mas especificamente, |la honeostasis se refiere a un estado de
equilibrio, hacia el ~cual por ley natural se inclinan |1os

si st enms.

Fl exi bilidad: Es una propiedad inherente, nediante |la cual debe
ajustarse en funcién al nedio, de tal nmdo que al pasar por

di ferentes estados, conserva |la orientaci 6n al fin sefal ado.

Eficiencia: Se refiere a |la obtenci6n del propésito con econonia
de nedios, utilizando procesos adaptables y equilibrados. En este
senti do, debe estar estructurado sobre | a base de una rentabilidad

maxi ma de conponentes y de un uso Optino de energia y recursos.

Sinergia: Es donde l|a capacidad de actuacion del sistema es

superior a la de | os conponentes sumados i ndi vi dual nent e.
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d) Estructura.

Rel aci ones y El enment os Basi cos de un Sistena.

CONTROL

ENTRADAS » PROCESAM ENTO > SALI DAS

RETROALI MENTACI ON  [*

ENTORNO

FUENTE: Admi nistraci 6n una perspectiva global. Harold Koontz y Heinz

Wei hrich, Editorial Mc GawHi ||, Décinma Edicién, Mxico 1994, Pag. 634
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e) El enentos.

Entradas: Se conoce que |os sistemas para que puedan funcionar,

deben inportar recursos del nedio.

Procesam ento: Es donde se da |la transformaci 6n de | 0s i nsunpbs en

producto termnm nado.

Ent or no: Conjunto de interacciones sociales, econdénmicas vy
cultural es que afectan el normal desarrollo. Reflejan situaciones

de desigualdad y, a nmenudo, de tensién entre diferentes actores.

Salidas: Equivale a | os bienes o servicios para cunplir con |os
objetivos esperados y que fueron obtenidos a traves de

pr ocesam ent o.

Retroal i nentaci 6n: Permite el control de un sistema y que el msno

tone nmedi das de correcci 6n en base a la i nformaci 6n recibi da.

Control: Proceso donde se conpara | o obtenido con | o que se habia
programado con antici paci 6n, realizando | 0os respectivos ajustes si

f uesen necesari os.



20

f) Ti pos®.

Est os pueden cl asificarse en:

1. Por su origen:

a) Naturales: Son aquellos en |os cuales el proceso ocurre sin

la intervenci 6n del honbre.

b) Artificiales: En estos el honbre contribuye a la

nodi fi caci 6n de acti vi dades.

2. Por su natural eza

a) Cerrados: Tienen muy poca 0 ninguna conexi 6n con el anbiente
que | os rodea, no existe aportaci 6n o expedi ci 6n de
i nformaci 6n y por |Io tanto no hay ningun canbio en | os

el enent os.

b) Abiertos: Un sistema bajo este tipo, depende del ambiente
externo, aqui cobra mayor inportancia la interaccién con el

nmedi 0, exi ge una comnuni caci 6n conti nua con el entorno.

19 Gémez Ceja, Guillermo, Op. Cit. Pag. 329.
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Por la constituci 6n de sus conponentes:

a) Concretos: Aquellos cuyos el enentos son tangi bles, ya que

est an conpuest os de objetos real es.

b) Abstractos: Los componentes son intangi bl es que nuchas veces

sol anmente exi sten en el pensam ento de | as personas.

Por la conplejidad de predecir su conportani ento:

a) Probabilisticos: En est os es i nposi bl e detal | ar e

conportam ento futuro.

b) Determ nistico: Predicen con exactitud |a tendencia a ocurrir.
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2. CONSI DERACI ONES GENERALES SOBRE LOS PRESUPUESTCS.

a) Concepto.

PRESUPUESTO “Es |la estinmaci 6n programada, de manera sistematica, de
| as condiciones de operacion y de los resultados a obtener por un

organi smo en un periodo deterni nado” .

OGro autor | o define cono:

“Un proceso detallado de los resultados de un programa oficial de
operaci ones, basado en wuna eficiencia razonable aunque ésta sea

i ndet er m nada” *2.

Para el presente estudio, presupuesto se entenderd conmo un plan de
acci 6n expresado en térm nos nunericos por nedio del cual se proyectan
los resultados a obtener en wun periodo determnado nediante |a

pl ani ficacién y control de |os recursos financieros.

b) | mportanci a.

El enpleo de la planificacién en el desarrollo de las enpresas y |as

di versas actividades ha hecho que el presupuesto sea uno de |os

el ementos mas inportantes para los dirigentes en el manejo de |o0s

! Gonzélez, Cristobal del Rio, Técnica Presupuestal, Editorial, México, Editorial Ecasa, 72Edicion. Pag. 11.
2 MoralesF., Carlos, Presupuestos y Control en las Empresas. 22 Edicion. Ediciones Contablesy
Administrativas. Pag. 3.
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negoci os. Permte determinar si un negocio estd bien o nmal dirigido,
i nvesti gando con que grado se prevé |as situaciones futuras.

Contri buye por o tanto a pensar antici padanente en | os aconteci m ent os
a fin de prepararse a |las condiciones canbiantes e influir sobre |as
nmetas y objetivos trazados, asi cono |la racionalizacion de |os gastos
de operaci 6n, generando un margen de rentabilidad aceptable ademas de
ser una herramenta para |la toma de decisiones, facilitando el contro

de | 0s recursos nonetari os.

c) Funci ones.

Permiten | a correcta asignaci 6n de | os recursos con | 0os que cuenta
| a organi zaci 6n.

Proveen indicios con anticipacién sobre |las oportunidades vy
ri esgos futuros.

Crean un consenso para respaldar en forma sencilla, clara vy
preci sa | as proyecci ones financieras.

Enfati zan en activi dades conpli cadas que denandan mayor atenci on.

d) Caracteristicas.

1. De formulaci 6n:
a) De adaptacion a la enpresa: Deben de estar de acuerdo a |la
activi dad econdm ca princi pal
b) De Pl aneaci 6n, Coordinaci6n y Control: Sirven para nmedir |lo

gue se esta haciendo con | o que fue planificado.
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2. De presentacion:
a) Debe acuerdo a las normas contables: El presupuesto estara

adaptado al sisterma contable de la institucidn.

3. De Aplicacion:
a) Elasticidad y «criterio: Debera estar preparado para

responder ante posi bl es canbi os en el mercado.

e) Enfoques.

i . Mecani co.

Este enfoque, permte desarrollar las bases y organizacién del

presupuesto, procedimentos y nedios técnicos para |la elaboraci6on de

cada uno de éstos; ademds de las cédulas correspondientes para |a

presentaci é6n de la informacién y la fijaci én del periodo respectivo.

ii. Técnico.

Consiste en la secuencia |6gica de un conjunto de procedi nentos para

el desarrollo de las actividades provenientes de |a experiencia o

i nvesti gaci on.
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iii. Conceptual

La enpresa debe tener conocimento acerca de la aplicacion de |los
principios de los presupuestos, para una fornulacidén y ejecuciodn
eficaz, evitando errores que genera el desconocimento. Dentro de

al gunas caracteristicas de este enfoque tenenos:

Elige medidas para wutilizar con eficiencia las inversiones
operativas, capitalizables y del financiam ento, dado el costo de
| os m snos.
Mediante el manejo eficiente de los recursos maximza |os
resul t ados.
Es un método en donde el cual se establecen costos estinados y

proporci ona una conparaci 6n con | os real es.

f) Principios.

1. De Prevision:

a) Predictibilidad: E presupuesto estara basado en proyecciones

futuras.

b) Determ naci 6n cuantitativa: La formulacidn serd expresada en

t érm nos nunméri cos.



2.

b)

d)

f)

b)
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De Pl aneaci 6n:

Precision: La exactitud de las estinmaciones es trascendental por
lo tanto serdn |l o mas cercanas a | a realidad.

Cost eabi | i dad: Los gastos de elaboraci6n conpensaran |os
benefici os a obtener.

Fl exi bilidad: Es necesario adaptar |os planes a |os canbios del
entorno econém co, social y legal.

Uni dad: Cada seccion y Departanento efectuara |as proyecciones
respectivas y la sumatoria formara el plan general de |a enpresa.
Confianza: El respaldo de |a alta gerencia en el disefio e
i mpl enent aci 6n es det erm nant e.

Oportuni dad: Deben de estar elaborados antes del com enzo del

periodo en el cual seré&n aplicados.

De Organi zaci 6n:

Orden: El reflejo de la estructura organizativa de |la enpresa a
través de | as proyecciones realizadas es de suna inportanci a.
Comuni caci 6n: Las personas responsables de I|levar a cabo el

pr esupuest o necesitan conocer el alcance y resultados a obtener.
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4. De Direccion:

a) Autoridad: Los encargados de efectuar estos cal cul os di spondréan de
la facultad para tomar decisiones y asi garantizar que |as
pr oyecci ones se cunpl an.

b) Coordinaci 6n: Es una herram enta admnistrativa que unifica el
trabajo de todo el Recurso Humano en | a consecuci 6n del objetivo

general de |a entidad.

5. De Control :

a) Reconocimento: El otorgamento de un incentivo en el personal
i nvol ucrado es inportante en el logro de las cifras planificadas.

b) Excepci 6n: Los encargados de elaborar y ejecutar el presupuesto
deben poner atenci6n unicanmente a |os problemas trascendental es

gue alteren el normal desarrollo del trabajo estipul ado.

Todos los principios se relacionan entre si y cada uno es nuy

i mportante para | a obtenci 6n de nmetas y objetivos.
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g) Casificacion.

Los presupuestos se clasifican de acuerdo a diversos criterios, dentro

de | os cual es est an:

i) De acuerdo a |l as caracteristicas.

CUADRO N° 2

Cl asificacion de | os presupuestos de acuerdo a | as caracteristicas

CLASI FI CACI ON TI PO DE PRESUPUESTO DEFI NI G ON

Publ i co Aquellos que se wutilizan en
pl anes, politicas, programas,
proyectos y objetivos del
Sector de |a Econonia est ado.

Ti ene conp objetivo planificar
Pri vado todas las actividades de una
or gani zaci 6n pri vada.

Corto plazo Los realizados para abarcar |la
pl aneaci 6n de la enpresa, en
Periodo de Ti enpo oper aci ones de un afo.

Formul ados para un periodo
Largo plazo mayor a un afio.

Est i mados El aborados de manera enpirica,
debi do a que se fundanentan en
Técni ca de Eval uaci 6n experi enci as.

Por que se basan en estéandares
establ ecidos por la entidad, y
por que hay menos
i ncertidunbre

I ngresos y Egresos En lo referente a ingresos: es
un ti po especifico de
proyeccién a los i ngresos
futuros. Por otro |ado Egresos
Por su reflejo en los consi ste a pr esent ar
Est ados Fi nanci eros activi dades primarias que
realiza una unidad econé6mica y
asigna en val ores nonetari os.

Toma cono base el presupuesto
de vent as para reflejar
egresos  futuros del costo
parcial o gl obal

Fuente: Stephen P. Robbins “Admnistraci 6n”. Quinta Edicion. Editorial Prentice-Hall,

H spanoaneri cana, S. A Mxico. 1996. pag. 303.
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ii) De acuerdo a su funcién.

CUADRO N° 3

Cl asificaci 6n de | os presupuestos por su funcion.

CLASI FI CACI ON TI PO DE PRESUPUESTO

- De Ventas
Presupuest os de Qperaci 6n . De Conpras

Gast os de Adm ni straci 6n
Gast os Fi nanci er os

- Cuentas por Pagar
Pr esupuest os Fi nanci er os - Flujo de Efectivo

Est ado de Resul tados Proyectado
Bal ance General Proyectado

Estado de origen y aplicaci 6n de fondos
pr esupuest ado.

Fuente: Horgren, Charles T. y Oros. “Introducci6n a |la Contabilidad Adm nistrativa”.

Editorial Prentice-Hall, H spanoanericana, S.A Novena Edici é6n. Mexico, 1994. pag. 249.

h) Manual de | os presupuestos.

Sirve de guia por que sefiala |a forma de preparar |os planes nunericos;

ademés de contener | os siguientes requisitos:

1. bjetivos, finalidades y funcionalidad de todo el pl an
pr esupuest al .

2. La responsabilidad de cada uno de |los ejecutivos o m enbros del
personal que tiene asignada un &rea de responsabilidad.

3. Periodo de |las proyecciones y tienpo determ nado para |a entrega
de i nfornes.

4. Disposicion de la organizacion en el funcionamento para su

perfecto desarrollo y adm ni straci én.
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5. Instrucciones de los formatos di sefilados con el fin de el aborar

el presupuesto.

Estructura del manual

I nt roducci 6n.

Or gani zaci on.

Pol iticas.

Procedi mi ent os para fornul arl os.
For mul ari os.

I nstructivos.

Anexos.

La principal ventaja del manual radica en que es un nedio infornmativo
valioso para |a organizacioén, debido que delimta autoridad vy

responsabilidad a cada participante.
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3. EL SI STEMA PRESUPUESTARI O

a) Definicion

“Es un conjunto de nornas, técnicas, principios y procedimentos que
enl azados ordenadanente  por la admnistracion de una enpresa
contribuyen a alcanzar |os objetivos propuestos, los cuales son

expresados cuantitativanente para un periodo determ nado”®.

De acuerdo a | o antes nenci onado, esta herram enta adm nistrativa es un
conjunto de estinmaciones ordenadas y coherentes, que sirven a la
adm nistracion para Illevar a cabo las funciones de fijacion de
obj eti vos, met as, politicas, nor mas, princi pi os, nmet odol ogi a,
procedi m entos, estrategias y control de las actividades; expresados y

utilizados en cada uno de | os presupuestos que | o conponen.

b) El ement os.

Conprende una integracién de conponentes conp: determ naci 6n de
objetivos y netas, analisis de flujo de caja, presupuestos operativos y
fi nanci eros, planificacion del recurso humano; politicas de inventario,
de cobros y de créditos entre otros; para |la respectiva el aboraci 6n de

| os diversos planes que forman el sistena.

13 Artiga Mejia, Esall y otros, “Disefio de un sistema presupuestario para los bancos de los trabajadores de El
Salvador, Facultad de Ciencias Econdémicas, Universidad de El Salvador, 1995, P4g.26
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c) Ventajas y Limtaciones.

Vent aj as:

Define de nmanera ordenada |las netas y objetivos a realizar.
Pernmite conocer con anticipacion |o que se va a necesitar
antes de enpezar a operar

Asi gna responsabilidades para cada é&rea funcional de la
enpresa y de las personas que van a intervenir en el
sistema a i npl enent ar.

Ll eva a cabo un andlisis entre lo real y |o presupuestado

con el proposito de hacer |os ajustes necesari os.
Vigila y supervisa |las actividades evitando desperdicios y
di sm nuyendo gastos, |ogrando cunplir |os objetivos y netas

est abl eci das.

Li m taci ones.

Debi do a que estd basado en estinmaciones es probable coneter
errores ya que son responsabilidad de quien | os plantea.

La inplenentacion y funcionamiento requiere de wun alto
costo, ademds de incurrir en denasiado tienpo.

El no revisarlo, supervisarlo y actualizarlo le resta
eficiencia al sistemn, ya que no tiene un nonitoreo

constante de | as actividades que se estén realizando.
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d) I nportanci a.

Esenci al nente genera ayuda a l|la direccion en 1o que respecta a
proporcionar informaci én acerca de la situacion futura de la enpresa
sirviendo para tomar decisiones ante las diferentes alternativas que
puedan presentarse a lo largo del periodo establecido y principal nente

en la planificacion y control

El uso de esta técnica pernmite planificar con bases consistentes |o0s
objetivos y netas que son determnados en forma cuantitativa,
permtiendo establecer estrategias para lograr los fines de wuna

enti dad.

De esta forma se prevé la situacion econdénmica y financiera basada en
| as deci siones tonmadas, adenas de conparar |os datos reales con |os

proyect ados nedi ante un adecuado control .

En caso de presentar variaciones que afecten al sistema serd necesario
detallar las causas y asi realizar acciones correctivas encam nadas a

| a obtenci 6n de resul tados esperados.

e) Caracteristicas.

I nteracci 6n continua entre | os el enentos, ya que cada uno de ellos

sirve de base para | a el aboraci 6n de otros.
Sufre alteraci ones cuando uno de | os pl anes se nodifi ca.

Adqui ere informacion de las distintas éareas funcionales de la

enpresa con el fin de lograr el equilibrio.
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La retroalinentaci 6n que recibe de |os distintos departanentos
permte conocer sSi se obtiene |o esperado o necesita |os ajustes

perti nentes.

f) Fases.

El sistema presupuestario requiere de una serie de pasos para la

el aboraci 6n e i npl enentaci 6n dentro de una enti dad.

i) Pl aneaci 6n: En esta etapa es necesario analizar resultados
previ os, exam nando tendenci as de afios anteriores para conocer |as
areas o0 actividades operacionales en donde existen nayores

defi ci enci as.

Para |levar a cabo esta fase es necesario contar con diversos

aspect os:
Recopi | ar.
Est udi ar .

Ordenar e integrar la infornmaci 6n obtenida de cada una de

| os departanentos de | a enpresa.

Es aqui donde es necesario establecer cuales son |os objetivos que

persigue la entidad, |o cual dependerd del giro conercial que tiene la

i nstitucidn.
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ii) Formulacién: Es creado un perfil de cénmo debe realizarse cada uno

de |l os diferentes presupuestos que integran el sistemn

Después de aceptar los planes para cada una de las areas que la
conforman son fornuladas |as proyecciones; para |luego efectuar el

pr esupuest o general .

iii) Aprobacién: Es inportante discutir los resultados, ademéds de
verificar el contenido para no coneter errores, si existieran, realizar

| as respectivas correcciones.

iv) FE ecucidén: Para inplenmentar |las estimaciones es indispensable
unificar y coordinar esfuerzos por parte del personal de la entidad

haci endo un buen uso de | 0s recursos que posee.

Es responsabilidad del encargado considerar el cunplimento de |as

et as.

v) Control: Consiste en observar y vigilar que |a ejecucién del sistema
presupuestario sea desarrollado de acuerdo a |o establecido,
| ocal i zando | os el enent os que ocasi onan desvi aci ones 0 errores gue sean

rel evant es.

Las actividades a realizar son

El aboraci 6n de i nfornes sobre el sistem

D agnosticar desviaciones ocurridas y posibles causas que |as

gener an.

Acci ones correctivas necesari as.
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vi ) Eval uaci 6n

Al culmnar el periodo presupuestario es inprescindible realizar un

i nforne de | os resul tados obt eni dos.

4. COORDI NACION Y EL SI STEMA PRESUPUESTARI O

Segun Harold Koontz y Heinz Wihrich “la coordinaci 6n es arnoni zar | os
esfuerzos individual es que son encam nados al cunplimento de |as netas

»n 14

de grupo

La wunificacion dentro de |as organizaciones requiere una eficiente
asi gnaci 6n de recursos, politicas, estrategias y tienpos que deben
procurar el bien comin, no dejando de |ado que entre |as funciones de

| os departanentos uno depende de otro.

Los CGerentes que conforman cada unidad, dentro del proceso, poseen un
pl an operativo que en conjunto conponen el Presupuesto General, deben
estar en un nivel Optinp todas |as actividades conoci endo previanente

lo que otras areas |l evan a cabo.

Los trabajadores deben realizar las actividades en un anbiente de
arnonia, y asi lograr los fines que persigue cada unidad col aborando

con |l os planes propuestos por |a entidad.

14 K oontz y Weihrich, Administracion, Una Perspectiva Global, México, McGraw Hill, 102 Pag.22
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5. EL PROCESO ADM NI STRATI VO

“Este proceso puede entenderse conb una serie de etapas o0 pasos
ordenados que nos llevan al logro de un objetivo predeterm nado. Esto
Ileva a que las actividades realizadas sean sistematizadas vy

or denadas” *°.

Con respecto a l|lo anterior, proceso admnistrativo se refiere a
pl anear, organizar, dirigir y controlar las actividades de una enpresa
con el fin de wunificar esfuerzos individuales que se encam nen al

cunplimento de | os objetivos.

a) Pl aneaci on.

“Incluye la seleccion de nmisiones y objetivos, asi conb acciones
necesarias para cunplirlos y requiere por lo tanto, de la toma de
deci siones; esto es de |la eleccidén de cursos futuros de accion a partir
de diversas alternativas”®.

Por consiguiente es determ nar proyecciones a seguir durante un periodo

det erm nado, con el objeto de alcanzar |o0s propésitos que persigue una

enti dad.

13 http://www.geociti es.com/gehg48/Diradm1.html
16 K oontz y Weihrich, Op. Cit. P4g. 34.


http://www.geocities.com/gehg48/Diradm1.html
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b) Organi zaci 6n.

“Es el proceso para ordenar y distribuir el trabajo, la autoridad y |os
recursos entre los menbros de una enpresa, de tal nanera que éstos

puedan al canzar |as metas propuestas”?’.

Por 1o cual en esta etapa se clasifican las distintas responsabilidades
asi gnando quienes las |levaradn a cabo, para facilitar |a consecuci 6n de

| o que se pretende | ograr.

c) Direcciodn.

“Es la habilidad de contribuir y notivar en el recurso humano a que
realicen las actividades voluntariamente en una forma ordenada y de

acuerdo a | os planes establ eci dos, para al canzar |os objetivos”?'®.

Después de haber distribuido |as responsabilidades y funciones, se da
la aplicaci én de técnicas y netodos para incentivar al personal de tal
manera que se considere parte fundanental de la entidad e

i nvol ucr d&ndose en |l as acciones a ejecutar.

7 Stoner, Jamesy Otros (1996). Administracion, México, Prentice Hall, 62 Edicion. Pag 12.
18 Gil Lazo, Cintia Lisbeth y Otros (2001). Disefio de un modelo administrativo para la mediana empresa dedicada
alaVentade Insumo alalndustria Léactea, Péag. 27.
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d) Control.

“Es el proceso de vigilar las actividades para asegurarse de que se
desarrollen de acuerdo a |lo planeado y corregir cual quier desviacion
significativa'?®

En esta parte del proceso admnistrativo se verifica que todas |as
tareas realizadas en las éareas y niveles de l|la enpresa se hayan
ef ectuado conb estaban propuestas, caso contrario, emtir |as medidas

correctivas necesari as.

6. RELACI ON ENTRE PROCESO ADM NI STRATI VO Y LOS PRESUPUESTOS™.

Los presupuestos se conprenden mejor cuando se relacionan con |os
fundamentos de la admnistracion msma, o0 sea, cono parte de |as
funci ones administrativas: Pl aneaci 6n, Or gani zaci 6n, Direccion vy

Control .

La planeaci 6n y el control cono funciones de |a gestién adm nistrativa
se materializan en el proceso de el aboraci én de un presupuesto. Adenmas
la organizacion y la direccion permten asignar recursos y poner en

marcha | os planes con el fin de alcanzar |os objetivos.

Sin presupuesto, la direccion de una enpresa ignora hacia cual nmeta

dirigirse, no precisa |os canpos de inversion que nerecen financiarse,

19 Stoner, y otros (1996). Op. Cit. P4g. 13.
% Burbano Ruiz, Jorge. Op. Cit. Pag. 16.
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por lo tanto incurre en la admnistracién incorrecta de |os recursos
econém cos, no teniendo bases sélidas para enplear |a capacidad
i nstal ada de producci én, careciendo de la informaci6n requerida para
medir el cunplimento de objetivos. La ausencia inposibilita asi m sno,
cuesti onar | os resul t ados consegui dos en cuanto a vent as,

abast eci m entos, producci 6n y/o utilidades.

Si se pretende que cada nivel de la estructura adquiera conproni sos en
el mxino potencial es inprescindible que todos aporten y asunan

responsabi | i dades en el proceso de presupuestaci 6n

7. CONTROL PRESUPUESTARI O

Est4 formado por un conjunto de acciones administrativas que permten
medir y corregir |as acciones, con la finalidad de mantenerse dentro de
los Iimtes del presupuesto aprobado, ademds de nedir |os resultados

segun | os objetivos y nmetas definidas.

Los diferentes planes numéricos, informes y cuadros deben analizarse
para determinar el grado de desviacion, |as causas, consecuencias Yy

aplicar |as medidas correctivas.

Por o tanto debe ser continuo y efectuarse antes de la ejecuciodn
presupuestaria, durante y después de ella; |lo cual dependerd del tipo
de operaci6n financiera y de las orientaciones que sobre el contro

establ ezcan | os nivel es superi ores.
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I MPORTANCI A.

Identifica | as areas donde sera aplicado el control.

Permite verificar que las actividades sean realizadas de mnanera
adecuada.

Real i za canbi os cuando | as tareas no son efectuadas de acuerdo a

| a forma pl aneada.

REGLAS BASI CAS.

Identificar el tamafio de | a enpresa.

Conocer el crecimento econdénico de |a entidad y sus conpeti dores.
Planificar con anticipacion |os nétodos para verificar |as
desvi aciones con el fin de localizar |as acciones correctivas que
se deben i npl enent ar.

Det erm nar | as desvi aci ones real es con | as proyect adas.

Establecer las variables controlables y no controlables que

influyen en la aplicaci 6n de acci ones correctivas.



EJEMPLO DE FORMULARI O

“NOVBRE DE EMPRESA XYZ”

Cuadro No. 4.

CONTROL PRESUPUESTARI O ANO “ X" .
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Cuent as

Pr esupuest ado

Real

Var i aci ones

Favor abl e Desf avor abl e

Cuent as de Bal ance Cener al

Cuenta de Estado de Result

ado

ETAPAS DEL CONTROL?,

1. Establecimento de | os Presupuestos.

Es donde se fijan los estéandares o criterios que contienen las cifras

esti madas. Un estandar

para | a eval uaci 6n o conparaci 6n de | o proyectado con | o real

€s una norma O un criterio que sirve de base

Exi st en

cuatro tipos de esténdares | os cual es se presentan a conti nuaci on:

2 Etapas del Control Presupuestario. www.monografias.com


http://www.monograf�as.com
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De cantidad: Cono vol umen de producci 6n, cantidad de existencias y

materia prinma, nuanmeros de horas, entre otros.

De calidad: Son |os necanisnbs que sirven para verificar |a

excelencia de la materia prima recibida, de |los procesos y |las

especi ficaci ones del producto, entre otros.

De tienpo: Cono |apso esténdar para producir un determ nado

articulo, plazo pronedi o de existencia de un producto determ nado,

etc.

De costos: De producci 6n, de adm nistraci 6n y de ventas.

2. Medicién de | os Resul t ados.

Tiene conp finalidad identificar |a manera en que se estan realizando

| as activi dades presupuest adas.

3. Conparaci 6n de | os resultados reales con | os estinados.

Es donde se conprueba el desenpeiio |Ilevado a cabo con |lo que fue

est abl ecido conp estandar, para verificar si hay variaciones,

algun error o falla en relacion a | os resultados esperados.

ya sea



4. Em sion de acciones correctivas segun sea el caso.

Es la dltima etapa del control presupuestario que busca corregir vy

adecuar | as variaciones con respecto a | os planes cuantitativos.
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CAPI TULO I |
“DI AGNOSTI CO DE LA MEDI ANA EMPRESA DEDI CADA A LA COVERCI ALI ZACI ON DE
MUEBLES Y ELECTRODOVESTICOS EN EL MINICIPIO DE QUEZALTEPEQUE,

DEPARTAMENTO DE LA LI BERTAD' .

A. SI TUACI ON PROBLENATI CA.

La nediana enpresa conercializadora de nuebles y el ectrodongésticos en
el nmunicipio de Quezaltepeque no posee un sistenma presupuestario que
oriente cada una de las decisiones que son tomadas por l|la alta
jerarquia, al carecer de ésta herram enta de planificacidén y control,
no elige cursos de accion que dismnuyan directamente |os costos vy
gastos en que incurre, estando en desventaja por lo tanto con el resto
de la conpetencia. Entre |os problemas adicionales que genera el no
contar con un sistenma presupuestario esta |la ausencia de notivaci 6n del
personal de conercializacién al no disponer de netas previanente
est abl eci das, ademas de |a falta de coordinaci6on en el trabajo de cada
uno de | os departanentos, debido a |l a ausencia de un plan cuantitativo

correctanente definido.

Tomando en consideraci é6n | o antes mencionado, |a inplenmentaci 6n de un
sistema presupuestario permtira proyectar y verificar las distintas
acti vi dades, contribuyendo a wun uso racional de |os recursos

di sponibles y a | a obtenci6n eficiente de | os objetivos propuestos.
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B. FORMULACI ON DEL PROBLEMNA.

Por | o expresado anteriornmente, se plantea el problema de la siguiente

maner a:

¢En que nedida el disefio de un sistema presupuestario contribuird a la
planificacion y control de los recursos financieros en la nediana
enpresa dedicada a |la conercializacidon de mnuebles y electrodongesticos
en el Minicipio de Quezal tepeque, Departanento de La Libertad? Caso

ilustrativo.

C. | MPORTANCI A.

La el aboraci6n de | os pr esupuest os en la nediana enpresa
conerci ali zadora de nuebles y el ectrodonmésti cos es trascendental debido
gue presentan en forma cuantitativa |o que puede suceder en diferentes
escenarios, por |o tanto, ademds de dar nonitoreo constante a |as
proyecci ones, proporcionan una herramenta que ayuda a controlar la
utilizacion eficiente de todos los recursos humanos, materiales vy
especificanente los financieros en las distintas &reas funcionales
adm nistrativas y operativas, permtiendo tomar |as decisiones
adecuadas para corregir las desviaciones detectadas, de esta forma

garantizar | a obtenci én de | os resultados previ anmente establ eci dos.
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D. OBJETI VCS.

1. GENERAL.

El aborar un diagnéstico sobre la inplenentacion del sistema
presupuestario para la planificacion y control de |os recursos
financi eros, para identificar los principales problemas existentes
que inpiden el cunplimento de |las netas propuestas en |l a nedi ana
enpresa dedi cada a | a conerci al i zaci 6n de nuebl es y
el ectrodonmésticos en el nunicipio de Quezaltepeque, Departanento

de La Li bertad.

2. ESPECI FI CcOs

Identificar la utilizacidn de |os presupuestos en |la proyeccién y
verificacion de |las activi dades en la nediana enpresa

conerci al i zadora de nuebl es y el ectrodonesti cos.

Investigar y evaluar |os conocimentos sobre la elaboracioéon e
i mpl enentaci 6n de un sistema presupuestario que poseen |os
gerentes generales y/o propietarios, personal admnistrativo vy

contabl e de | a nedi ana enpresa.

otener la informaci 6n necesaria que sirva de base para |a

el aboraci 6n de | os presupuestos respecti vos.
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E. METODOLOG A DE LA | NVESTI GACI ON.

1. FUENTES Y TECNI CAS DE RECOLECCI ON DE LA | NFORVACI ON

a) Fuentes primarias.

Para |a elaboracion de Ila investigacion fue necesario aplicar
diferentes técnicas en la recoleccién de datos, tales comb I|a

entrevista, |la encuesta y |a observaci on.

i) La entrevista: Se Ilevé a cabo con |os Gerentes Ceneral es de
las dos enpresas, a través de una guia estructurada de
preguntas con el fin de conocer la problemitica existente
acerca de la planificacién y control de las inversiones

operativas, capitalizables y del financiam ento.

ii) La encuesta: Estuvo dirigida principalnmente al personal
adm nistrativo incluyendo al cont abl e, con el fin de
recol ectar datos sobre la gestion financiera y se aplico
cono instrumento un cuestionario con preguntas abiertas,

cerradas y de opci 6n mil ti ple.
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iii) La observaci 6n: Esta técnica permtid identificar la
realidad de I|os problemas admnistrativos que existen
actual nrente en las enpresas sujeto de estudio, en el |lugar
preci so donde es desarrollado el trabajo, para lo cual se

el abor 6 una guia de observaci 6n estruct urada.

b) Fuentes secundarias: Fueron enpl eadas para recol ectar |os el enentos
tedricos necesarios y los conceptos a utilizar; por lo tanto se usoé
docunentaci 6n bibliografica conob: Tesis, libros, revistas, folletos,

etc., relacionados con el tema, ademds de tecnol ogia cono el Internet.

2. TI PO DE | NVESTI GACI ON.

Se Ilevdé a cabo un estudio de tipo correlacional, “cuya finalidad es
nmedir el grado de relacion que existe entre dos o mMAs conceptos o

variabl es en un contexto en particul ar”?.

Para |la presente investigacion fue necesario conocer Si | a
i mpl enent aci 6n de un si stema pr esupuestari o beneficiara | a
planificacion y control de los recursos financieros en l|a nediana

enpresa conerci ali zadora de nmuebl es y el ectrodongsti cos.

En consecuencia, el objetivo fue analizar si existe correlacién o
asoci aci 6n entre | as vari abl es “si stema pr esupuest ari o” y

“planificaci6on y control de | os recursos financieros”.

2 Herndndez Sampieri , Roberto y otros. “Metodologia de lainvestigacion”, México, Mc. Graw Hill, 4ta edicion.
2006, Pag. 105.
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3. DETERM NACI ON DEL UNI VERSO Y LA MUESTRA

a) Determ naci 6n del universo: En |la nediana enpresa conercializadora
de nuebles 'y electrodonesticos ubicadas en el Muni ci pio de
Quezal tepeque, se determnd cono universo, Unicanente |as entidades de
este rubro conmercial, que cunplen con l|las caracteristicas detall adas
anteriormente, las cuales son dos: Conercial Portillo y E Roble

Conercial S.A. de C V.

b) Determ naci 6n de |a nuestra: Tomando en consi deraci 6n que el sujeto
de estudio fueron dos instituciones, no se utilizé foérmulas
estadisticas para el calculo de la nuestra, por lo tanto se tono el

100% del uni verso, |l evando a cabo un censo.

Para obtener la informaci 6n se ton® conp unidad de analisis al GCerente
CGeneral y/o propietario, y al personal admnistrativo incluyendo al

cont abl e de anbas enti dades.

Consi derando el nivel jerarquico del personal consultado, se establecio

dos nivel es para recopilar |os datos.

ler. Nivel: Alta CGerencia.
Para obtener la informaci én se realizé la entrevista por medio de una
guia de preguntas estructuradas, a |los dos Gerentes GCenerales y/o

propi etari os, uno por cada |nstitucion.
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2do. Nivel: Personal Administrativo y Contable.

Se ocup6 una encuesta en cada uno de |os dieciséis enpleados que
conforman ésta &rea de trabajo en las dos enpresas, para identificar
di versos puntos de vista, que permtid disponer de un panorama nas

anplio y eficiente en la investigacion.

4. TABULACI ON Y ANALI SI'S DE DATCS.

Con la informaci én recolectada a través de |las técnicas y herram entas
de investigacion, se realizo el procesamento de |os datos. En el caso
de la encuesta, se efectué por nmedio de un sistema conputarizado de
tabul aci 6n. La presentaci 6n estd resumi da en cuadros estadisticos, |os
cual es conti enen pr egunt as, obj eti vos, respuest as, frecuenci as,

analisis y conentarios.

Los resultados de las entrevistas se detallan a través de un cuadro

resunmen de | as respuestas de cada pregunta fornul ada.

Los andlisis y conentarios efectuados, proporci onaron diversas
concl usiones y reconmendaciones, las cuales nuestran las ventajas vy
desventajas de las enpresas sujetas a estudio, y que sirvieron de base
para proponer la elaboracién e inplenentacion de un sistem
presupuestario conb herramenta de planificacién y control de 1os

recursos financieros en | as enti dades antes detal | adas.
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LI M TANTES DE LA | NVESTI GACI ON

El Mnisterio de Hacienda realizdé una fiscalizacién en |la enpresa
del caso ilustrativo, ocasionando atraso en |la obtencidén de

i nformaci 6n con respecto a la guia estructurada de preguntas.

El Gerente CGeneral de EIl Roble Conercial S.A de C V. se vio en la
necesi dad de atender actividades propias, |lo cual generé atraso en

el nonento de ser entrevistado.

El | apso para encuestar a |los trabajadores de Conercial Portillo fue
prol ongado ya que disponian de poco tienpo debido a las tareas que

realizan.

Descripcion de las principales areas de |a nmediana enpresa
conercializadora de nuebles y electrodomésticos del Muinicipio de

Quezal t epeque, Departanento de La Libertad.

Descripci 6n de | as principales areas de |a nedi ana enpresa

conerci al i zadora de nuebl es y el ectrodonesti cos.

a) Conercializaci 6n.

E

93. 75% del personal administrativo y contable afirmd que |a nedi ana

enpresa no enpl ea métodos estadisticos para proyectar |las ventas. Entre

las causas relevantes de la no utilizacion esta l|la falta de
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conocimento en el éarea; |o que evidencia | a ausencia de procedi m entos
para realizar dichas estimnmaciones que incluyan principal nente registros
hi stéricos conp admnistrativos, que inciden en el volunen de Ilo

di stribuido (Ver Anexo 4, CQuadro No. 14).

Todo el personal encuestado coincididé que realizan la distribuci6n de
articulos tanto al contado cono al crédito, ya que permite aunentar el
vol unen de | as operaciones y de las utilidades (Ver Anexo No. 4, Cuadro

No. 15).

El Recurso Humano con el que cuentan |as entidades afirnd que el 81.25%
otorga plazos a los clientes mayores a noventa dias, y los GCerentes
General es sostuvieron dicha informaci 6n, generando facilidades de pago
y venta de productos (Ver Anexo No. 4, Cuadro No. 16 y Respuesta No. 26

de Anexo No. 5).

El 93.75% de | os trabajadores investigados detallé que la forma en que
recuperan las cuentas por cobrar es en un periodo pronedio nensual,
m entras que el 6.25% opin6 que es quincenal; |o anterior dermuestra que
| a ausencia de planes numéricos inpide que se dispongan de politicas
apropi adas y que sean del conocimento de todos para nejorar el periodo
promedi o de cobros y en consecuencia |la rotaci 6n de cuentas por cobrar

(Ver Anexo No. 4, Cuadro No. 17).

El personal sujeto de estudio contestd en un 50% que |o0s precios son

est abl eci dos de acuerdo a la competencia, el 37.50% afirnmd que es por
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el margen de utilidad y el 31.25% por |la marca del producto; por otra
parte los Gerentes GCenerales entrevistados conpartieron tanbién Ila
opi ni6bn que la manera en que |os precios son determ nados es a través
de los fijados por |os conpetidores y al porcentaje de ganancia, ademés
agregaron que influye |as condiciones del mercado y | os costos internos
de operaci én; lo que evidencia la no utilizaci én de nétodos unificados
para la fijacion de precios de venta (Ver Anexo No. 4, Cuadro No. 18 y

Respuesta No. 27 de Anexo 5).

Al obtener la informaci 6n por parte del Recurso Humano el 100% contesto
gue | a época navi defia es donde se increnmenta |a venta de productos. Por
otra parte los GCerentes Cenerales hacen énfasis que son |as
festividades en general incluida |la de fin de afio. Por consiguiente |a
el aboraci 6n de | os presupuestos de conpras y ventas a proponer deben
tomar en cuenta dichas tenporadas y otras que no son consideradas
actualmente, en las cuales |los nuebles y electrodongésticos registran
mayores vol unenes en |as transacciones (Ver Anexo No. 4, Cuadro No. 19

y Respuesta No. 29 de Anexo No. 5).

b) Fi nanci er a- Cont abl e.

Actual nente |a nediana enpresa dedicada a l|a conercializacién de
nmuebles y electrodomésticos cuenta con registros contables y |1os
respectivos |ibros debidanente |legalizados ante el Mnisterio de

Hacienda, |lo cual es wuno de los requisitos para el disefio e
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i mpl enentaci 6n de un sistema presupuestario (Ver Anexo No. 4, Cuadro 1

y 2, Respuesta No. 12 de Anexo No.5).

Con la investigacion realizada se obtuvo que el 62.50% del personal
adm nistrativo i ncl uyendo el cont abl e detal | 6 que obti enen
fi nanciam ento por parte de instituciones bancarias, mentras que el
37.50% dijo que no disponen; por otra parte el Gerente General de E
Robl e Conercial S.A de C V. afirmd que |leva a cabo las actividades
con recursos propios, mentras que el de Conmercial Portillo contesto
gue si posee préstanops bancarios. Lo que denuestra que |la ausencia de
proyecci ones financieras inpiden |a unificacion en el sentido que todos
| os involucrados trabajen bajo un msno plan de acci6n (Ver Anexo No.

4, Cuadro No. 24 y Respuesta No. 33 de Anexo No. 5).

Con la informacion recolectada se determndé que el 87.50% de |os
enpl eados consul tados respondieron que si nonitorean las inversiones
operativas y capitalizables, confirmando |lo anterior con |la entrevista
realizada a | os Cerentes General es de anbas entidades. Por consiguiente
es notable Ila falta de involucramento del 100% del personal
adm nistrativo y contable en o referente al control de los recursos
fi nanci eros, denpbstrando | o indi spensable de contar con estimaci ones en
| as operaciones |levadas a cabo para que todos estén debidanente
i nvol ucrados en el trabajo realizado (Ver Anexo No. 4, Cuadro No. 30 y

Respuesta No. 36 de Anexo No. 5).
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c) Presupuest os.

Tanto | os enpl eados de anmbas instituciones conb |os CGerentes Generales
coinciden en que no inplenentan presupuestos para |levar a cabo |as
tareas que desarrollan; denpstrando asi |a necesidad de planificar vy
controlar los recursos con |os que cuentan por nedio de planes
nunéricos (Ver Anexo No.4, Cuadro No.3 y Respuesta No.13 de Anexo

No. 5) .

Con la informaci 6n recol ectada se obtuvo que la mayoria del Recurso
Humano (68.75% considera que la inexperiencia sobre el tema es el
notivo mas inportante por el cual no cuentan con estinmaciones en |as
operaciones. Con |o anterior se ve la necesidad de inplenentar
capacitaciones en las cuales todo el personal se vea involucrado y
conozca los beneficios de Ilevar a cabo |as proyecciones (Ver Anexo

No. 4, Cuadro No. 4)

Segun |os datos obtenidos el 81.25% de |os enpleados investigados
consideran inportante e interesante aplicar un sistema presupuestario,
anbos Cerentes confirman |o anterior. Por |o tanto existe un alto grado
de aceptacion en l|la elaboracion e inplenentacion de estos planes
cuantitativos en |a nediana enpresa (Ver Anexo No.4, Cuadros No. 5 vy 8;

y Respuesta No. 17 de Anexo No.5).
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d) Conpr as.

Con la informacion recolectada el 56.25% del Recurso Humano de |a
nmedi ana enpresa detall 6 que es |a demanda de | os productos el principal
criterio en la adquisicion de articulos para la venta, y en segundo
lugar el nivel de existencias en bodegas (25%; mentras que anbos
Gerentes conpartieron |la opinion que existen diversos puntos de vista
conp la garantia, el precio y la calidad. Lo anterior conprueba que
estos criterios deben unificarse para establ ecer métodos de conpra que
faciliten la el aboraci 6n de planes nunéricos (Ver Anexo No.4, Cuadro

No. 9 y Respuesta No.21 de Anexo No.5)

Tanto los Cerentes GCenerales conmo el per sonal adm ni strativo
coincidieron en que las conpras son efectuadas al crédito conp al
contado, Lo que evidencia |la necesidad de crear politicas de pago de
| as cuentas a | os proveedores en |la nedida que se de el vencimento de

cada factura (Ver Anexo No.4, Cuadro No.10 y Respuesta No. 22).

Segun los resultados de la investigaci én se obtuvo, que el personal
adm nistrativo incluyendo al contable respondi eron que |a existencia en
el inventario, pronociones y |la calidad del producto son |los factores a
considerar para l|la adquisicion de nercaderia. Lo anterior confirma |a
necesidad de l|ineamientos ms efectivos para el abastecimento de

articulos (Ver Anexo No.4, Cuadro No. 13).
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e) Adm nistrativa.

Segun | os datos obtenidos el 81.25% de |os encuestados afirmaron que
uni fi can esfuerzos en |a manera que trabajan actual nente, |os Cerentes
General es de anbas entidades coincidieron con el Recurso Humano,
observandose la necesidad de elaborar planes cuantitativos que
fortal ezcan la unificacién del 100% del esfuerzo de |os trabajadores

(Ver Anexo No.4, Cuadro No.34 y Respuesta No. 38, Anexo No.5).

El personal admnistrativo y contable sujeto de estudio dijeron que
existe planificacion en todas las &reas de |la nediana enpresa en un
81.25% pero el porcentaje que lo ignora es significativo (18.75%, lo
que refleja la necesidad de nmejorar la forma en que Ilevan a cabo |a
proyecci 6n de |as actividades para que facilite el trabajo en conjunto
de todos los diversos departanentos funcionales de |la enpresa (ver

Anexo No. 4, Cuadro No. 35).

Al tabular la informaci 6n se obtuvo, que el 76.92% de |os enpleados
encuest ados que opinaron que si planifican |las tareas, detallaron que
| a persona encargada de guiar al personal en cuanto al logro de |os
objetivos previanmente establecidos es el Gerente  Ceneral y/ o
propietario, mentras que el 53.85%dijo que |o efectia el responsable
de cada area. Lo anterior evidencia que un sistema presupuestario
facilitard el trabajo de la alta jerarquia a | a consecuci 6n de una neta

en conun (Ver Anexo No.4, Cuadro No. 38).
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CONCLUSI ONES 'Y RECOVENDACI ONES.

CONCLUSI ONES

Con respecto a la informaci 6n obtenida mediante |a encuesta se
establece que Ilas enpresas sujetas de estudio no realizan
proyecciones en las ventas, debido a que no existe conocimento
acerca de l|los netodos de proyeccidén por parte del personal

i nvol ucr ado.

Segun | o expresado por parte de |los enpleados y Cerentes Cenerales
y/ o Propietarios, |a nediana enpresa actualmente fija |os precios de
acuerdo a diferentes criterios, entre |los cuales estan: | os
establecidos por la conpetencia, el margen de utilidad y la
influencia del mercado. Por |lo tanto la no aplicaci én de netodos
uniformes y la falta de la conunicaci 6n entre el personal respectivo

limta |la obtenci 6n de mayores vol anmenes de ventas y utilidades.

Los resultados obtenidos permtieron identificar la tenporada en |la
cual registran mayores vol Unenes de venta en |las actividades que
desarrollan siendo ésta la de fin de afio pasando por alto otros
periodos en | os que pueden aprovechar el aunento de ventas de dichos

pr oduct os.

Segln | o expresado en los resultados de |a investigacién |a nediana

enpresa dedi cada a | a comerci al i zaci 6n de nmuebl es y
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el ectrodomésticos cuenta con un sistema contable debidanmente
estructurado y legalizado en las instituciones respectivas | o que
significa que cunplen con uno de |los requisitos fundanmentales para

| a el aboraci 6n e inpl enentaci 6n de un sistema presupuestario.

Se determindé que en anbas enpresas, solamente el 62.50% conocen
real mente la situaci 6n financiera actual con respecto a |a obtencion
de préstanps bancarios, o que limta la utilizacion de herram entas
adm nistrativas conmo es el presupuesto de inversion, el cua
establ ece porcentajes a financiar en aquellas é&reas en |las cuales
| oS recursos propi 0os son escasos y que a la vez permite unificar e

personal involucrado en |a consecuci 6n de objetivos.

Se concluye que no todo el personal de las entidades sujetas de
estudio tienen conocimento de cono estan controladas |as
activi dades que desarrollan, generando una inadecuada verificacién

entre lo realizado y | o planificado.

Se conprobdé que las instituciones sujetas de estudio no planifican
ni controlan | as operaciones que realizan por nedio de herram entas

adm nistrativas conb | o son | 0os presupuestos.

Por medio de la recoleccion de datos tonmados del Recurso Hunmano
encuestado se determ nd, que |la inexperiencia sobre |a elaboracién e
i mpl enent aci 6n de | os presupuestos es |la causa principal que inpide

di sefiar y |l evar a cabo di chos pl anes.
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Segun | o expresado en |as enpresas investigadas, |la mayoria afirnma
gue es interesante e inportante aplicar cifras estinmadas que apoyen

a las diferentes areas funcionales con |as que trabajan.

Se determ ndé que el personal investigado no tiene |la m sma opinién
gue |l os Gerentes Cenerales en cuanto a los criterios mas utilizados
para realizar |las conpras, ya que el Recurso Humano contestd que es
la demanda y niveles de existencias; mentras que la alta direccio6n
detall 6 que es la calidad, garantia y precios ofrecidos por |os
proveedores; evidenciando la falta de unificacid6n de criterios a
tomar en cuenta al nonmento de adquirir |os productos que seran

conerci al i zados.

Se identifico que todo el abastecinmento de producto term nado es
realizado al crédito conb al contado segun |o especificado por el
personal administrativo y Gerentes Generales, dato a ser considerado

para el desarrollo de politicas de aprovisionam ento

Segun | o expresado por el personal adm nistrativo y contable, la
existencia en inventario, las pronociones y la calidad son |os
el ementos a considerar para la adquisicién de articulos. Lo que
confirma | o indi spensable de contar con |ineam entos para establ ecer
| os diversos criterios que deben ser tomados en cuenta al nonento de

pl ani fi car |as conpras.
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Se concluye que existe unificacion del esfuerzo realizado entre
| os trabaj adores pero no en su totalidad. Lo que evidencia la falta
de planes cuantitativos que contribuyan a coordinar todas |as &areas

funci onal es de | a enpresa.

Segun los datos obtenidos, l|a nmediana enpresa cuenta con
planificacion en |os departanentos, los cuales no son del
conoci mento del 100% del personal involucrado. Lo que refleja lo
i mprescindible de mejorar |la manera de incluir a todo el personal en
la toma de decisiones de las actividades que se proyectan vy

realizan.

Se determ n6 que, tanto | os CGerentes General es conp | os encargados
de area son |os responsables de guiar al personal para el logro de
obj eti vos. Lo anterior dermuestra |a necesidad de enplear
proyecciones que faciliten a la alta direccion dirigir al Recurso

Humano haci a | as netas propuest as.

RECOVENDACI ONES.

Se propone el método de conbinacién de factores para estimar |as
vent as, ya que es fundanental en l|la planificacién de la
conercializacion de |os productos, debido que toma elenmentos del
ambiente interno y externo facilitando |a consecuci 6n de objetivos

previ ament e establ eci dos por | a nedi ana enpresa.
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2. Se sugiere la creacion de politicas de fijacion de precios no sélo
tomando en consideraci6on a la conpetencia sino tanbi én que incluya
aspectos relevantes conp la relacidon costo — beneficio ademas de
tomar en cuenta la opinién de todo el personal inmerso en |as
ventas, para realizar la conpra venta de productos en form

eficiente.

3. Se reconi enda el aborar presupuestos de conpras y ventas que no tonen
sol anente en consideraci 6n |a época navi defia, sino que incluya otras
tenporadas del afio en la cual se increnenta conercializacién de
nuebl es y el ectrodonésticos, conb el dia de la nmadre, del padre, de

la amstad y la feria consuma de |as fiestas agosti nas.

4. Se recomenda |levar |as operaciones debidanente registradas para
que al nonento de ser tomadas en cuenta en la elaboracidén e
i mpl enent aci 6n del sistema presupuestario contribuyan a que |as

pr oyecci ones sean confi abl es.

5. Se propone contar con |lineam entos que estipulen el porcentaje de |lo
gue real nente debe ser financiado principalnente en el presupuesto
de inversion, y en el caso de no poseer financiamento se pueda
optar a la obtencion con el fin de generar liquidez en |as
t enpor adas donde hay increnmento en las ventas y no limtarse con | os
fondos propios en la planeacién y control de 1os recursos

fi nanci eros.
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Se sugiere que el personal admnistrativo y contable de |a nediana
enpresa tenga conocimento de la forma en que son control adas |as
activi dades realizadas por nedio de una herram enta adm nistrativa
conb son |os presupuestos, para efectuar una adecuada verificacio6n

entre el desenpefio y lo Il evado a cabo real nente.

Se recomenda la elaboracién e inplenmentacion de wun sistema
presupuestario para la planificaciéon y control de |os recursos
financi eros por nedio de cifras que guien cada una de |as areas con
gue | a nediana enpresa cuenta contribuyendo a |a consecuci 6n de |as

met as propuest as.

Se proponen pl anes de capacitaci 6n en todo el personal con el objeto
de que todos |os involucrados en el sistema presupuestal tengan el
conoci mento adecuado en |lo que a estos planes cuantitativos se

refiere.

Se sugiere que todo el Recurso Humano este informado de |os
beneficios de inplementar planes nunéricos en |a nediana enpresa,
nmediante la realizaci6on de reuniones entre la alta gerencia y el
per sonal innmerso, para que todas las tareas se desarrollen
eficientenente y se tenga un mayor control de lo que se lleva a

cabo.

Se recom enda crear métodos de fijaci 6n de precios que incluya |os

diversos criterios utilizados actualnente ademds de l|la relacién
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costo — beneficio para efectuar una proyeccion eficiente en la

adqui si ci 6n de product os.

Se sugiere inplenmentar politicas de pago a proveedores que
estipulen el porcentaje idoneo que debe ser al crédito cono al

contado, sin obviar el riesgo de mala utilizaci én del efectivo.

Se propone inplenmentar cifras estinmdas que permtan redi sefiar | os
criterios y la creacion de nuevos |ineamentos para |a adquisiciodn

de nercaderi a.

Se recom enda | a el aboraci 6n de pl anes nunericos que contribuyan a
la wunificacion de esfuerzos por partes de |los trabajadores y que
al canzando sus netas Ileven al cunplimento de |os objetivos

general es de | a organi zaci 6n

Se sugiere que tanto el personal admnistrativo y contable
participe en la planificacién de las actividades para que haya
ar noni zaci on en | as t ar eas real i zadas por | os di ver sos

depart anent os.

Se propone que |la planificaci én cuantitativa no sea |l evada por un
sol o responsable, si no que exista un encargado por &rea y en
conjunto con la alta direccién guien a l|la enpresa para el

cunplimento de | os objetivos establ eci dos.
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CAPI TULO | I |
“PROPUESTA DE UN SISTEMA PRESUPUESTARIO COMO HERRAM ENTA  DE
PLANIFICACION Y CONTROL DE LOS RECURSOS FINANCIEROS EN EL ROBLE

COVERCIAL S.A. DE C V.".

A. OBJETI VOS

1) Ceneral.

El aborar un sistema presupuestari o, gue contribuya en la
pl ani fi caci 6n y control de | as i nver si ones operati vas,
capitalizables y del financiamento en Ila nediana enpresa
conerciali zadora de nuebles y el ectrodomésticos, en el rmunicipio

de Quezal t epeque Departanento de La Libertad.

2) Especificos.

Pr oponer netodos, herram entas y técnicas que sirvan de fundanento
en |la el aboraci 6n e inpl enentaci 6n del sistema presupuestario para
la planificacion y control de los recursos financieros en |a

nmedi ana enpresa conerci al i zadora de nuebl es y el ectrodongésti cos.

Di sefiar procesos que faciliten la ejecucion de |os presupuestos
respectivos para una eficiente utilizacidn de |os bienes con que

cuenta | a nmedi ana enpresa.
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El aborar | os procedi mentos para |la verificacion de |os resultados
origi nados por |a inplenmentacion de |os planes cuantitativos y asi

emtir |as nedidas correctivas segun sea el caso.

B. Politicas para el desarrollo de | os presupuestos.

Para que un sistema presupuestario cunpla con el objetivo es
i ndi spensabl e el establecimento de |ineam entos de carécter general

ademds de contar con el aval de los propietarios asi conp tanbién el
i nvolucramento de todo el personal participante; por |o tanto se

proponen | as siguientes politicas:

Todo el personal involucrado debe conocer el objetivo general de

I a aplicaci 6n de | os planes numéri cos.

Los presupuestos deben ser el aborados para un periodo no nenor a

un afo.

Los planes cuantitativos seréan flexibles y adenas adecuarse a | as

necesi dades que se presenten en el periodo de realizaci6n

El presupuesto de ventas se realizard nediante el nétodo
estadistico de conbinaci 6n de factores el cual incluye ademas de
dat os estadisticos, variables econ6nmicas y adm nistrativas para |la

el abor aci 6n.



68

Las proyecci ones deben estar debi danente autorizadas y aprobadas

por la alta gerencia para |la respectiva ejecucion.

El contador seré el responsable de verificar la aplicacidén de |lo

proyect ado, el aborando posterior infornme final al gerente general.

El jefe de cada area sera el responsable de guiar al personal en
el cunplimento de las netas propuestas en |as expresiones

numeéri cas.

La mezcla de ventas seré clasificada por |ineas de productos para

el aborar |as proyecci ones de conercial i zaci 6n.

C. Generalidades de | a enpresa El Roble Conercial S. A de C V.

1. Ant ecedentes.

La enpresa sujeta de estudio fue fundada por la Sra. Silvia Regina de
Zapata y famlia, en el afo de 1973, iniciando |as operaci ones con un
patrimonio de $571.43 ddlares, contando con un personal de cuatro
enpl eados; en un principio la actividad econémca principal era la
conercializacion de articulos varios, para |lo cual solanente contaba
con un reduci do establ eci m ento, ubi cado en el muni cipio de

Quezal t epeque, Departanento de La |ibertad.
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En la actualidad los incrementos de capital Ile han permtido
especi ali zarse en | a conpra-venta de nuebles y el ectrodonésticos, para
lo cual ha anpliado el |ocal disponiendo a la fecha con un edificio de
tres plantas, ademds de expandir |a cobertura del mercado hacia otras

ci udades tal es conpn: Chal at enango, Aguilares, Acajutla y Apopa.

2. Filosofia de | a Enpresa Propuesta.

a) M sion.

“Sonmos la nmejor alternativa en nuebles y electrodonésticos para
sati sfacer |as necesidades de los clientes, pronmoviendo la utilizacion
de nuestros productos, enfocados en |a excelencia del servi ci o;
trabajando a la vez por la solidez de la enpresa y el bienestar de

recurso hunano”.

b) Vi sion.

“Llegar a ser la enpresa lider en conercializacidén de nuebles vy
el ectrodomésticos en el nunicipio de Quezal tepeque, ofreciendo | o nejor
en productos de reconoci das marcas, debi damente garantizados, a precios

accesibles y un excelente servicio al cliente”.
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c) Qbjetivos.

1. Generar utilidades que contribuyan a mantener a la enpresa en un

constante crecimento y le permta anpliar |a cobertura de mercado.

2. Orecer a los clientes productos de reconocidas marca y de nmej or

cal i dad con precios accesi bl es.

3. I npul sar una atenci 6n especi al i zada para posici onarse en el nercado.

4. Crear sucursales en lugares donde no existe presencia actual nente

con el fin de expandir |as operaciones.

d) Val ores.

Respeto: reconocer el valor de las personas y garantizar un trato

correcto a todos los clientes, internos y externos.

Espiritu de Servicio: cualidad que produce realizar las |abores de

una manera eficiente, |ogrando que sean cada vez nejor.

Disciplina: es wun factor prinordial en el cunplimento de |os

obj eti vos.

Credibilidad: mantener |a aceptaci 6n en todos |os actos.
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Confi abilidad: generar seguridad y certeza en todo nonmento tanto

antes cono después de | a venta.

Fl exi bilidad: es |a capacidad de adaptaci 6n a |as necesi dades de | os

clientes.

e) Politicas.

De Conercial i zaci 6n

Las ventas seran al contado y al crédito, sin exceder |os nontos

esti pul ados para cada conprador en particular.

Se otorgaran descuentos en |los precios de venta a los clientes

frecuentes ya sean mayoristas o m nori st as.

El precio de comercializacion se determ nard por nedio del costo
de adqui sicion mas el respectivo nmargen de utilidad, sin dejar de

tomar en consi deraci 6n | os establ eci dos por | a conpetencia.

Los canbios de productos seran efectuados Unicanmente cuando
presenten defectos de fabrica debidamente conprobados y sean
reportados en un plazo no mayor a diez dias después de la venta

final.
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Después de diez dias conb maxino a partir de la fecha de
vencimento de una cuenta por cobrar, se realizara || amda
telefénica y posterior visita al cliente recordando |a obligacioén

de pago.

Ante la falta de cancel aci 6n de una factura vencida se concederéa
prérroga en el plazo de pago, previo acuerdo con el cliente, en el

caso contrario se tomaran acci ones | egales cono dltima nedi da.

El recurso humano del departanento de ventas tendr& |a obligacidn
de atender consultas y reclanps con el objetivo de nejorar la

atenci 6n al cliente.

El transporte de productos conercializados serd realizado en un

pl azo no mayor a 36 horas después de | a venta final

Se concederan créditos a clientes con un plazo de 30, 60 y 90 dias
representando el 20% 30%y 10% respectivanente del total vendido

en cada nes.
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Fi nanci era — Cont abl e:

Se realizara arqueo de caja por |o nmenos dos veces semanales, |la

cual serd efectuada por el contador general

Todo egreso de caja chica seré& debidanente autorizado por el

gerente general de |la enpresa.

Se tramtard financiam ento en instituciones bancarias para |as
tenporadas donde |as ventas sufran increnentos, cotizando |a que
represente nenor costo en la tasa de interés y al plazo nas

conveni ent e.

Los proveedores seran atendidos en el tramte de quedan y pago de

facturas vencidas uUnicanente | os dias viernes de cada senmna.

Las planillas de pago seran elaboradas por el jefe de recurso

humano y autori zadas por el gerente general

Para | a conercializaci 6n respectiva, se reduciran costos coti zando
productos equivalentes de diferentes narcas, manteniendo Ila

calidad y garanti a.
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De Conpr as:

Las conpras se realizaran al contado y al crédito sin exceder el

por cent aj e est abl eci do por | a gerenci a.

Se negociaran con |os proveedores plazos de pago de treinta,

sesenta y noventa di as.

Todas | as conpras seran pagadas en cheques con el fin de crear un

mayor control del efectivo.

Ante la falta de incunplimento de contrato por parte de |os
pr oveedor es, se buscardan alternativas que satisfagan |os

requi sitos necesari os.

Al nmomento de recibir la nercaderia por parte de |os proveedores,
se |levard a cabo un control de la cantidad y de la verificacién

de posi bl es product os defectuosos y/o averi ados.

Se realizard un conteo fisico de |la nercaderia por |o menos una

vez cada senmana.

Sol amente en las tenporadas donde exista mayor dermanda de
articul os, se efectuard un incremento al porcentaje de |as conpras

y en consecuenci a de | as exi stenci as.
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Se efectuaran conpras al crédito con un plazo de 30, 60 y 90 dias
representando el 25% 30%y 35% respectivanente del total conprado

en cada nes.

Adm ni strati vas.

El personal debera coordinar todas |as activi dades enfocadas al

objetivo de | a enpresa.

La gerencia deberd hacer uso de las herram entas adm nistrativas

gue contribuyan al canzar el cunplimento de netas de |la entidad.

Todas | as areas de |a organi zaci 6n tendran un encargado de gui ar

| as activi dades desi gnadas a cada departanento.

Para el aborar |o0s presupuestos de gastos de admi nistraci 6n debe
analizarse |los gastos del pasado con el fin de hacer |as

pr oyecci ones respectivas.

Aplicar planes notivacionales en el recurso humano para que |as
activi dades sean desarrolladas de la nmejor nanera posible y asi

obtener las cifras proyectadas.

Sol anente se contratard personal para el departamento de ventas,
gque tenga conb nininmo un afio de experiencia en el area de la

conercial i zaci 6n
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La contrataci o6n del recurso humano se realizard a través de un
contrato individual de trabajo, el <cual contendra derechos vy

obl i gaci ones de anbas partes.

El personal sel eccionado estard a prueba en un plazo de un nes, el
cual seré renunerado, con el objetivo de verificar que sea idbneo

para desenpefar el cargo.

f) Estrategias.

| mpl enentar un programa de capacitaci 6n sobre presupuestos al
recurso humano para facilitar la inplenentacion de las cifras

esti nadas.

Por ventas de productos nayores a $200 ddlares se hara entrega de

articul os pronocional es.

Aplicar métodos de venta personal para una nejor atencién hacia |os
clientes que faciliten la busqueda de soluciones a |os problenmas

i nmer sos.

Real i zar |a adquisicion de nercaderia solamente a proveedores que
cunplan con los requisitos estipulados en las politicas de conpras

pr opuest as.
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Est abl ecer com siones para que |la fuerza de ventas cunpla con |as

proyecci ones previ anente establ eci das.

Se realizardn descuentos por ventas al contado en un porcentaje

previ amente eval uado por el Gerente Ceneral

El precio de venta incluira el costo de servicio de transporte hacia

| a residencia del conprador de |a nercaderia.

Definir y evaluar nuevos canales de distribucidn para cubrir nas

segnment os del mercado.

Conuni car, persuadir y nmotivar a |os trabajadores para que se

esfuercen a obtener las cifras presupuestari as.

Ef ectuar alianzas estratégicas con proveedores de marcas reconocidas
a fin de tramtar la exclusividad de la distribucion de |os

el ectrodonmésticos en el nunicipio de Quezal t epeque.

Realizar la conparaci 6n del desenmpefio real con las cifras
proyectadas en forma nensual, a fin de detectar desviaciones vy

emtir |as nedidas correctivas.



78

g) Estructura Organizativa Propuesta de El Roble Conmercial S. A de C V.

£

Fecha de El aboraci 6n: 02 / 10 / 2007
El abor ado por: Grupo de Tesis
Aut ori zado por: Silvia Regi na de Zapata

Aut ori dad Lineal.

------------------- © Autoridad de Staff.
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h) Principales Procedi mentos y Fl ujogramas Propuestos.

i) Sinbologia utilizada®.

Inicio o Fin.

>

Indica el principio o el fin de flujo, puede ser accion o |ugar; ademés
se usa para indicar una oportuni dad adm nistrativa o persona que recibe

o proporciona informaci 6n

Acti vi dad.

Descri be | as funciones que desenpefian | as personas invol ucradas en el

pr ocedi m ent o.

Docunent o.

Representa cual qui er docunento que entre, se utilice, se genere o salga

del procedi m ento.

% Franklin F., Enrique Benjamin. (2004). Organizacion De Empresas. México. Editorial McGrawHill, 22 Edicion

Pag. 215



Deci si 6n o alternati va.

I ndica un punto dentro de

entre dos o mas opci ones.

Ar chi vo.

80

fluj ograma en donde debe tonmar una deci si 6n

I ndi ca que se guarde un docunmento en fornma tenporal o pernmanente.

Conect or de PAgi na.

Representa una conexi 6n o enlace con otra pagina diferente en |la que

continuda el diagrama de flujo.
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| nspecci 6n.

Es el acto de verificar o fiscalizar sin que se realicen operaciones.

Transporte.

Indica el novimento de | os enpl eados, material y equipo de un lugar a

otro.

Conect or.

Representa una conexi 6n o enl ace de una parte de diagrama de flujo con

otra parte del m sno.
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ii) Procedimento y Flujograma de Ventas.
Procedi m ent o.

Cuadro No. 5.

Ciente Ll ega a | a enpresa.
Vendedor Atiende al cliente.

Ciente Solicita articul os deseados al vendedor

Vendedor Muestra productos solicitados.

Da caracteristicas del producto, precio, plazos y
condi ci ones de venta.

Decide la forma de adquisicion, ya sea al crédito o
al contado (si es de contado sigue paso N° 16).

Si es al crédito, explica diferentes tipos de
fi nanci am ent os.

De aceptar forma de pago presenta docunentos
requeri dos.

Vendedor Estudia si el cliente cunple requisitos.
Vendedor Ll ena solicitud de crédito.

Vendedor

Ciente

Vendedor

Ciente

Vendedor Trasl ada docunentaci 6n conpleta al jefe de crédito.

Jefe de Crédito Anal i za docunent aci 6n

Jefe de Crédito Aprueba o rechaza crédito.

Si rechaza, vendedor informa de |a no aprobaci 6n a
cliente.

Ciente Cliente se retira.
Secretari Factura el producto, ya sea de contado o crédito.

Cancel a el precio establecido si es al contado. S
es al crédito, firma | a docunmentaci 6n

Vendedor

Ciente

Vendedor Ll eva docunent aci 6n conpl eta al encargado de bodega.

Encar gado de
Bodega
Encar gado de
Bodega
Auxi | i ares de
Bodega
Auxi | i ares de

22 Bodega Entregan productos al cliente.

23 Ciente Fi rma docunent aci 6n de reci bi do.

Reci be docunent aci 6n.

Entrega productos a Auxiliares de Bodega.

Transportan productos al domicilio del cliente.

Auxi |l i ares de
Bodega
Auxi |l i ares de
Bodega

26 Cont abi | i dad. Archi va docunent aci 6n conpl et a.

24 Se transportan a | a enpresa.

25 Entregan docunentaci 6n firmada a contabil i dad.

El abor ado por: . Aprobado por
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FLUIOGRAVA DE VENTAS.

CLI ENTE

VENDEDOR

CLI ENTE

i

CLI ENTE

VENDEDOR l




VI ENE FLUJOGRANVA DE VENTAS.

CLI ENTE |

CONTADO

VENDEDOR

VENDEDOR

JEFE DE CREDI TO

!

JEFE DE CREDI TO

44

JEFE DE CREDI TO ENCARGADO DE BODEGA
VENDEDOR

-
AUXI LI ARES DE BODEGA
CLI ENTE

I

<«

SECRETARI A




FI NAL FLUJOGRAVA DE VENTAS.

AUXI LI ARES DE BODEGA

CLI ENTE

e

AUXI LI ARES DE BODEGA

AUXI LI ARES DE BODEGA l

L

CONTABI LI DAD
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iii) Procedimento y Flujograma de Conpras.
Pr ocedi m ent o.
Cuadro No. 6.

Jefe de Conpras Reci be requerimento por parte del jefe de ventas.

Jefe de Conpras El abora orden de conpra.

Si no esta incluido el requerimento en el plan
general, solicita aprobacién a Gerente General. (S
estd incluido sigue con el paso No. 10)

Jefe de Conpras

Cerente Ceneral Aprueba o rechaza el pedido.

Si | o aprueba, solicita cotizacion. Si |o rechaza,
Cerente Ceneral lo envia al jefe de conpras para que realice |as
nodi fi caci ones respectivas.

CGerente General Reci be coti zaci 6n

Cerente General Anal i za coti zaci 6n

Cerente Ceneral Sel ecciona la nmejor alternativa.

Cerente Ceneral Envia cotizaci 6n autorizada al jefe de conpras.

Jefe de Conpras Ef ect Ga pedi do.

Jefe de Conpras Envia copi a de pedido a encargado de bodega.

Encargado de Bodega Reci be nercaderia solicitada.

Verifica especificaci ones del producto, caso
13 Encargado de Bodega contrario, efectla |as observaci ones
correspondi entes en | a docunentaci 6n respectiva.

Encargado de Bodega Firma de recibido.

Envia copia de crédito fiscal, de orden de conpra y

15 Encargado de Bodega de ingreso a bodega a Contabilidad.

16 Cont abi | i dad Ef ect la el registro respectivo.

17 Cont abi | i dad Ar chi va docunent aci 6n

El abor ado por: . Aprobado por




FLUIOGRAVA DE COVPRAS.

JEFE DE COWPRAS

»

JEFE DE COWPRAS Vl

JEFE DE COWPRAS

JEFE DE COWPRAS

GERENTE GENERAL

A

GERENTE GENERAL

GERENTE GENERAL

GERENTE GENERAL

GERENTE GENERAL

NO
Sl
GERENTE GENERAL
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FI NAL FLUJOGRAVA DE COVPRAS.

- o

CONTABI LI DAD
JEFE DE COWPRAS

ENCARGADO DE BODEGA CONTABI LI DAD

ENCARGADO DE BODEGA

ENCARGADO DE BODEGA '
NO CUMPLE ENCARGADO DE BODEGA
SI CUWPLE
ENCARGADO DE BODEGA

>
<

ENCARGADO DE BODEGA

8
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iv) Procedimento y Flujograma de Cobros.
Pr ocedi m ent o.
Cuadro No. 7.

Realiza Il anada telefénica a cliente con factura

1 Jefe de cobros .
venci da.

Ll ega al establ eci mento atendi endo || amada

Cliente L,
t el ef 6ni ca.

Real i za el pago de factura vencida, si es efectivo

Ciente . . L
si gue con paso No. 6, si es con cheque conti nua.

Cajero Reci be cheque conp pago de factura vencida.

Verifica si posee fondos. De no contar con fondos
devuel ve el cheque al cliente el cual decide por |la
forma de pago de efectivo, caso contrario se
retira.

Cajero

Cajero Ingresa el pago de factura vencida al sistenma

Cajero Entrega |l etra de canbi o cancel ada al cliente.

Ciente Se retira de | a enpresa.

Cajero Envia corte de caja al final del dia a contador

Verifica |l o ingresado al sistema con |la

10 Cont ador o
docunent aci 6n real

11 Cont ador Renesa sal do de caja al banco

El abor ado por: . Aprobado por:
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FLUJOGRAVA DE COBRCS.

JEFE DE COBROS T

CLI ENTE

‘ CLI ENTE

CAJERO

CLI ENTE

EFECTI VO

:



FI NAL FLUJOGRAVA DE COBRCS.

l l

CONTADOR

L.
-

91
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D. SUPUESTCS BASI CCS.

El I VA a pagar se cancelard |los prineros diez dias habiles de cada

nes.

El pago a cuenta se cancelard en los diez dias habiles del nes

si gui ente.

La conercializaci 6n se har4 por |inea de productos.

Todos |os presupuestos estan detallados en forma anual vy

prorrat eados nensual nent e.

La gerencia espera que el volunen de venta no afecte tanto |os
gastos de ventas conp de administracidn, a excepcion de:
com si ones, bonificaciones, conunicaciones, viaticos, conbustible

y lubricantes.

Los porcentajes utilizados para proyectar las conpras son |os
m snos de |as ventas, debido que se parte del supuesto que Ilas
fuerzas que nodificaron la comercializacidén son las msnas que

af ectaréan | a adqui sici 6n de mnercaderi a.

El detalle de los ©presupuestos de gastos de ventas 'y
adm ni straci 6n estan el aborados con base al sistenm contable de El

Robl e Conercial S. A de C V.
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E. PRESUPUESTCS OPERATI VCS.

1. PRESUPUESTO DE VENTAS.

Exi sten nétodos por |o cuales es posible proyectar las ventas, entre

el | os est an:

Tendenci as.
I ncr enent al
M ni nbs Cuadr ados.

Conbi naci 6n de Factores.

En |a presente investigacién se tomard en cuenta éste ultinp, ya que
contiene ademds de datos estadisticos, factores admnistrativos vy
econéni cos que inciden directamente en el volunen de | o vendido, por |lo

tanto se expone a continuaci 6n | a debi da explicacio6n

METODO DE COMBI NACI ON DE FACTORES*.

Es una técnica de adm nistracion cientifica nediante |a cual es posible
prever casi en forma precisa las ventas, aplicando la experiencia
lograda a través de afios anteriores y por situaciones generales vy
particulares que contribuyen a la elaboracién del presupuesto de

vent as.

% Del Rio Gonzélez, Cristébal. Op. Cit. Pag. 12.



94

Los elenmentos a incluir para el respectivo cal cul o son:

1. Factores Especificos.

Se clasifican a su vez en:

a) De Ajuste.

Se deben a causas fortuitas o de fuerza mayor, accidentales, no

conset udi narios que influyen en | a predeterm naci 6n de |a venta.

Est os pueden ser:

De efecto perjudicial.

Af ectaron en decrenento |las ventas del periodo anterior y que
obvi amente deberan de tomarse en cuenta para el presupuesto. Conp
ej enpl o estéan: wuna huelga, un incendio, un paro, una inundacién, un
rayo, etc.; conb lo anterior sucedi6 circunstancialnente, resulta

conveni ente apreci ar qué acontecera si no se hubi eran presentado.

De efecto sal udabl e.

Beneficiaron las ventas del periodo anterior, y posiblenente no vuel van

a ocurrir conp productos que no tuvieron conpetencia, contratos

especi ales de venta y la situaci 6n o rel aciones politicas.
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b) De Canbio.

Son nodi ficaci ones que van a efectuarse, y que desde luego influirén en

| as ventas, tales cono:

Canbi o de materia prim, de productos, de presentaci 6n y redi sefios.

Adapt aci ones de programas de producci 6n nejorando |as instal aci ones

de | a enpresa

Canbio de nercados con la finalidad de estudiar la variacién de |la

noda, de la actividad econ6mica y el desplazamiento de |as

i ndustri as.
Canmbio en los nétodos de venta para nejorar |os precios, |os
servicios, la publicidad o para aplicar nejores sistemas de

distribucién en renglones referentes a las comsiones y |las

conpet enci as.

c) Corrientes de Crecim ento.

Se refieren a la superacion de lo vendido, tomando en cuenta el
desarroll o o | a expansi 6n efectuado por |a propia industria, el crédito
mercantil e independi entenente de otras formas productivas con |as que

se tendra igualnente un crecimento en |as ventas.
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2. Fuerzas Econdéni cas General es.

Representan una serie de factores externos que influyen en |as
conercial i zaci ones; son un estado de situaciones, y no algo preciso, de
los cuales se habla en térmnos cualitativos, surgiendo el problena

cuando se hace referencia a expresiones cuantitativas.

Par a determ nar este el enent o, es necesari o obt ener dat os
pr opor ci onados por i nstituci ones de crédito, dependenci as
gubernanental es y organi snos particul ares, que preparan indices de |as
fuerzas econdnmicas generales, aportando datos tales cono: precios,
producci 6n, ocupaci 6n, poder adquisitivo de la noneda, finanzas,
infornmes sobre la banca y el crédito, ingreso y producci6n nacional

i ngreso per-cépita, por ocupaci 6n, por clase y por zona.

Con base a datos anteriores, es posible conocer |la tendencia en el
ciclo econémico y el novinmiento que puede darse a |la enpresa, asi conp

politicas a seguir para su desarrollo.

3. Influencias Adm nistrativas.

Es de caracter interno refiriéndose a |as estrategias que deben tomar
los dirigentes, después de considerar |os factores especificos y |as
fuerzas econdém cas generales, y que desde |uego repercuten en forma
directa en el presupuesto de ventas a fornular. Las decisiones de

referencia estan a cargo de los directores, quienes optan por canbiar
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la naturaleza o tipo del producto, estudiar nueva politica de nercado,

aplicar nuevos |ineam entos de publicidad, de producci6n y de precios.

Formul a del Presupuesto de Ventas.

PV=[(V+F)E]A

Donde:

PV = Presupuesto de ventas.

V = Ventas del afio anteri or.
F = Factores especificos de ventas.
a = De Ajuste.
b = De Canbi o.
¢c = De Corrientes de Creci m ento.
E = Fuerzas econdém cas Gener al es.
(% estimado de realizaci 6n, previsto por econom stas)
A = Influencia Adm nistrativa,

(% estimado de realizaci6n por |a adm nistracion de |a

enpresa.)
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Enpresa El Roble Conercial S. A de C V.

La siguiente informacion sera utilizada para cal cul ar el presupuesto de

ventas, utilizando el nmétodo antes propuesto.

Vent as del afio 2006 $1, 751, 950. 64 (Ver Anexo No. 7)

a = Factor Especifico de Ajuste.

En afios anteriores se han increnentado |las tormentas en | a region
centroaneri cana, | o que ocasi oné un deterioro en | os
el ectrodonmésticos utilizados en Jlas residencias famliares,
fendénmeno que produjo un aunento en | as ventas, por | o consiguiente
se espera una condicién simlar en el clim para 2007; por lo

tanto se estima un increnento en | as ventas de $+340, 000. 00

b = Factor Especifico de Canbio.

Se espera adquirir nueva linea de productos de marca reconocida
con tecnologia de punta para ser comercializados, |o anterior

i ncrenentara | as ventas en $+50, 000. 00

c = Factores especificos de Corrientes de Crecim ento.

Se aplicaréan nuevas politicas de concesion de créditos o cual

ocasi onarda un aunento en | as ventas en $+150, 000. 00
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Fact or Econdmi co.
Debido a la firnma del Tratado de Libre Conercio con Estados Uni dos
de Angérica, se prevé |la introduccién de nuevos articulos en el
nmercado | ocal aunmentando |a conpetencia, |o anterior afectaréa | as

ventas en 7%

Factor Adm nistrativo.

La Gerencia General ha considerado todos |os aspectos antes
menci onados, favorables o desfavorables; por lo tanto, tomando una
serie de decisiones ha concluido que |la conercializacion de |os

product os aunmentara en un 10%

For mul as:

PV=(Vzf)EA

F = $340,000 + $50,000 + $150, 000

F = $ 540, 000

T
<
I

(V+F) EA

T
<
I

($1, 751, 950. 64 + $540,000.00 ) ( 0.93 ) ( 1.10)

Pv=$ 2, 344,665.51
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Las ventas anuales obtenidas por nedio del método de conbinaci én de

factores seran prorrateadas cada nes tonmando en cuenta |o0s siguientes

aspect os:

a)

b)

d)

En el nes de Febrero se tendrd un incremento por el dia del anor y

| a am st ad.

Debido a la celebracidn del dia de la madre en el nes de Mayo se

espera que aunente | a conercializaci én respectiva.

En el nes de Agosto se proyecta participar en |la Feria Consuma, |a
cual es visitada por diferentes personas que buscan adquirir |os

articul os expuestos, especial mente |os el ectrodongesti cos.

En Novienbre y Dicienbre se tendra el mayor aunento en | as ventas,
ya que estos son los nmeses en los cuales se increnenta el
novimento en |la distribucion de esta clase de articulos debido a

| as festividades navi defias y de afio nuevo.
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Tomando en consideracién |os aspectos antes nencionados |as ventas

nmensual es serén prorrateadas de |a siguiente nanera:

Cuadro No. 8.

I ] IR i
4.3 %

Ener o Julio

Febrero : Agost o

Mar zo : Septienbre

Abri | . Cct ubre

Mayo : Novi enbr e

Di ci enbr e

Fuente: Cerente General El Roble Conercial S. A de C V.

Segun informaci 6n proporcionada por el Cerente General, los articulos
conerci ali zados son clasificados en cinco lineas, con el respectivo
porcentaje de cada una tomando conp base a la venta anual (Ver Anexo

No. 6).
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Cuadro No. 9.

LI NEA DE PRODUCTO PORCENTAJE

Li nea Bl anca

(Coci nas, | avadoras, refrigeradoras, etc.)

Equi po de Audio y Video

(Tel evi sores, equi pos de sonido, DVD, etc.)

Equi po de Oicina

( Conput ador as, cal cul adoras, sillas, etc.)

Muebl es para el Hogar

(Camas, juegos de sala, gaveteros, etc.)

Articul os Varios

(Flores pléasticas, sonbrillas, lentes, etc.)

Fuente: Cerente General El Roble Conercial S. A de C V.

(Ver Anexo No. 6).
Estos porcentajes seréan utilizados para prorratear |as ventas nensual es
para cada |inea de productos cuyo resunen se presenta en el Cuadro No.

9 correspondi ente al Presupuesto de Ventas.

Pr ocedi m ent o.

Se Ilena el encabezado con el nonmbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo a planificar.
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En la prinera fila se coloca el nonbre de cada |inea de producto

con su participaci 6n porcentual del total de |o vendi do.

En la prinmera columa se anotan | os neses del afio.

En la dultima columa se asigna el valor nonetario nmensual de |as
ventas proyectadas, |uego cada nmes se nmultiplica por el porcentaje
de cada linea de producto, resultados que son anotados en |as

col umas i nt er nedi as.



EL ROBLE COMERCIAL S.A. DE C V.

PRESUPUESTO DE VENTAS.

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 10.
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Linea de Producto | Art{culos | Articulos Equi po de Audi o y
Vari os para el Oicina Vi deo El ect rodomésti cos Tot al es
Mes Hogar
5% 15% 20% 25% 35% 100%
Ener o 6.2% $7,268.46| $21,805.39| $29,073.85| $36,342.32 $50, 879. 24 $145, 369. 26
Febrero 9.5% $11,137.16| $33,411.48| $44,548.64| $55,685.81 $77,960. 13 $222, 743. 22
Mar zo 6. 7% $7,854.63| $23,563.89| $31,418.52| $39,273.15 $54, 982. 41 $157, 092. 59
Abri | 5.6% $6,565.06| $19,695.19| $26,260.25| $32,825.32 $45, 955. 44 $131, 301. 27
May o 8.2% $9,613.13| $28,839.39| $38,452.51| $48, 065. 64 $67, 291. 90 $192, 262. 57
Juni o 4.3%| $5,041.03| $15,123.09| $20,164.12| $25,205.15 $35, 287. 22 $100, 820. 62
Julio 4.3%| $5,041.03| $15,123.09| $20,164.12| $25,205.15 $35, 287. 22 $100, 820. 62
Agost o 10.6%)| $12,426.73| $37,280.18| $49,706.91| $62, 133. 64 $86, 987. 09 $248,534. 54
Septi enbre 4.6%| $5,392.73| $16,178.19| $21,570.92| $26, 963. 65 $37,749. 11 $107, 854. 61
Cct ubre 5.2% $6,096.13| $18,288.39| $24,384.52| $30, 480. 65 $42,672. 91 $121, 922. 61
Novi enbr e 14.5%)| $16,998.82| $50,996.47| $67,995.30| $84,994.12 $118, 991. 77 $339, 976. 50
Di ci enbre 20.3%| $23,798.35| $71,395.06| $95,193.42|%$118,991.77 $166, 588. 48 $475, 967. 10
Tot al es 100% |$117, 233. 28| $351, 699. 83 | $468, 933. 10 | $586, 166. 38 $820, 632. 93 $ 2,344,665.51
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2. PRESUPUESTO DE DEBI TO FI SCAL MENSUAL.

Se aplica nes a nes la tasa inpositiva del 13% a | as ventas estinadas

por |linea de producto del cuadro No. 9 obteniendo |as ventas totales.

Pr ocedi m ent o:

Se Ilena el encabezado con el nonmbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo correspondi ente.

En la primera fila se colocan los titulos de: nmes, venta neta y

total ademds del porcentaje de |la tasa inpositiva.

En la prinmera columa se anota el detalle de | os nmeses del aifio.

En | as siguientes columas se asigna |la venta neta, el inmpuesto al
valor agregado y a la venta total, la cual se obtiene al sumar el

i mpuesto obtenido a la venta neta.

En la ultima fila se registran los totales de |as columas antes

menci onadas.



EL ROBLE COVERCIAL S. A de C V.

PRESUPUESTO DE DEBI TO FI SCAL MENSUAL.

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 11.

Mes Venta Neta |(+) IVA = 13%|Ventas Total es
Ener o $145, 369. 26 $18, 898. 00 $164, 267. 27
Febrero $222,743. 22 $28, 956. 62 $251, 699. 84
Mar zo $157, 092. 59 $20, 422. 04 $177,514. 63
Abri | $131, 301. 27 $17,069. 16 $148, 370. 43
Mayo $192, 262. 57 $24,994. 13 $217, 256. 71
Juni o $100, 820. 62 $13, 106. 68 $113, 927. 30
Julio $100, 820. 62 $13, 106. 68 $113, 927. 30
Agost o $248, 534. 54 $32, 309. 49 $280, 844. 03
Septi enbre $107, 854. 61 $14,021. 10 $121,875. 71
Cctubre $121, 922. 61 $15, 849. 94 $137,772.55
Novi enbr e $339, 976. 50 $44,196. 94 $384,173. 44
Di ci enbre $475, 967. 10 $61, 875. 72 $537, 842. 82
Tot al es $2, 344, 665. 51 $304, 806. 52| $2, 649, 472. 03

106
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3. PRESUPUESTO DE COVPRAS.

Una vez estimadas |las ventas por |inea de producto, se procede a

determ nar | as conpras para cubrir el nmercado de dichos articul os.

Para proyectar |as adquisiciones se utilizé el método de conbi naci 6n de

factores, aplicando la foérmula detallada para |la proyeccion de |as

ventas, pero efectuando |os ajustes necesarios para el caso de Ilas

conpr as.

Para |levar a cabo el calculo fue necesario determ nar el Costo de

Venta Unitario proveniente del Estado de Resultado del afo 2006

pr oporci onado por el Gerente General de El Roble Conmercial S.A de CV.

(Ver Anexo No. 7).

For mul as:

CVU = CV Total 2006 / Ventas Netas 2006

Donde:

CVU = Costo de Venta Unitario.

CV = Costo de Venta.

V = Vent as Net as.
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Desarroll o de cal cul o:

CW = $ 884,661.77 / $ 1,751, 950. 64
CW = $ 0.51 Por cada doél ar vendi do.
Tomando |os valores aplicados a los factores especificos para

proyectar |as ventas, luego se procedié a multiplicar |a suna de dichos
factores por el costo de adquisici6n de cada dol ar vendido, |o cual dié

conp resultado |l os factores especificos a precio de conpra.

F=a+b+c

F = $340,000 + $50,000 + $150, 000
F = $ 540,000 * 0.51 de Costo de Venta Unitario
F = $ 275,400 Factores Especificos a precio de Conpra

Sustituyendo en Fornul a de Combi naci 6n de Factores:
PC=(C+F) EA

C = Conpras del afio 2006 $ 1, 184,491.16 (Ver Anexo No. 7)

F = Factores especificos de conpras = $ 275, 400. 00

a Factores de A uste

b = Factores de Canbi o.

c Factores de Corrientes de Creci m ento.

E = Fuerzas econdénicas CGenerales = 7%

(% estimado de realizaci 6n previsto por econom st as)
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A = Influencia Adm nistrativa = 10%
(% estimado de realizaci 6n por |a adm nistracion de |a

enpresa.)

Nota: |os porcentajes utilizados son los msnos de |as ventas, debido
gqgue se parte del supuesto que las fuerzas que nodificaron |a
conercializacion son las msmas que afectardn la adquisicion de

nmer cader i a.

P C=(%$1,184,491.16 + $ 275,400.00 ) ( 0.93 ) ( 1.10)

PC=% 1, 493, 468. 66

Pr ocedi m ent o.

Se Ilena el encabezado con el nonmbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo presupuestario.

En la primera fila se coloca el nonbre de cada |inea de producto

con el respectivo porcentaje proporcionado por el Gerente General

En la primera columa se anotan | os neses del aifio.
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En la dltim columa se coloca el total del valor nonetario de |as
conpras proyectadas, el total de cada nes se multiplica por el
porcentaje de cada |inea de producto, siendo |los msnps que se

utilizaron para prorratear |as ventas.



EL ROBLE COMERCIAL S.A. DE C V.

PRESUPUESTO DE COVMPRAS DE PRCDUCTO TERM NADO.

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 12.

Li nea de Producto

Arti C.UI 0S A:);Ir SUIeIOS Equi po de Audi o y El ect rodonmeésti cos Tot al es
Vari os Ho Oicina Vi deo
Vs gar
5% 15% 20% 25% 35% 100%

Ener o 6.2%) $4,629.75| $13,889.26| $18,519.01| $23,148.76 $32, 408. 27 $92, 595. 05
Febrero 9.5% $7,093.98| $21,281.93| $28,375.90| $35, 469. 88 $49, 657. 83 $141, 879. 52
Mar zo 6. 7% $5,003.12| $15,009.36| $20,012.48| $25,015. 60 $35, 021. 84 $100, 062. 40
Abri | 5.6%) $4,181.71| $12,545.14| $16,726.85| $20, 908. 56 $29, 271. 99 $83, 634. 24
May o 8.2%| $6,123.22| $18,369.66| $24,492.89| $30,616.11 $42,862. 55 $122, 464. 43
Juni o 4.3% $3,210. 96 $9,632.87| $12,843.83| $16,054.79 $22,476. 70 $64, 219. 15
Julio 4.3% $3,210.96 $9, 632.87 | $12,843.83| $16,054. 79 $22,476. 70 $64, 219. 15
Agost o 10.6%| $7,915.38| $23,746.15| $31,661.54| $39,576.92 $55, 407. 69 $158, 307. 68
Septi enbre 4.6% $3,434.98| $10,304.93| $13,739.91| $17,174.89 $24,044. 85 $68, 699. 56
Cct ubre 5.2%| $3,883.02| $11,649.06| $15,532.07| $19, 415.09 $27,181. 13 $77, 660. 37
Novi enbr e 14.5%| $10,827.65| $32,482.94| $43,310.59| $54,138.24 $75, 793. 53 $216, 552. 96
Di ci enbre 20. 3%| $15,158.71| $45,476.12| $60,634.83| $75,793.53 $106, 110. 95 $303, 174. 14
Tot al es 100% | $74, 673. 43 |$224, 020. 30 | $298, 693. 73 | $373, 367. 16 $522, 714. 03 $1, 493, 468. 66

111
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4. PRESUPUESTO DE CREDI TO FI SCAL MENSUAL.

A las compras proyectadas nensuales se aplica la tasa inpositiva del

13% para obtener | as conpras totales.

Pr ocedi m ent o:

Se Ilena el encabezado con el nonmbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo correspondi ente.

En la prinmera fila se coloca |la Conpra Neta y el porcentaje de la

tasa inpositiva.

En la primera columa se anotan | os neses del aifio.

En la dltim columa se coloca el total del valor nonetario de |as
conpras proyectadas, |lo cual fue el resultado de sumar el inpuesto
al valor agregado a la conpra neta de cada nes, datos que estén

anot ados en | as col umas i nternedi as.



EL ROBLE COVERCIAL S. A de C V.

PRESUPUESTO DE CREDI TO FI SCAL MENSUAL.

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 13.

Mes Conpra Neta |(+) IVA = 13%| Conpras Total es
Ener o $92, 595. 05 $12,037. 36 $104, 632. 41
Febrero $141, 879. 52 $18, 444. 34 $160, 323. 86
Mar zo $100, 062. 40 $13, 008. 11 $113, 070. 51
Abri | $83, 634. 24 $10, 872. 45 $94, 506. 70
May o $122, 464. 43 $15, 920. 38 $138, 384. 81
Juni o $64, 219. 15 $8, 348. 49 $72,567. 64
Julio $64, 219. 15 $8, 348. 49 $72,567. 64
Agost o $158, 307. 68 $20, 580. 00 $178, 887. 68
Septi enbre $68, 699. 56 $8, 930. 94 $77,630. 50
Cct ubre $77, 660. 37 $10, 095. 85 $87, 756. 22
Novi enbr e $216, 552. 96 $28, 151. 88 $244,704. 84
Di ci enbre $303, 174. 14 $39,412. 64 $342,586. 78
Tot al es $1, 493, 468. 66 $194, 150. 92| $1, 687, 619.57

113
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5. PRESUPUESTO DE | VA A PAGAR MENSUAL.

Se resta el crédito al debito fiscal obtenido de |as ventas conp de |as

conpras totales respectivanente para establ ecer el inpuesto a cancel ar

nmes a mes o el excedente segln sea el caso.

Pr ocedi m ent o:

Se Ilena el encabezado con el nonmbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo correspondi ente.

En la prinmera fila se coloca | os neses del afo.

En la segunda fila se coloca el débito fiscal, en la tercera el
crédito fiscal y en la cuarta el |IVA a pagar o excedente, siendo

éste Ultino | a diferencia de anbos.



EL ROBLE COMERCIAL S.A. DE C V.

PRESUPUESTO DE | VA A PAGAR MENSUAL.

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 14.
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Meses Ener o Febrero Mar zo Abri | May o Juni o Julio Agost o Septienbre| Cctubre Novi enbre | Di ci enbre
I VA Débito fiscal
(\Vent as) $18, 898. 00 | $28, 956. 62 | $20, 422. 04 | $17, 069. 16 | $24, 994. 13 | $13, 106. 68 | $13, 106. 68 | $32,309.49 | $14,021.10 | $15,849.94 | $44,196.94 | $61,875.72
I VA Crédito Fiscal
( Conpr as) $12, 037.36 | $18, 444.34 | $13, 008. 11 | $10, 872. 45 | $15,920. 38 | $8,348.49 | $8, 348.49 | $20, 580. 00 $8,930.94 | $10,095.85| $28,151.88 | $39,412.64
I VA a pagar o
excedent e $6, 860. 65 | $10,512.28 | $7,413.92 | $6,196.71 | $9,073.76 | $4,758.19 | $4,758.19 | $11,729.49 $5,090.16 | $5,754.09 | $16,045.06 | $22,463.08
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6. PRESUPUESTO DE PAGO A CUENTA.

Las

ventas netas proyectadas se nultiplican por el 1.5% para

obtener el impuesto sobre |la renta a pagar nes a nes.

Pr ocedi m ent o:

Se Ilena el encabezado con el nonbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo correspondi ente.

En la prinera columa se anotan |os neses del afio, en la
segunda la venta neta, en la tercera la tasa inpositiva y en

la cuarta el inpuesto a cancel ar nensual

En la dltima fila se asignan los totales de |os valores

monetari os de | as col umas detal | adas anteri orment e.



EL ROBLE COVERCIAL S. A DE C. V.

PRESUPUESTO DE | MPUESTO SOBRE LA RENTA MENSUAL.

(PAGO A CUENTA) .

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 15.

POR PAGO A

Mes Venta Neta 1.5% CUENTA
Ener o $145, 369. 26 ! $2,180. 54
Febrero $222,743. 22 ! $3, 341. 15
Mar zo $157, 092. 59 ! $2, 356. 39
Abri | $131, 301. 27 " $1, 969. 52
May o $192, 262. 57 ! $2,883.94
Juni o $100, 820. 62 ! $1,512. 31
Julio $100, 820. 62 " $1,512. 31
Agost o $248, 534. 54 ! $3,728.02
Septi enbre $107, 854. 61 ! $1,617.82
Cctubre $121, 922. 61 " $1, 828. 84
Novi enbr e $339, 976. 50 ! $5, 099. 65
Di ci enbre $475, 967. 10 ! $7,139.51
Tot al es $2, 344, 665. 51 ) $35, 169. 98
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7. PRESUPUESTO DE | NVENTARI O

Para estimar el inventario final correspondiente al afo 2007, se
realizo por nedio del nmétodo estadistico de nininps cuadrados, el
cual toma datos histéricos de afios anteriores para obtener el

pr oyect ado.

Desarrol |l o.

For mul as:

Y=A+ BX
1) Sy = na + byx

2) Xy = ayx + byx?

Cuadro No. 16.

Proyecci 6n del Inventario por el Mtodo de
M ni nos Cuadrados de Producto Term nado
I nventario X Xy X2
Afos Fi nal
2002 $761,483.00]| 1 $761,483.00]| 1
2003 $623,139.00| 2 $1,246,278.00| 4
2004 $316, 059.00| 3 $948, 177.00| 9
2005 $575,312.00| 4 $2, 301, 248. 00|16
2006 $875,141. 44| 5 $4, 375, 707. 20| 25
Sumat ori a $3, 151, 134. 44 |15| $9, 632,893. 20|55

Fuente: Estados de Resul tados de El Roble Conercial S. A de C V.

Afos de 2002 a 2006.
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Sustituyendo en la Formula, se tiene:

SXy = ayx + byx2

2) 9,632, 893. 20 15a + 55b

1) 3,151,134.44

5a + 15b (- 3)

- 9,453, 403.32 = -15a - 45b

9,632,893.20 = 15a + 55b

- 9,453, 403.32 = -15a - 45b
179, 489.88 = 10b

(o
I

179,489.88 / 10

(o
1]

17,948. 99

Sustituyendo b en ¥xy = na + b¥x

3,151,134.44 = 5a + 15 (17,948.99)

3,151, 134. 44 = 5a + 269, 234. 85
3,151,134. 44 - 269,234.85 = 5a
2,881,899.59 = 5a

a = 2881899.59 / 5

a 576, 379. 92



a + bx
576,379.92 + 17,948.99 x
576,379.92 + 17,948.99 ( 6 )

684, 073. 86 | nventari o Fi nal

Proyect ado para el

Ao 2007.

120
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8. PRESUPUESTO DE CUENTAS PCOR COBRAR

Para la realizacion de este presupuesto se consideraron |as
cuentas y docunmentos por cobrar del afio anterior, ademas de la
respectiva propuesta de politicas de concesion de crédito

det al | adas a conti nuaci 6n:

Pol iti cas Propuestas:

Al cont ado: 40%
Crédito 30 dias: 20%
Crédito 60 dias: 30%
Crédito 90 dias: 10%

100%

Ant i giedad de sal dos:
Cctubre  2006: 46, 441. 03
Novi enbre 2006: 185, 764. 12

Di ci enbre 2006: 232,205.16 =

$ 464, 410. 31 (Ver Anexo No. 8).

Los saldos de octubre a 30 dias se cobraron en el nes de
novi enbre, mentras que los de 60 dias fueron recuperados en
dicienbre, por 1o cual solanente se contabilizan |os saldos

ot orgados a 90 dias que son pagaderos en enero de 2007.
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Los sal dos del nes de novienbre a 30 dias son recaudados en el nes
de dicienbre, los de 60 dias en enero y los de 90 dias en febrero

de 2007.

Los sal dos deudores de dicienbre a 30 dias se recuperan en enero

de 2007, los de 60 dias en febrero y los de 90 dias en marzo 2007.

Pr ocedi m ent o:

Se Ilena el encabezado con el nonbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo correspondi ente.

En la prinera columa se col ocan | os neses, en |a segunda | as
ventas totales, en |la tercera las ventas al contado, en la
cuarta los créditos a 30 dias, en la quinta |os de 60 dias,
en la sexta los de 90 dias y en la séptima el total de la

cobr anza.



EL ROBLE COMERCI AL S. A. DE C. V.

PRESUPUESTO DE CUENTAS POR COBRAR

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 17.
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Meses

Vent as

Venta al contado

30 dias

60 di as

90 dias

Cobr anza

40%

20%

30%

10%

Ener o

Al contado

$164, 267.

27

$65, 706.

91

A 30 dias

$77, 401.

72

A 60 dias

$139, 323.

A 90 dias

$46, 441.

03

$263, 165.

84

Febrero

Al contado

$251, 699.

84

$100, 679.

94

A 30 dias

$32, 853.

45

A 60 dias

$116, 102.

A 90 dias

$46, 441.

03

$195, 397.

06

Mar zo

Al contado

$177, 514.

63

$71, 005.

85

A 30 dias

$50, 339.

97

A 60 dias

$49, 280.

A 90 dias

$38, 700.

86

$138, 321.

01

Abril

Al contado

$148, 370.

43

$59, 348.

17

A 30 dias

$35, 502.

93

A 60 dias

$75, 509.

A 90 dias

$16, 426.

73

$127, 439.

60

Mayo

Al contado

$217, 256.

71

$86, 902.

68

A 30 dias

$29, 674.

09

A 60 dias

$53, 254.

A 90 dias

$25, 169.

98

$108, 098.

46

Juni o

Al contado

$113, 927.

30

$45, 570.

92

A 30 dias

$43, 451.

34

A 60 dias

$44,511.

A 90 dias

$17, 751.

46

$105, 713.

93

Julio

Al contado

$113, 927.

30

$45, 570.

92

A 30 dias

$22, 785.

46

A 60 dias

$65, 177.

01

A 90 dias

$14, 837.

04

$102, 799.

51
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Final de Cuadro No. 17.
Meses Vent as Venta al contado 30 dias 60 dias 90 dias Cobr anza
40% 20% 30% 10%
Agost o
Al cont ado $280, 844. 03 $112, 337. 61
A 30 dias $22, 785. 46
A 60 dias $34, 178.19
A 90 dias $21, 725. 67 $78, 689. 32
Septi enbre
Al cont ado $121,875.71 $48, 750. 29
A 30 dias $56, 168. 81
A 60 dias $34, 178.19
A 90 dias $11,392.73 | $101, 739.73
Cctubre
Al cont ado $137,772.55 $55, 109. 02
A 30 dias $24, 375. 14
A 60 dias $84, 253. 21
A 90 dias $11,392.73 | $120, 021.08
Novi enbre
Al cont ado $384, 173. 44 $153, 669. 38
A 30 dias $27, 554.51
A 60 dias $36, 562. 71
A 90 dias $28, 084. 40 $92, 201. 63
Di ci enbre
Al cont ado $537, 842. 82 $215, 137.13
A 30 dias $76, 834. 69
A 60 dias $41, 331.76
A 90 dias $12,187.57 | $130, 354. 02
Sal do pendi ente de cobro 31/12/ 2007
Cctubre 10% $ 13,777.25
Novi enbr e 30% $ 115, 252.03
10% $ 38,417.34
Di ci enbre 20% $ 107, 568.56
30% $ 161, 352. 85
10% $ 53,784.18

Tot al :

$ 490, 152. 21 Sal do que se traslada al

Bal ance CGener al

Pr oyect ado.
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9. PRESUPUESTO DE CUENTAS POR PAGAR

Para la realizacion de este presupuesto se ha efectuado en
relacion a las cuentas y docunentos por pagar del afio anterior,
ademds de |a respectiva propuesta de politicas de pago a

proveedores nostradas a continuaci on:

Pol iti cas Propuestas:

Al cont ado: 10%
Crédito 30 dias: 25%
Crédito 60 dias: 30%
Crédito 90 dias: 35%

100%

Ant i giedad de sal dos:
Cctubre  2006: $ 105, 592. 30
Novi enbre 2006: $ 422, 369. 21

Di ci enbre 2006: $ 527,961.52

$ 1, 055,923.03 (Ver Anexo No. 8).

Los saldos de octubre a 30 dias se cancelaron en el nmes de
novi enbre, mentras que los de 60 dias fueron pagados en
di ci enbre, por |lo cual solanente se proyectan |os sal dos otorgados

a 90 dias que seran |liquidados en enero de 2007.
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Las cuentas del nmes de novienbre a 30 dias se saldaron en el nes
de dicienbre, por o tanto las de 60 dias se cancelaran en enero y

| as de 90 dias en febrero de 2007.

Los sal dos acreedores de dicienbre a 30 dias se pagaréan en enero

de 2007, los de 60 dias en febrero y los de 90 dias en marzo 2007.

Pr ocedi m ent o:

Se Ilena el encabezado con el nonbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo correspondi ente.

En la prinera columa se col ocan |os neses con | os diferentes
pl azos de pagos, en |la segunda |las conpras, en la tercera |as
adqui siciones de contado, en la cuarta los créditos a 30
dias, en la quinta |los de 60 dias, en la sexta | os de 90 dias
y en la séptima |os pagos totales a |os proveedores segln

cada nes.



127

EL ROBLE COMERCIAL S.A. DE C V.
PRESUPUESTO DE CUENTAS POR PAGAR A PROVEEDORES.
PERI ODO 2007.

Cuadro No. 18.

Pago a

Meses Conpr as Conpras al contado 30 dias 60 di as 90 dias Proveedor es

10% 25% 30% 35%

Ener o

Al cont ado $104, 632. 41 $10, 463. 24

A 30 dias $146, 655. 98

A 60 dias $194, 939. 64

A 90 dias $105, 592. 30 $447, 187. 92

Febrero

Al cont ado $160, 323. 86 $16, 032. 39

A 30 dias $26, 158. 10

A 60 dias $175, 987. 17

A 90 dias $227, 429. 57 $429, 574.84

Mar zo

Al cont ado $113, 070. 51 $11, 307. 05

A 30 dias $40, 080. 97

A 60 dias $31, 389. 72

A 90 dias $205, 318. 37 $276, 789. 06

Abril

Al contado $94, 506. 70 $9, 450. 67

A 30 dias $28, 267. 63

A 60 dias $48, 097. 16

A 90 dias $36, 621. 34 $112, 986. 13

Mayo

Al cont ado $138, 384.81 $13, 838. 48

A 30 dias $23, 626. 67

A 60 dias $33, 921. 15

A 90 dias $56, 113. 35 $113, 661.18

Juni o

Al contado $72, 567. 64 $7, 256. 76

A 30 dias $34, 596. 20

A 60 dias $28, 352. 01

A 90 dias $39, 574. 68 $102, 522. 89

Julio

Al contado $72, 567. 64 $7, 256. 76

A 30 dias $18, 141.91

A 60 dias $41, 515. 44

A 90 dias $33, 077. 34 $92, 734. 70
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Cuadro No. 18.

128

Meses

Conpr as

Conpras al

cont ado

30 dias

60 dias

90 di as

Pago a
Proveedor es

10%

25%

30%

35%

Agost o

Al contado

$178,

887.

68

$17

,888. 77

A 30 dias

$18, 141.

91

A 60 dias

$21,

770.

29

A 90 dias

$48,

434.

68

$88, 346. 89

Septi enbre

Al contado

$77,

630.

50

$7

, 763. 05

A 30 dias

$44, 721.

92

A 60 dias

$21,

770.

29

A 90 dias

$25,

398.

67

$91, 890. 89

Cct ubre

Al cont ado

$87,

756.

22

$8

, 775. 62

A 30 dias

$19, 407.

63

A 60 dias

$53,

666.

30

A 90 dias

$25,

398.

67

$98, 472. 60

Novi enbr e

Al contado

$244,

704.

84

$24

,470. 48

A 30 dias

$21, 939.

05

A 60 dias

$23,

289.

15

A 90 dias

$62,

610.

69

$107, 838. 89

Di ci enbre

Al contado

$342,

586.

78

$34

, 258. 68

A 30 dias

$61, 176.

21

A 60 dias

$26,

326.

87

A 90 dias

$27,

170.

68

$114, 673. 75

Sal do pendi ente de pago 31/12/2007

Cct ubre

Novi enbr e

Di ci enbre

Tot al :

$ 498, 101.92 Sal do

35%

30%

35%

25%

30%

35%

$ 30,714.68
$ 73,411.45
$ 85, 646.69
$ 85,646.69
$ 102, 776. 03
$ 119, 905. 38

gue se traslada al

Bal ance Gener al

Pr oyect ado.
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10. PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADM NI STRACI ON Y VENTA.

Representa |as proyecciones de |as erogaciones operativas de El

Robl e Comercial S.A. de C V. a efectuar en el afio 2007.

Pr ocedi m ent o.

Se Ilena el encabezado con el nonbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo correspondi ente.

En la primera columa se describen |os gastos de

adm ni straci6n y de venta en los que incurre |a entidad.

En |la segunda se anota el valor nensual de |os gastos de

adm ni straci 6n y de venta.

En la dltim columa se coloca el total de los gastos en

forma anual .
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PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADM NI STRACI ON Y DE VENTA.

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 19.

Detal | e de Gastos Tot al Tot al
Mensual Anual
.. - Nuevo gasto

Gast os de Adm ni straci 6n 20097
SUELDGCS $2,770. 31 $33, 243. 75
BONI FI CACI ONES $32. 57 $390. 82
AGUI NALDCs $65. 27 $783. 24
GASTOS DE REPRESENTACI ON $69. 20 $830. 45
HONORARI OS PROFESI ONALES $348. 14 $4,177. 65
MITO. DE MOBI LI ARIO Y EQUI PO $106. 10 $1, 273. 16
PAPELERI A Y UTI LI ES $286. 68 $3, 440. 18
PLAN DE CAPACI TACI ON E | MPLEMENTACI ON DEL SI STEMVA $58. 33 $700. 00
OTRCS GASTGCS $17.64 $211. 65
SUB- TOTAL $3, 754. 24 $45, 050. 90
DEPRECI ACI ON $78. 23 $938. 73
TOTAL NMENSUAL $3, 832. 47 $45, 989. 63

Nuevo Gasto

Gast os de Venta 2007
SUELDO $9, 541. 18 $114, 494. 14
HORAS EXTRAS $21. 66 $259. 95
COM SI ONES $577. 96 $6, 935. 54
BONI FI CACI ONES $345. 55 $4, 146. 54
VACACI ONES $368. 31 $4,419. 75
AGUI NALDCs $332. 29 $3, 987. 48
| NDEMNI ZACI ONES $5.12 $61. 47
COTl ZACI ON | SSS $635. 13 $7,621.58
COTl ZAClI ON AFP $650. 27 $7, 803. 23
VI ATl CCS $318. 22 $3, 818. 58
ATENCI ON AL PERSONAL $160. 61 $1,927.31
UNI FORMVES $176. 83 $2,122. 00
GASTOS DE REPRESENTACI ON $169. 53 $2, 034. 33
ALQUI LER $9, 688. 44 $116, 261. 25
ARTI CULOS DE ORNATO Y LI MPI EZA $116. 03 $1, 392. 38
COMBUSTI BLES Y LUBRI CANTES $1, 086. 88 $13, 042. 58
ENERG A ELECTRI CA $987. 85 $11, 854. 14
COMUNI CACI ONES $2,191. 57 $26, 298. 81
AGUA $141. 08 $1, 692. 94
SUSCRI PCI ONES Y CUCTAS $89. 30 $1,071.54
DONACI ONES Y CONTRI BUCI ONES $20. 66 $247.91
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Fi nal Cuadro No. 19.
HONCRARI OS PROFESI ONALES $15. 95 $191. 36
GASTOS DE VI AJE $0. 80 $9. 62
MANTENI M ENTO DE LOCALES $169. 88 $2, 038. 57
MANTENI M ENTO DE VEH CULOS $787.76 $9, 453. 15
MITO. DE MOBI LI ARIO Y EQU PO $31.02 $372. 25
PAPELERI A Y UTI LES $265. 38 $3, 184. 58
MATERI AL DE EMPAQUE $65. 08 $780. 97
GASTOS DE TRANSPORTACI ON $222.99 $2, 675. 82
PUBLI Cl DAD Y PROPAGANDA $373. 37 $4, 480. 48
PROMOCI ONES $345. 07 $4, 140. 84
| MPUESTOS MUNI CI PALES $635. 57 $7, 626. 82
VI G LANCI A $270. 46 $3, 245. 47
SEGURCS $500. 31 $6, 003. 69
MULTAS Y RECARGOS $39. 23 $470. 78
OTRCS GASTOS $339. 40 $4,072.77
FOVI AL $93. 70 $1, 124. 37
ATENCI ON A CLI ENTES $8. 97 $107. 65
REPARACI ON DE ELECTRODOMESTI COS $359. 51 $4, 314. 12
| NSAFCORP $70. 65 $847. 76
GASTOS ADUANALES $118. 14 $1, 417. 63
SUB- TOTAL $32, 337. 68 $388, 052. 16
DEPRECI ACI ON $2,421.77 $29, 061. 27
TOTAL ANUAL $34, 759. 45 $417,113. 43
TOTAL DE GASTCS DE ADM NI STRACI ON Y VENTA $38, 591. 92 $463, 103. 06
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F. PRESUPUESTCS FI NANCI ERCS.

1. PRESUPUESTO DE EFECTI VO

La el aboracion es de vital inportancia ya que |la enpresa necesita
planificar las entradas y salidas de dinero para cancelar |as

cuentas a su debi do venci m ento.

Pr ocedi m ent o.

Se Ilena el encabezado con el nonbre de la enpresa, tipo de

presupuesto y periodo correspondi ente.

En la prinera columa se anotan |1o0s ingresos y egresos de
efectivo para determinar el exceso o déficit que se tendrd en

cada nes.

En | as siguientes columas se colocan | as entradas de dinero,
restando |os desenbolsos de |os ingresos, obteniendo el

exceso o déficit para cada nes.
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PRESUPUESTO DE EFECTI VO

PERI ODO 2007.

Cuadro No. 20.

Ener o Febrero Mar zo Abri | Mayo Juni o Julio Agost o Septienbre |Cctubre Novi enbr e Di ci enbre
I ngreso
Sal do I nicial
de Caja $202,263.39 | $17,552.79 | $170, 249. 89 | $292, 035. 23 | $273, 546. 49 | $250, 303. 16 | $256, 847. 58 | $250, 831. 03 | $208, 402. 17 | $209, 115. 53 | $184, 033. 55 | $114, 146. 77
Vent as de
Cont ado $65, 706. 91 | $100, 679.94 | $71,005.85| $59,348.17 | $86,902.68 | $45,570.92 | $45,6570.92 | $112,337.61 | $48,750.29 | $55, 109. 02 | $153, 669. 38 | $215, 137.13
Cobranza $263, 165. 84 | $195, 397. 06 | $138, 321. 01 | $127, 439. 60 | $108, 098. 46 | $105, 713. 93 | $102, 799. 51 | $78, 689. 32 | $101, 739. 73 | $120, 021. 08 | $92, 201. 63 | $130, 354. 02
Total de
I ngresos $531, 136. 14 | $313,629.79 | $39,076.96 | $105,247.46 | $78,545.35| $99,018.31|$108,477.15| $59,804.09 | $57,912.16 | $33,985.42 | $61,837.46 | $231, 344. 38
Egr esos
I.V.A -
Débi t o Fiscal $0. 00 $3, 583. 02 $7,413. 92 $6, 196. 71 $9, 073. 76 $4, 758. 19 $4,758.19 | $11,729.49 $5, 090. 16 $5, 754.09 | $16, 045. 06
CGastos de
Vent a $32,337.68 | $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68| $32,337.68
CGastos de
Adni ni st raci 6n $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24 $3, 754. 24
Conpra de
Cont ado $10, 463.24 | $16,032.39| $11, 307.05 $9, 450. 67 | $13,838.48 $7, 256. 76 $7,256.76 | $17,888.77 $7, 763. 05 $8, 775. 62 | $24,470.48 | $34, 258. 68
Pago a
Proveedor es $447,187. 92 | $429, 574. 84 | $276, 789. 06 | $112, 986. 13 | $113, 661. 18 | $102,522.89 | $92,734.70 | $88,346.89 | $91,890.89 | $98,472.60 | $107, 838.89 | $114, 673. 75
pago a Cuenta $2, 180. 54 $3, 341. 15 $2, 356. 39 $1, 969. 52 $2, 883. 94 $1,512. 31 $1,512. 31 $3, 728. 02 $1,617. 82 $1, 828. 84 $5, 099. 65
Pago 1.S. R
2006 $9840. 26
Total de
Egr esos $513,583.34 $483,879.69 $331,112.20 $168,299.03 $171,757.81 $157,829.27 $142,353.88 $148,598.07 $151,203.37 $150,048.12 $175,984.23 $206,169.06
Saldo Final de
Caja $17,552.79 $170,249.89 $292,035.23 $273,546.49 $250,303.16 $256,847.58 $250,831.03 $208,402.17 $209,115.53 $184,033.55 $114,146.77 $25,175.33




2. ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

A través del control y planificacién de |os recursos financieros en |as
ventas y costos respectivos se reflejan las utilidades a obtener para

el afio que se esta presupuestando.

Pr ocedi m ent o.

Se llena el encabezado con el nonbre de la enpresa, estado

financiero y periodo correspondi ente.

En la prinera fila se detallan |los ingresos determ nados en el

presupuesto de vent as.

En la siguiente fila se deduce el costo de |o vendido, el cual se
obtiene al sumar el inventario inicial a las conpras netas,

restando posteriornente el inventario final.

Determnada |la utilidad bruta, se detallan |os gastos de venta y

de adm ni straci 6n
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Luego de la utilidad de operaci 6n se descuentan |la reserva |ega

(7% y el inmpuesto sobre la renta (25%.

Al final se obtiene la utilidad del ejercicio para el periodo que

se esté proyectando.



EL ROBLE COMERCIAL S.A. DE C V.

ESTADO DE RESULTADO.

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DI Cl EMBRE DE 2007.

Cuadro. No. 21.
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I NGRESCS $2, 344, 665. 51

VENTAS $2, 344, 665. 51
MENGCS :

COSTOS DE VENTA $1, 684, 536. 24
INV. INIClAL $875, 141. 44
COVPRAS $1, 493, 468. 66
(-) I NV. FI NAL $684, 073. 86

UTI LI DAD BRUTA $660, 129. 27

GASTOS DE OPERACI ON $463, 103. 06
GASTOS DE VENTAS $417, 113. 43
GASTOS DE ADM NI STRACI ON $45, 989. 63

UTI LI DAD DE OPERACI ON $197, 026. 22

(-) RESERVA LEGAL $13, 791. 84

UTI LI DAD ANTES DE EL | MPUESTO $183, 234. 38

(-) I MPUESTO SOBRE RENTA $45, 808. 60

UTI LI DAD NETA

$137, 425.

79
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3. BALANCE GENERAL PROYECTADO

En este docunento se presenta la situacion financiera estinmada de |a
enpresa, es decir los activos a obtener, las obligaciones a contraer vy

el patrinonio respectivo para el periodo planificado.

Pr ocedi m ent o.

Se llena el encabezado con el nonbre de la enpresa, estado

financiero y fecha correspondi ente.

En la prinmera parte del balance se describen los Activos

Corrientes y No Corrientes.

En |l os activos corrientes se anotan el efectivo en caja y banco,
| as cuentas por cobrar, los inventarios y |os gastos pagados por

anti ci pado.

En los activos no corrientes se coloca el valor de l|la propiedad

en planta y equi po, asi conpo tanbi én | a debi da depreciaci 6n
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En la segunda parte se detalla el pasivo corriente en donde se
anota el saldo de las cuentas y docunentos por pagar, el inpuesto

sobre la renta y del pago a cuenta pendi ente de cancel ar.

En el pasivo no corriente se <colocan I|los saldos de |Ias
obl i gaci ones por arrendamento y |os préstanps efectuados a |os

acci oni st as.

Por ultino se suma al pasivo el patrinonio conmpuesto por el
capital social, la reserva legal, utilidades tanto restringidas
comb no restringidas, la utilidad o pérdida del ejercicio

anterior y |la del presente.
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EL ROBLE COMERCIAL S.A. DE C V.

BALANCE GENERAL.

AL 31 DE DI Cl EMBRE DE 2007.

Cuadro No. 22.

ACTI VOS

ACTI VO CORRI ENTE $1, 205, 564. 40
EFECTI VO EN CAJA Y BANCO $25, 175. 33

CUENTAS POR COBRAR $490, 152. 21

I NVENTARI CS $684, 073. 86

GASTOS PAGADOS POR ANTI CI PADO $6, 163. 00

ACTI VO NO CORRI ENTE $124, 556. 51
PROPI EDAD PLANTA Y EQUI PO $154, 556. 51

DEP. MOBI LI ARI O Y EQUI PO EN ARRENDAM ENTO -$938. 73

DEP. EQUI PO DE TRANSPORTE PROPI O -$29, 061. 27

TOTAL ACTI VO $1, 330, 120. 91

PASI VO Y PATRI MONI O

PASI VO CORRI ENTE $538, 342. 12
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR $498, 100. 92

I MPUESTCS POR PAGAR $40, 241. 20

I.V.A Débito Fiscal $22, 463. 08

I.S.R $10, 638. 61

PAGO A CUENTA $7,139. 51

PASI VO NO CORRI ENTE $300, 795. 23
OBLI GACI ONES POR ARRENDAM ENTO $267, 095. 86

PRESTAMOS DE ACCI ONI STAS $33, 699. 37

PATRI MONI O $490, 983. 56
CAPI TAL SOCI AL $11, 428. 57

RESERVA LEGAL $13, 791. 84

UTI LI DAD RESTRI NG DA $2,285.71

UTI LI DAD NO RESTRI NG DA $208, 222. 14

UTI LI DADES O PERDI DA DEL EJERCI Cl O ANTERI OR $117, 829.51

UTI LI DAD DEL EJERCI Cl O $137,425.79

TOTAL PASI VO Y PATRI MONI O $1, 330, 120. 91
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G CONTROL PRESUPUESTARI O

Es la conparacion entre lo real y |lo estimdo, aplicado a |as cuentas
mas relevantes de las proyecciones efectuadas con respecto a Ilo

desenpefiado segun | a ej ecuci 6n presupuestari a.

PROCEDI M ENTQO

Se Ilena el encabezado con el nonbre de |la enpresa y el tipo de

i nforne el abor ado.

En la primera columa se col ocan | as cuentas a comparar.

En | a segunda se anota el total nonetario de cada proyecci 6n

En la tercera se nuestran | os datos real es.

En la cuarta se presenta la diferencia entre el resultado rea
con |o proyectado, siendo favorable o desfavorable, dependi endo

del conportam ento de las actividades realizadas.
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EL ROBLE COVERCIAL S. A de C V.

CONTROL PRESUPUESTARI O 2007.

Cuadro No. 23.

Cuent as Pr esupuest ado Real Vari aci ones
Favor abl e Desf avor abl e
Cuentas de Bal ance General

Ef ecti vo $ 25, 175. 47 $ 20, 715. 10 $ 4, 460. 37

Cuent as por Cobrar $ 490, 152. 27 $ 405, 810.73 $ 84,341.54

I nventario $ 684, 073. 86 $ 525,512.11 $ 158, 561. 75

Pr oveedor es $ 498, 101. 00 $ 407,231.01 $ 90, 869.99

Cuenta de Estado de Resul tado
Vent as $ 2,344,665.87 | $ 1,200, 436. 36 $1, 144, 229. 51

Nota: Los datos reales representados en el cuadro anterior son

supuestos, ya que no se pueden utilizar datos actualizados debido que

aun no ha conmenzado el ciclo presupuestario.
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ANALI SI'S DE LAS VARI AClI ONES.

Ef ecti vo.
Presenta una desviacion favorable, ya que el resultado real
($20, 715.10) es nenor que |l o proyectado ($25,175.47). Evitando incurrir

en costos de manteni mento de efectivo i nnecesari os.

Cuent as por Cobrar.
A pesar del aumento que han experinmentado |as ventas, existe un saldo
favorable ($84,341.54) por |lo tanto se han cunplido con 1|os

pr ocedi m ent os de cobr os.

I nventari o.

Esta cuenta tiene un saldo favorable con respecto al resultado
pl ani fi cado ($158,561.75), esto significa que hay nenor inversion en
las existencias de productos para la venta. Di sm nuyendo en

consecuencia el costo de oportuni dad.

Pr oveedores.

Presenta una variaci 6n positiva, ya que el saldo real (%$407,231.01) es
inferior que |lo estinmado (%$498,101.00) esto evidencia que se ha
cunplido con el plazo estipulado de pago por I|a adquisicion de

nmercaderia al crédito.
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Vent as.
Debido que las ventas son nenores, esta cuenta tiene una variacion
desfavorable (1,144,229.51) |lo cual determné un decrenmento en |os

i ngresos de | a enpresa.

H. PLAN DE CAPACI TACI ON DEL S| STEMA PRESUPUESTARI O

Estructura del Prograna.

El programa esta estructurado por cuatro talleres para un total de 28

Horas TeoOricas — Practicas con contenidos, actividades, estrategias y

eval uaci 6n que dan cuerpo a la temitica de |a capacitacion.

bj etivos del Programa.

hj etivo CGeneral del Prograna.

At ender | as necesi dades de capacitaci 6n de | os enpleados en el é&rea de
presupuestos, con el fin de que adquieran y apliquen herram entas

adm ni strati vas.



144

bj eti vos Especificos.

1. Estinmular en el enpleado |a necesidad de participar en progranas
de capacitacion que incentive su crecimento profesional dentro

de | a enpresa El Roble Conercial S.A de C V.

2. Crear las condiciones para que el participante al cance conciencia
pl ena de sus funciones, desde |a perspectiva de |a aplicacién de

pl anes numéri cos.

3. Facilitar la oportunidad para que el Recurso Humano aplique |o0s

conoci m ent os adqui ri dos.

Procedi mi ent o netodol 6gi co, actividades y recursos para su ej ecuci on.

Esta etapa se refiere a todos |los pasos que se cunpliran para darle
ej ecuci6n a la propuesta. Para ello, se conenzé por presentar una idea
que permtirda dar solucién a una debilidad encontrada en | os enpl eados

de | a enpresa sujeta de estudio, en cuanto a cifras estinadas.

Los principales temas a inpartir son:

1. Pl aneaci 6n.
2. Control
3. Presupuestos Qperativos.

4. Presupuestos Financieros.
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Gastos del plan de capacitacion.

Facilitador $500. 00
Bi bl i ografia $100. 00

Refrigerio $100. 00

TOTAL: $700. 00

Nota: |4&piz, sacapuntas, |aptop, cafdon, sillas, nesas y el local no

representan gasto para |la enpresa ya que cuenta con di chos recursos.

| . PLAN DE | MPLEMENTACI ON DEL SI STEMA PRESUPUESTARI O

I nt r oducci 6n.

A continuacion se disefia el plan de inplenentacion del Sistema
Presupuestari o propuesto para El Roble Conercial S.A de C V., el cua
pretende facilitar |la puesta en marcha del presente estudio y a |la vez
determnar las actividades a desarrollar para que dicho sistema se
Ileve a la practica segun |las fechas establecidas en el cronograma de
actividades (Ver Pa&g. No. 81). Adenas, se definen |los objetivos y |os
recursos necesarios para dicha inplenentacion, a fin de nejorar |as

funci ones admi nistrativas y operativas.
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hj eti vos.

General .
Proveer de un plan de inplenmentacion que permita |levar a cabo el
Sistema Presupuestario propuesto con l|la finalidad de nejorar la

pl ani ficacion y control de |los recursos financieros de |a enpresa.

Especi fi cos.

Determnar los recursos humanos y materiales necesarios para la

puesta en marcha del sistenma propuesto.

Planificar en forma cronol 6gica |las actividades a realizar para la

i mpl enent aci 6n del si stena.

Dar a conocer |os presupuestos y el cronograma de actividades a la
Gerencia para que sea aprobado y ponerlo en marcha en el nenor

ti enmpo posi bl e.

Recur sos.

Para | a inplenentaci 6n del Sistenma Presupuestario es necesario contar
con los recursos nininmbs para realizar la presentacién y puesta en

marcha; entre | os cual es estan
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Humanos.
Con el objetivo de distribuir responsabilidades por parte de la
CGerencia, se pretende del egar plazas que sean | as encargadas de dirigir
| os departanentos de Ventas y Conpras, por |lo cual debe evaluarse |os
puest os que existen en di chos departanentos con el objetivo de ascender
a |las personas con nayor experiencia en |las &areas antes nencionadas y

evitar costos adicionales e innecesari os.

Mat eri al es.

Dentro de estos recursos se estima Uni camente necesario |a adquisicion
de papeleria y atiles, ya que actualnmente |la enpresa cuenta con el
equi po y nobiliario necesario, ademds de | ocal disponible para realizar

di cha presentaci 6n

El costo de dichos recursos esta incluido en el presupuesto de gastos

de adm ni straci 6n 2007.

Cuadro No. 24.

Material es a utilizar Costo
Lapi ces $ 2.00
Papel bond $ 12.00
Sacapunt as $ 1.00
Fot ocopi as $ 7.00
Pl unones $ 5.00
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Et apas del Plan de | npl ementaci 6n.

Entrega de docunento a la Gerencia de la enpresa: E Sistema
Presupuestari o propuesto se entregard por nedio de un informe

escrito para | a respectiva revisioén.

Revision y estudio del docunento: La Gerencia estudiard |a
propuesta y hard las consultas y observaciones necesarias,

para efectuar |as nodificaciones del caso.

Apr obaci 6n y aut ori zaci on: Una vez super adas | as
obser vaci ones, autorizara la inplenentacion del Si stemn

Presupuestario en |la enpresa.

Eval uaci 6n y pronoci6n del recurso humano para |lenar |as
nuevas plazas: Para |os puestos de Jefe de Departanento de
Ventas y de Conpras se evaluard al recurso humano interno para

determ nar | os enpl eados que cunplan con | o requeri do.

Coordi naci 6n del personal encargado de l|a inplenmentaci én de

Sistema: El Gerente general y los Jefes de cada departanmento
de EIl Roble Conercial S.A de C. V. deberan programar reuniones
peri 6di cas con el resto del recurso humano con el objetivo de

i npl enentar, dar seguimento y evaluar el presente documnento.
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Reproducci 6n y distribucién a |os enpl eados: La propuesta del
Si stema Presupuestari o, debera ser reproducida y distribuida
para que el contenido sea del conocimento de la Gerencia, ¥y

| as principales jefaturas involucradas de cada area.

Ej ecuci 6n  del Sistema Presupuestari o: Luego de haberse
ef ectuado exitosanmente |las etapas anteriores, continta |la
aplicacion del sistema, a través de la inplenentacion de |as
herram entas desarrol |l adas dentro del presente estudio en |as

di ferentes actividades de |a enpresa.

Eval uaci 6n y seguimento del Sistema: En todo proceso es
necesari o conparar |os resultados esperados con |os reales,
aqui la inportancia de esta etapa, en la cual |as autoridades
encargadas de la inplenentacion deberan evaluar si I a
aplicacion ha contribuido en nejorar la eficiencia de Ilas
acti vi dades real i zadas, compar ando | o | | evado a cabo
anteriormente sin el sistema y |lo obtenido con la puesta en
mar cha respectiva, para que de |a experiencia ganada, corregir
aspectos en |los cuales se encontraron deficiencias y continuar

i mpl enment ando aquel | os que han sido correctos.



J. CRONOGRAMA DE ACTI VI DADES PARA LA | MPLEMENTACI ON DEL SI STEMA PRESUPUESPUESTARI O.

EL ROBLE COVERCIAL S. A DE C. V.

Cuadro No. 25.
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No.

Tiempo Meses

10

1

12

Actividades| Semanas

411

ENTREGA DE DOCUMENTO A
LA GERENCIA

REVISION Y ESTUDIO DEL
DOCIMENTO

APROBACION Y
AUTORIZACION

EVALUACION ¥ PROMOCION
DEL R.H.

COORDINACION DEL
PERSONAL ENCARGADO DE

L& INPLEMENTACION DEL
STSTEMA

REPRODUCCION Y
DISTRIBUCION DEL
DOCUMENT ()

EJECUCION DEL SISTEMA
PRESUPUE STARIO

EVALUACION ¥
SEGUINIENTO DEL SISTEMA
PRESUPUESTARIO
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ANEXO No. 1.
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ANEXO No. 2.
GUl A ESTRUCTURADA PARA

LA ENTREVI STA.



UNI VERSI DAD DE EL SALVADCR
FACULTAD DE Cl ENCI AS ECONOM CAS
ESCUELA DE ADM NI STRACI ON DE EMPRESAS
QU A ESTRUCTURADA PARA LA ENTREVI STA

El presente docunento no serd utilizado para fines legales ni tributarios
sino cono una aplicaci 6n acadéni ca.

Qojetivo: Determinar a través de |la nediana enpresa conercializadora de
nuebl es y el ectrodonésticos, la utilizacidén de un Sistenma Presupuestario
para |la planificacién y control de |os recursos financieros.

1. ¢Cual es la nmisidén dentro de su enpresa?

2. ¢Cuél es la vision de |la enpresa?

3. ¢Cudles son las expectativas de |la enpresa a corto plazo?



4. ¢Cuél es son | os objetivos de |a enpresa?

5. ¢Cono se Ileva a cabo |a conunicaci 6n dentro de | a enpresa?

6. ¢COnp es |l a estructura organi zativa de |a enpresa?

7. ¢Cuéles son las politicas de |a enpresa?

8. ¢Cudles son los planes para increnentar |as ventas?

9. ¢(Cudl es el porcentaje que espera increnentar con esos planes?



10.

11.

12.

13.

14.

cConsidera que el TLC le afecta |as ventas?

¢En qué porcentaje?

¢Repercute el nivel inflacionario el nivel de |las ventas?

¢En qué porcentaje?

¢Ll evan contabilidad fornmal en |a enpresa?

¢l mpl ementa presupuestos en el desarrollo de |as activi dades
operativas adm nistrativas y contabl es de su negoci 0?
Favor expli que,

¢Por qué?

(Si dijo no, pasar a la pregunta N° 17)

¢cLa aplicaci 6n de presupuestos ayuda a | a consecuci 6n de | as netas

propuest as?



15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢Para que periodo el abora | os presupuestos?

¢Cuél es son los tipos de presupuestos que enpl ean en su enpresa?

¢Es inportante contar con un sistema presupuestari o? ¢Por qué?

¢Conoce | o que son control es presupuestari os? Favor explique.

¢Cudl es son sus principal es proveedores?

¢Cuél es son las politicas de sel ecci 6n de proveedores?

¢QuUé criterios son tomados en cuenta para conprar nercaderia?



22. ¢De que manera son efectuadas | as conpras?

23. ¢Cuél es el plazo que le conceden |os proveedores por |as conpras
de mercaderia?

24. ¢Cuél es el periodo pronedi o de pago?
25. JA cuanto asci ende | as ventas nensual es?
26. ¢Concede créditos en |as ventas que realiza? ¢Y qué plazo otorga?

27. ¢Qué criterios son utilizados para establ ecer precios de venta?



28. ¢En qué periodos del afio se el evan |as ventas?

29. ¢cQué elenmentos del anbiente externo influyen en la alteracion de

| as vent as?

30. ¢,Qué canal de distribucion enplea para conercializar |os productos?
31. ¢Qué pronociones son utilizadas para generar increnentos en |as
vent as?

32. ¢Qué productos son vendi dos en mayor canti dad?



33.

34.

35.

36.

37.

¢Cuenta actual mente con algun tipo de financiamento por parte de

al guna instituci 6n bancaria? ¢cual es el plazo?

Realiza inventario sobre |a nercaderia? ¢Y cénp establ ece el nive

de exi stenci a?

¢;Se cuenta con un control riguroso sobre | os inventarios? ¢Por qué?

¢Existe un control sobre | os recursos financieros disponibles?

.Si o existen, cual es son?

¢Qué gastos operativos de adm nistraci 6n y contabilidad son en

| os que incurre nornal mente?



38. ¢lLa forma en que actual nente realiza |las actividades |le permten
unificar el esfuerzo con el resto del recurso humano? ¢De qué

maner a?

39. ¢(Existe dentro de cada area de la entidad una planificaci 6n de |as
oper aci ones? Expli que.

40. ¢,Qué persona es |l a encargada de Il evar a cabo |la planificacion?



ANEXO No. 3.

CUESTI ONARI O



UNI VERSI DAD DE EL SALVADCR
FACULTAD DE Cl ENCI AS ECONOM CAS
ESCUELA DE ADM NI STRACI ON DE EMPRESAS

El presente docunento no serd utilizado para fines legales ni tributarios
sino cono una aplicaci on didactica.

Qojetivo: Determinar a través de |la nediana enpresa conercializadora de
nuebl es y el ectrodonésticos, la utilizacién de un Sistenma Presupuestario
para |la planificacién y control de |os recursos financieros.

I ndi caci ones: Favor nmarque con una “X” la respuesta que considere
conveniente, y en caso necesario responda brevenente |as preguntas
correspondi ent es.

DATOS CGENERALES

Géner o: Mascul i no Femeni no

Edad:

Nonbr e de enpr esa en que | abor a
Car go que desenpefa

Ti enpo de | aborar:

CUESTI ONARI O

1. ¢Di spone de registros contabl es debi danente | egal i zados?

Si No

2. ¢;Qué tipo de libros contables wutiliza durante las actividades

conerci al es?

3. ¢lnplementa presupuestos en el desarrollo de |as operaciones de este
negoci 0?
Si No
(Si su respuesta es no, pase a |la pregunta No. 8)



4. ¢la aplicaci6én de presupuestos |le permte alcanzar las netas
propuest as?
Si No

5. ¢Para que periodo el abora | os presupuestos?
a) Anual
b) Trinmestral
c) Senestral
d) Mensual
e) Gro (especifique)

6. ¢Qué tipos de presupuestos aplica en |la enpresa?
a) De ventas
b) De conpras

c) De inventarios

d) De cuentas por cobrar

e) De cuentas por pagar

f) De efectivo

g) De inversiodn

h) De gasto de ventas

i) De gastos de administracion

j) Estados financieros proyectados
k) Gtros (especifique)

(Favor pasar a la pregunta No. 13)

7. ¢Cudl es control es presupuestarios aplica?



8. ¢Por qué no han aplicado un sistenma presupuestario?

a) El evados costos

b) Falta de tienpo

c) Inexperiencia sobre el temm

d) ausenci a de responsabl e

e) Oros (especifique):

9. ¢Considera inportante contar con un sistenma presupuestario?
Si No

(Si la respuesta es si, pasar a la pregunta No. 11)

10. ¢Por qué no es inportante contar con un sistenma presupuestario?
a) Se incurre en costos y gastos
b) Genera pérdida de tienpo
c) No es necesario
d) Gros (especifique):

(Favor pasar a pregunta N 12)

11. ¢Cudl es son | os beneficios que considera usted proporciona |a
el aboraci 6n y aplicaci é6n de un sistema presupuestario
a) Reducci 6n de costos y gastos
b) Generaci 6n de mayores utilidades
c) Optimzaci 6n de recursos
d) Se involucra todas |as areas de |la enpresa en |a tonma de deci siones
e) Facilita |la planeaci 6n de |as actividades
f) Mayor control de |os resultados a obtener

g) Oros (especifique)



12.

13.

14.

15.

de

¢le interesaria aplicar un sistena presupuestario?

S

No

¢Cudl es son los criterios utilizados para conprar nercaderia?

a)
b)
c)
d)
e)

Exi stenci a en bodega

La denmanda de | os productos
Faci | i dades de pago

El precio

Oros (especifique):

¢De que forma son realizadas | as conpras?
a) Crédito

b) Cont ado

c) Anbas

d) Gros (especifique):

(S
¢Cuél es el plazo que |e conceden |os proveedores por

respondi 6 de contado pase a |l a pregunta No. 17)

nmer caderi a?

a)
b)
c)
d)

30 dias o menos
Hasta 60 di as
Hasta 90 di as

Oro plazo:

| as conpras



16. ¢Cuél es el periodo pronedi o de pago?
a) Semanal
b) Qui ncenal
c) Mensual

d) Gros (especifique):

17. ¢Qué 1o notiva a efectuar |as conpras?
a) Pronoci ones
b) Descuento por pronto pago
c) Calidad
d) Existencia en inventario
e) Nivel de financiamento
f) Oros (especifique)

18. ¢(Efectia al gun nétodo estadistico para determ nar |as proyecciones
de ventas?
a) Tendenci as
b) I ncrenental
c) M ninpbs cuadrados
d) Conbi naci 6n de factores
e) Analisis de correl aci 6n
f) Oros (especifique)

g) Ninguno

19. ¢Concede créditos en |las ventas que realiza?
Si No

(Si su respuesta es no, pase a |la pregunta No. 22)



20.

21.

22.

23.

¢Cudl es son los plazos que otorga a los clientes?
a) 30 dias o nenos

b) Hasta 60 dias

e) Hasta 90 dias

f) Oro plazo (especifique):

¢Cual es el periodo pronedio de recuperacion de |las cuentas por
cobrar?

a) Semanal

b) Qui ncenal

c) Mensual

d) Gros (especifique):

¢QuUé criterios utiliza para establ ecer precios de venta?

a) Por la conpetencia

b) Por |a marca del producto

c) Por el margen de ganancia o utilidad

d) Por la calidad del producto

e) Gro (especifique):

¢En qué época del afo se dan mayores vol inenes de venta?

a) Navi dad
b) Semana Santa

c) Agosto

d) Inicio del afo escol ar

e) Oras (especifique):




24,

25.

26.

27.

cQué factores externos toma en consideracion para realizar |as

vent as?

a)
b)
c)
d)

Politico

Legal
Anbi ent al es
Oros (especifique):

¢(Cuél es el sistenma de distribuci6n de productos que enpl ea?

a)
b)
c)
d)
e)

f)

Directa
Rut a

Por agenci a

Por vendedores

Por | nternet

O ros(especifique):

¢,QuUé tipo de pronociones utiliza para increnentar |as ventas?

a)
b)
c)
d)

Descuento por pronto pago

Producto extra

Descuento por conpra al contado

Oros (especifique):

¢Qué tipo de producto vende con nayor vol unmen?

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)

Tel evi sor es

Equi pos de oficina

Bi ci cl et as
Muebl es
Coci nas

Canas

Qros (especi fique):




28.

29.

30.

31.

32.

33.

¢(Posee actualnente financiamento por parte de alguna institucidn

bancari a?
Si No

(Si su respuesta es no, pase a |la pregunta No. 30)

¢Cuél es el plazo que ocupa conmp politica de financiamento
bancari 0?

a) Un nes

b) Seis neses

c) Un afo

d) Mas de un afio

e) Gros (especifique)

SRealiza inventario sobre | a nercaderia?

Si No

(Si su respuesta es no. Pase a |a pregunta No. 34)
,Cono establ ecen | a exi stencia de inventari os?

a) Por tenporada

b) Experiencia de afios anteriores
c) Demanda

d) Metodos estadisticos SCudl ?

e) Gros (especifique):

¢Existe un control riguroso sobre |os inventarios?
Si No
(Si su respuesta es si. Pase a |a pregunta No. 34)

¢Por qué no realiza un control riguroso sobre |os inventarios?



¢Exi ste un control sobre |os recursos financieros di sponibles?
No

(Si su respuesta es no, pase a |la pregunta No. 36)

¢Qué tipo de controles son utilizados?

¢Cuél es son | os gastos de venta en |os que incurre normal nente?
a) Suel dos al persona
b) I npuestos

c) Alquileres

d) Energia el éctrica
e) Tel éfono

f) Viéaticos

g) Bonificaci ones

h) Depreci aci 6n

i) Pronoci ones

j) Oros (especifique):

¢Cudl es son | os gastos de adm nistraci 6n en los que incurre en el
desarroll o de | as operaci ones?

a) Suel dos a personal de oficina

b) Viaticos

c) Prestaciones sociales

d) | npuestos

e) Papeleria vy atiles

f) Seguros

g) Qros:




38. ¢lLa forma en que actual nente realiza |las actividades |le permten
uni ficar el esfuerzo con el resto del recurso humano?
Si No
(Si su respuesta es si, pase a |la pregunta No. 40)
39. ¢Por qué no estén unificadas |as areas de trabaj 0?
a) Falta de objetivos comunes
b) Falta de proyecci ones presupuestari as
c) Gros (especi fique):
40. ¢cDentro de cada area de la entidad exi ste una planificaci 6n de |as
activi dades?
Si No
(Si su respuesta es si, pase a |la pregunta No. 42)
41. ¢Por qué no existe una planificaci 6n de |as activi dades?
42. ¢Qui én es el encargado de |levar a cabo | a planificaci6n?

a) Gerente General o Propietarios

b) Encargado de cada area

c) Gerencia, personal admnistrativo
Y operativo

d) Gro (especifique):




ANEXO No. 4.

TABULACI ON Y ANALI SI S DE DATCS.



Tabul aci 6n y Anélisis de | os datos

1. ¢Di spone de registros contabl es debi danmente | egal i zados?

bj eti vo:

Identificar si la nediana enpresa conercializadora de nuebles vy
el ectrodomésticos en el nunicipio de Quezaltepeque, Departanento
de La Libertad, dispone de registros contables ante el Mnisterio
de Haci enda.

Cuadro No. 1.

G afi co.

0. 00%

=
mNO

100. 00%

Conent ari o:
El 100% del personal admnistrativo y contable de Conercial
Portillo y El Roble Comercial, afirmd que anbas instituciones

di sponen de registros contables. Por |lo tanto, la realizacio6n de



un sistema presupuestario es posible, ya que la contabilidad esta
debi danment e | egal i zada.
2. ¢Qué tipo de libros contables utiliza durante l|las actividades

conerci al es?

bj eti vo:

Conocer |los registros de contabilidad formal wutilizados en el

desarrollo de | as activi dades de conpra-venta.

Cuadro No. 2.

GDCI ONES
m |
-

nw
4

Conent ari o:

El 81.25% de | os enpl eados encuestados opinaron que los libros de
IVA son los mas utilizados, mentras un 56.25% afirma que es el
libro diario; por lo tanto |o descrito anteriornmente confirm que
las enpresas dedicadas a este rubro, disponen de un sistema
cont abl e debi damente |egalizado, materia prima que serda utilizada

para | a el aboraci 6n de | a pl aneaci 6n respecti va.

3. ¢lnplenenta presupuestos en el desarrollo de | as operaci ones de

este negoci 0?

bj eti vo:
I nvesti gar Si | as enpresas sujetas de estudio, aplican

proyecci ones en |las tareas que realizan



Cuadro No. 3.

. GDCI ONES
-

HEI-W

G afi co.

100. 00%

Conent ari o:

El 100% del Recurso Humano consul tado opin6 que |a nedi ana enpresa
no el abora expr esi ones cuantitativas, en consecuenci a | a
aplicaci 6n de dichos planes nunericos servira cono una herram enta
a la gerencia para la planificacién y control de los recursos

fi nanci eros.

Si la respuesta fue no, pasa a |la pregunta No. 8



4. ¢la aplicaci6én de presupuestos |le permte alcanzar las netas
propuest as?

5. ¢Para que periodo el abora | os presupuestos?

6. ¢Qué tipos de presupuestos aplica en |la enpresa?

7. ¢Cudl es control es presupuestarios aplica?

NOTA: Las preguntas 4, 5, 6 y 7 no fueron tabuladas debido a la

respuesta negativa de la No. 3.

8. ¢Por qué no han aplicado un sistenma presupuestario?

bj eti vo:
I ndagar | as causas por las cuales la nediana enpresa
conerci al i zador a de nmuebl es y el ect r odongsti cos, no ha

i mpl enent ado pl anes nungéri cos.

Cuadro No. 4.

o aes

Conent ari o:

De los dieciséis encuestados un 68.75% contestd6 que es Ila
i nexperiencia sobre el tema el principal notivo por el cual no han
i mpl enmentado un sistema presupuestario, mentras que un 31.25%
respondi 6 que son |os el evados costos y la falta de tienpo |o que
inmpide la respectiva aplicacién, por lo tanto al contar con |os
conoci nm ent os necesari o0s, est as cifras esti nadas t endr an

aceptaci 6n en |las enpresas de este rubro.



9. ¢Considera inportante contar con un sistema presupuestario?

bj eti vo.

Determinar si l|la nediana enpresa conercializadora de nuebles vy
el ectrodomésti cos estinma conveniente di sponer con proyecci ones en

SuUsS oper aci ones.

Cuadro No. 5

I
---81

TOTALES 100. 00%

G afi co.




Conent ari o:

Del total de encuestados el 81.25% sostiene que es inportante
contar con un sistema presupuestario mentras que el 18.75% opi na
lo contrario. Por |lo tanto la mayoria del Recurso Humano de |a
medi ana enpresa |le da énfasis a | a el aboraci 6n e inplenentaci 6n de
di chos pl anes cuantitativos.

Si contestd si, pasa a la pregunta No. 11.

10. ¢Por qué no es inportante contar con un sistema
Presupuestari 0?

bj eti vo:

Conocer la no relevancia de la aplicaci 6n de cifras estinadas.

Cuadro No. 6

PG ONES
o
3.3

0

I T=—T: o]
- SE | NCURRE EN COSTOS Y GASTOS 1 33. 33%

- GENERA PERDI DA DE TI EMPO 1 33. 33%
TOTALES 3 ] 100. 00%

Conent ari o:

Las tres personas del Recurso Humano que dijeron que no es
necesario realizar proyecciones, coincidieron que las causas
principales son: |los planes nunéricos no son necesarios, se
incurre en gastos y costos y adenmas genera pérdida de tienpo; por
lo tanto lo anterior denmuestra |o indispensable que es el aborar un
plan de capacitacion para que todos estén conscientes de |os

beneficios a obtener con | a nueva técnica a inplenentarse.



Favor pasar a pregunta N° 12.

11. ¢Cuél es son | os beneficios que considera usted proporciona

| a el aboraci 6n y aplicaci é6n de un sistema presupuestario?
bj eti vo:

Investigar las ventajas que generan l|la realizacion de planes

nunericos en el desarrollo de | as operaciones.

Cuadro No. 7

u OPCl ONES

e O o o s | o |

SE | N\VOLUCRA TODAS LAS AREAS DE LA EMPRESA
EN LA TOVA DE DECI SI ONES 3

Conent ari o:

De los trece enpleados que respondieron que es inportante contar
con un sistema presupuestario el 76.92% detallé que |a reduccién
de costos y gastos es la parte mas beneficiada, mentras que el
46. 15% sostuvo que es |la generaci 6n de mayores de utilidades; en
consecuenci a, se puede visualizar que |la mayor parte del Recurso
Humano admi ni strativo esta consciente de |as ventajas a |ograr con
| a nueva herram enta de trabajo.



12. ¢Le interesaria aplicar un sistema presupuestario?

bj eti vo:

Conocer el nivel de aceptacion para el disefio y desarrollo de

pl anes numéri cos.

Cuadro No. 8

81. 25%
18. 75%
TOTALES 100. 00%

G afi co.

18. 75%

Conent ari o:

El 81.25% de |os consultados respondié que esta interesado en
i mpl enent ar pl anes cuantitativos en | as oper aci ones, en



consecuencia la elaboracién de dichas cifras tienen un anbiente

favorabl e para su desarrollo en | a nmedi ana enpresa.

13. ¢Cuéles son los criterios utilizados para conprar nercaderia?

bj eti vo:

Identificar cuales son |os puntos de vista en |a adquisicion de
articulos para la venta final.

Cuadro No. 9

m]  owom
oo res ——

- LA DEMANDA DE LOS PRODUCTCS 56. 25%
- EXI STENCI A EN BODEGA 25. 00%

- FACI LI DAD DE PAGO 12. 50%

- OTRCS 6. 25%

Conent ari o:

El 56.25% del personal administrativo opindé que |a demanda de | os
productos es la principal razéon por la cual adquieren articulos
para la comercializacion, mentras que un 25.00% afirnm que son
| as existencias en bodegas el criterio mas utilizado. Por lo tanto
anbos puntos de vista se tomaradn de base para |a el aboracion de
politicas de conpras que seran aplicadas en el si stema
presupuestari o a proponer.



14. ¢De que forma son realizadas | as conpras?

bj eti vo:

I ndagar cuél es son | as condiciones en |a adquisicion de mercaderia

para el abastecimento de los clientes.

Cuadro No. 10

No. 1 OPCl ONES TOTAL
'

oo o] 000w ]
o]

Conent ari o:

El 100% del Recurso Humano confirnd que |as conpras de producto
termnado son realizadas tanto al crédito conp al contado. En
consecuencia, |a el aboraci 6n de planes cuantitativos facilitard la

creaci 6n de politicas de pago a | os proveedores.

15. ¢Cual es el plazo que | e conceden | os proveedores por |as

conpras de nercaderia?

hj eti vo:

Conocer el periodo otorgado por |os abastecedores de productos

para | a comnercializaci én.



Cuadro No. 11

G afico.
6. 25%
18. 75%
37.50%
mHasta 90 dias
mQro plazo
pOHasta 60 dias
O30 dias o nenos
37.50%

Conent ari o:

El 37.50% de | os trabaj ador es adm ni strativos i ndagados
i ncluyendo al contable respondieron que el plazo que otorgan |os
proveedores es de hasta 90 dias, en canmbio un 37.50% detall 6 que
es otro el periodo concedido. Con |a elaboracién e inplenentacion
de wun sistema presupuestario, las cuentas por pagar seran
debi damente planificadas de tal nanera que reflejen un saldo
favorabl e para mantener un historial crediticio eficiente y asi
lograr el respaldo por parte de |os abastecedores, ademds de un

flujo adecuado de efectivo.



16. ¢Cual es el periodo pronmedi o de pago?
bj eti vo:

Identificar el tienpo en el que habitual mente |as enpresas pagan

| as obligaciones en que incurren en |a adquisicién de nercaderia.

Cuadro No. 12

orRas

Conent ari o:

El 50.00% de | os encuestados sostienen que es nensual la forma en
que cancelan |as deudas, un 25% confirmd que es semanal. Por |o
tanto la aplicaci 6n de planes nunméricos ayudara a proyectar dichos
pagos y crear politicas con respecto a | os proveedores.

17. ¢Qué lo notiva a efectuar |as conpras?

bj eti vo:

I nvesti gar los criterios tomados en consideracion en el

abasteci m ento de articul os.



Cuadro No. 13.

[Bvsron A e e o | o | 5oz

(o zon]
[ v
TR T
Coo |

Conent ari o:

El 56.25% del personal administrativo incluyendo el contable opino
gue la existencia en inventario es el factor que mas se toma en
consi deraci 6n, mentras que un 43.75% afirnmd que lo que notiva a
efectuar las conpras son las pronociones. Por |lo tanto |a
aplicaci 6n de planes cuantitativos permtira conocer |ineam entos

mas ef ectivos para abastecerse de nercaderia para |la venta final

18. ¢Efectua al gun nétodo estadistico para determ nar |as

pr oyecci ones de ventas?

bj eti vo:

Determinar si las enpresas sujetas de estudio enplean nodelos

nunericos para realizar estinaciones de | o que espera vender.

Cuadro No. 14

T




Conent ari o:

Del total del Recurso Humano investigado el 93.75% sostuvo que no
enpl ean nmétodos estadisticos, y el 6.25% opin6 que es otro el
procedimento wutilizado. Por |lo tanto es necesario enplear
procedi mientos que incluyan tanto los registros historicos de |la
medi ana enpresa conmpb aspectos administrativos para proyectar |as

ventas, conmb es el caso del nétodo de conbi naci 6n de factores.

19. ¢Concede créditos en |las ventas que realiza?

bj eti vo:

Conocer si las entidades otorgan financiamento de |os productos

gue conercializa a los diferentes clientes.

Cuadro No. 15

TOTAL
OPCl ONES

o ol oo




G afi co.

100. 00%

Conent ari o:

El 100% del personal adm nistrativo incluyendo al contable sostuvo
que otorgan créditos en las ventas; por consiguiente |lo anterior
se wutilizard para diseflar |as proyecciones de cobros a |os
clientes y en consecuencia |la entrada y salida de dinero.

20. ¢Cuél es son los plazos que otorga a los clientes?

bj eti vo:

Identificar el periodo concedido para efectuar cobros por |os

articul os vendi dos.



Cuadro No. 16

]
.

1 | HASTA 90 DiAS 18. 75%
OTRO PLAZO 81. 25%
TOTALES 100. 00%

G afi co.

18. 75%

@ HASTA 90 Di AS
m OTRO PLAZO

El 81.25% de | os trabaj adores consul tados afirmaron que |os plazos

Conent ari o:

ot orgados son mayores de 90 dias, |o cual es un dato relevante que
debe ser tomado en cuenta para elaborar las respectivas
est i maci ones.

21. ¢Cuél es el periodo pronedi o de recuperaci 6n de |as cuentas
por cobrar?

bj eti vo:

Identificar el tiempo en e cual Ilos clientes cancelan |os
product os que fueron otorgados al crédito.



Cuadro No. 17

e
l-

NVENSUAL 93. 75%
unNceENAL [ 1 | 6. 25%
TOTALES 100. 00%

G afi co.

6. 25%

@ MENSUAL
m QUI NCENAL

93. 75%

Conent ari o:

El 93.75% del Recurso Humano respondi 6 que es nensual el pronedio
de recuperaci 6n de cuentas por cobrar, mentras que el 6.25% opind
gue es quincenal nente. En consecuencia, |a elaboracién de planes
nunéricos servird de apoyo a la direccion, para nejorar |a
rotaci 6n de cuentas por cobrar.

22. ¢Qué criterios utiliza para establ ecer precios de venta?

bj eti vo:

Conocer los lineamentos utilizados para determ nar |os precios de

| os productos ofrecidos a | os consum dores.



Cuadro No. 18

OPCI ONES

- POR LA COVPETENCI A 50. 00%

n POR EL MARGEN DE GANANCI A O UTI LI DAD 37. 50%

3] POR LA MARCA DEL PRODUCTO [ 31.25% |

- POR LA CALI DAD DEL PRODUCTO m

Conent ari o:

El 50.00% de | os enpl eados encuestados afirmd que es de acuerdo a
los precios de la conpetencia la manera en que éstos son
est abl eci dos, mentras que un 37.50% contestd que es el margen de
ganancia o utilidad. Por |o tanto la aplicacion de planes

cuantitativos servira para generar politicas de precios.

23. ¢En qué época del afio se dan mayores vol unenes de venta?

bj eti vo:

Investigar |la tenporada del afo en la cual los clientes
i ncrenentan | a adqui sici 6n de productos.

Cuadro No. 19

o s




Conent ari o:

Todos |os enpl eados que fueron sujetos de estudio detallaron que
navidad es la época en la cual aunmenta la distribucidn de
articulos, mentras que el 18.75% opind que es el inicio del afio
escolar; por lo tanto al elaborar el presupuesto de conpras vy
ventas debe tomarse en consideraci 6n que |la tenporada de fin de
afio es el nmomento en que | os nuebles y el ectrodomésti cos registran

mayor es vol anmenes en | as transacci ones.

24. ¢Qué factores externos toma en consideraci 6n para realizar

| as ventas?
bj eti vo:

I ndagar qué aspectos del anbiente externo influyen en la
conerci al i zaci 6n de enseres dongsti cos.

Cuadro No. 20

OPCl ONES TOTAL
I

Leca ]| 7] 43 75%)

| eaine |1 o]

7]

N NG
3]
1]

Conent ari o:

El 43.75% del personal admnistrativo incluyendo al contable
detall 6 que no toman en cuenta el factor externo para planificar
las ventas mentras que un porcentaje simlar afirmd que es el
aspecto |l egal el considerado. Conociendo |a situaci 6n actual de la
enpresa, se refleja la necesidad de contar con un método que
considere factores internos y externos para proyectar |las ventas y

gue a la vez sea del conocimento de todo el personal involucrado.



25. ¢Cuél es el sistema de distribucion de productos que enpl ea?

bj eti vo:

Determ nar conpb es |levada a cabo |a conercializaci 6n de nmuebles y

el ectrodongsti cos.

Cuadro No. 21

|

0
81.25%

G afi co.

12. 50%

o DI RECTA
m POR AGENCI A

O POR VENDEDORES




Conent ari o:

El 81.25% de |os trabajadores investigados contestaron que es
directanente con el consumdor final conb venden |os productos,
mentras que el 12.50% sostuvo que es a través de agencias cono
realizan | as operaciones. Por consiguiente al conocer la form de
conercializacion mas utilizada, se pueden crear nuevas politicas

gue maxi m cen | os resultados a obtener nediante cifras estinmadas.

26. ¢Qué tipo de pronociones utiliza para increnentar |as ventas?
hj eti vo:

Identificar los incentivos a los clientes que utiliza |a nediana
enpresa con el fin de aunentar |a conercializacion de articul os.

Cuadro No. 22

TOTAL
OPCl ONES

DESCUENTO POR PRONTO PAGO 6. 25%

Conent ari o:

De acuer do al Recur so Humano i ndagado | as acti vi dades
pronoci onales para incentivar las ventas son |la entrega de un
producto extra y el descuento por cada conpra al contado, por lo
tanto para cunplir con las netas propuestas de l|la enpresa es

necesari o elaborar nuevas politicas de conercializacion para



mant ener y atraer nuevos clientes, por consiguiente es
i ndi spensable l|a elaboracién de |os presupuestos ya que estos
sirven de base para el cunplimento de | os objetivos.

27. ¢Qué tipo de producto vende con mayor vol umen?

bj eti vo:

Conocer | os articul os mas demandados en el nercado.

Cuadro No. 23

o s

T oows o | 5o |
O ETTEa e M T

Conent ari o:

Los di eci séi s enpl eados consul t ados respondi er on que
principalmente los articulos ms vendidos son |os televisores,
muebl es, camas y cocinas; todo lo cual demuestra |la nezcla de
productos a considerar para elaborar el plan de conercializacio6n

respectivo.

28. ¢Posee actual nente financiam ento por parte de al guna

i nstituci 6n bancari a?



bj eti vo:

Determinar si las enpresas sujetas de estudio obtienen preéstanos

del sistema financiero para |l evar a cabo | as operaciones.

Cuadro No. 24

OPCl ONES TOTAL
%

N TS I

G afi co.

Conent ari o:

El 62.5% respondi 6 que si cuentan con préstanps bancarios para |as
actividades comerciales, mentras el 31.25% contestdé que no; lo
gue denuestra que |a ausencia de proyecciones financieras inpiden

que todos | os enpl eados trabaj en hacia un m snp plan de acci o6n.



Si la respuesta es no, pasa a |la pregunta No. 30

29. ¢Cuél es el plazo que ocupa conmo politica de financiamento

bancari 0?

bj eti vo:

Conocer el periodo concedido a las entidades en estudio por |as

i nstituciones financieras.

Cuadro No. 25

OPCl ONES TOTAL
%

Conent ari o:

El personal adnministrativo detall 6 que el periodo recibido para e

financi am ento bancario es mayor o igual a un afo plazo, |o cual
es un dato relevante a tomar en cuenta para |os planes nunéricos a
proponer en cuanto a la programacién de la cancelacio6n de |as

cuentas al respectivo vencim ento.

30. ¢Realiza inventario sobre |la nercaderia?

hj eti vo:

Identificar si existen registros sobre las existencias de |os

articul os destinados para |a venta.



Cuadro No. 26

OPCl ONES TOTAL
%

N TS Y X

G afi co.

100. 00%

Conent ari o:

El 100% del personal adm nistrativo encuestado afirnd que efectuan
inventario de cada uno de |os productos que entran y salen. Por lo
tanto el planificar y controlar |os recursos garantiza di sponer de
un mayor nonitoreo de los articulos con |los cuales se cuenta para

| a vent a.



Si la respuesta fue no, pasar a la pregunta No. 34.
31. ;Conp establecen | a existencia de inventarios?
bj eti vo:

I ndagar cual es son |os |ineam entos generales para establ ecer |os

ni vel es de existencia de | os productos.

Cuadro No. 27

OPCI ONES

(1] POR TEMPORADA 0

- DEMANDA 5 |[31.25%
n EXPERI ENCI AS DE ARIos ANTERI ORES [ 4 | 25. 00%

Conent ari o:

El 62.50% opindé que es la tenporada el principal factor para
establ ecer la existencia, mentras que el 31.25% afirmd que es la
demanda. En consecuencia para elaborar el sistema presupuestario
se consideraran las politicas mencionadas para nantener un nivel
optino de |a nmercaderia que ademds que cubra el volunmen de ventas

m nimce | os costos de inversion.
32. ¢Existe un control riguroso sobre |los inventarios?
bj eti vo:

Det er m nar métodos de verificacion sobre la existencia de

pr oduct os al nacenados.



Cuadro No. 28

OPCl ONES TOTAL
%

I3 T I T

G afi co.

31.25%

oSl
@ NO|

68. 75%

Conent ari o:

El 68.75% de |os enpleados encuestados respondieron que sSi son
real i zados controles rigurosos, mentras que un 31.25% sostuvo que
no son I|levados a cabo. Lo anterior sera tomado de base para
el aborar lineam entos que sirvan para establecer controles sobre
| os productos. Y de ésta forma contribuir a mantener |o0s niveles

de inventario presupuestados.

Si la respuesta es si. Pasar a |la pregunta No. 34.



33. ¢Por qué no realiza un control riguroso sobre los inventarios?

bj eti vo:

Identificar las circunstancias por las cuales no existe wuna

i nspecci 6n constante de |a nercaderia.

Cuadro No. 29

OPCI ONES IIIIiﬁiA!III

| 1 ] No HAY PERSONAL CAPACI TADO

- FALTA DE TI EMPO 40, 00%
- FALTA DE RESPONSABLE 20, 00%

Conent ari o:

Los cinco trabaj adores adm nistrativos que respondi eron que no hay
controles sobre |as existencias, menci onaron que entre las
principales causas estdn la ausencia de personal calificado

(60.00%, y la falta de tienpo para ejecutar la actividad

(40.00% . En consecuenci a la i mpl enent aci 6n de pl anes
cuantitativos contribuirda que exista personal idéneo y con |a
experiencia necesaria para realizar las tareas nencionadas

| ogrando | a coordinaci 6n en cada una de |las areas funcionales con
que cuenta | a enpresa.

34. ¢Existe un control sobre |os recursos financieros disponibles?



bj eti vo:

Det er m nar la realizacién de nonitoreo en las inversiones

operativas y capitalizables.

Cuadro No. 30

ND OPC| ONES
N°

H

2]

——
I I I
[ TOTALES | E 100. 00%

G afi co.

Conent ari o:

El 87.50% del personal administrativo opind que se |leva a cabo un
control constante de |los bienes de |a nediana enpresa, mentras

que el 12.50% detall 6 que no. Las cifras estimdas proporcionaran



mét odos de control de |os recursos, adenas de guiar donde estaran

desti nados | os fondos con que se cuenta.

Si la respuesta es no, pasar a |la pregunta No. 36.

35. ¢Qué tipo de controles son utilizados?

bj eti vo:

Identificar la forma de controlar |os recursos financieros |a

nmedi ana enpresa conerci al i zadora de nuebl es y el ectrodongésti cos.

Cuadro No. 31

.
--

CONCI LI ACI ONES BANCARI AS |

Conent ari o:

Del personal que respondi6 afirmativanente que |levan controles
financieros el 100.00% opiné que las entradas y salidas de
efectivo es el método mas utilizado, un 21.43% contestd que son
| as conciliaciones bancarias. Por lo tanto las cifras estinmadas
proporcionaran herranm entas para establecer nmétodos mas efectivos
en lo que al control de |las inversiones operativas, capitalizables

y del financiamento se refiere.

36. ¢Cuél es son | os gastos de venta en |os que incurre normal nente?



bj eti vo:

I ndagar en | os gastos que incurren |as enpresas sujetas de estudio
al llevar a cabo |las activi dades de conercializaci én.
Cuadro No. 32

. POl ONES
1 SUELDOS AL
PERSONAL 11 68. 75%

1 o o]
1 rownoes |1 | o |

Conent ari o:

Seglun | os datos obtenidos en |la encuesta se tiene que el 68.75%
detall 6 que |os sueldos al personal son |os gastos de venta nas
significativos, un 50.00% respondi 6 que |a energia el éctrica es |la
mas representativa agregando el pago de alquiler de Iocal,
teléfono y bonificaciones. Teniendo en cuenta |o anterior la
el aboraci 6n de planes cuantitativos contribuird a diseflar vy
controlar | os gastos en que incurren para |Ilevar a cabo la funcioén

de conerci ali zaci 6n.

37. ¢Cuél es son los gastos de administracion en los que incurre en el
desarrol |l o de | as operaci ones?

bj eti vo:

Determinar |los diversos egresos en que incurre la funcion de

di recci 6n enpresari al .



Cuadro No. 33

. POl ONES

%
“ SUELDOS AL PERSONAL DE oFI I NA [l 15 | 93. 75%
- PAPELERI A Y UTI LES 37. 50%

- | MPUESTCS 5 |31.25%
- PRESTACI ONES SOCI ALES 18. 75%

=] e ozl

Conent ari o:

El personal analizado contest6 que |os gastos mas inportantes en
el é&rea de admnistracién son: sueldos al personal de oficina,
papeleria y utiles, inmpuestos y prestaciones sociales; por 1|o
tanto el aborar y aplicar |as proyecciones contribuird a disefar |a
estructura del presupuesto respectivo adenmdas de dismnuir |os

gastos y elimnar aquell os que sean innecesari os.

38. ¢lLa forma en que actualnente realiza |las actividades | e permten

uni ficar el esfuerzo con el resto del recurso humano?

bj eti vo:
Determinar si la forma en que |levan a cabo |as operaciones
permite la arnonizacion del trabajo entre los distintos

depart anent os.

Cuadro No. 34

T

EN TS Y TN




G afi co.

Conent ari o:

Al procesar la informaci6én se obtuvo que el 81.25% de |os
enpl eados investigados afirmaron que si se unifica esfuerzos con
la forma de trabajar actualnente, mentras que el restante opind
lo contrario. La inplenentaci 6n del sistema presupuestario
mejorara |la coordinacion de todas |as areas de |a nedi ana enpresa
y asi msnmo fortalecerd la unificacidén de todo el esfuerzo de |os
tr abaj ador es.

Si contesto si, pasa a |la pregunta No. 40.

39. ¢Por qué no estén unificadas |as areas de trabaj o?

bj eti vo:

Determ nar porque el desenpefio de |os departamentos no esta
unificado en |a mnediana enpresa conercializadora de nuebles vy

el ectrodomésticos en el nunicipio de Quezal t epeque.



Cuadro No. 34

OPCl ONES IIIIIIIIIIIII
N°
L i o

1 || FALTA DE PROYECCI ONES
PRESUPUESTARI AS 3 | 100. 00%
TOTALES n 100. 00%

Conent ari o:

El total del Recurso Humano que contestdé que no se unifican
esfuerzos sostuvo que es la falta de proyecciones presupuestarias
la principal razéon por la cual no se trabaja en forma conjunta.
Con 1o anterior sera necesario inplenentar programas de
capacitaci 6n de este nuevo método a enplear con el fin de que
todos conozcan las ventajas de estar coordinados en |as
activi dades que realizan.

40. ¢cDentro de cada area de la entidad existe una planificacién de |as
activi dades?

bj eti vo:

Identificar la existencia de resultados proyectados en todas |as
tareas que realiza |l a nmedi ana enpresa.

Cuadro No. 35

. POl ONES

ENN IS Y T




G afi co.

18. 75%

Conent ari o:

El personal administrativo y contable sujeto de estudio respondi 0
que si se el abora planificacion en |las actividades que desarrollan
con un 81.25% mentras que el resto sostuvo |lo contrario. Por |lo
tanto debe incluirse a todos los trabajadores en la realizacién y
ej ecuci 6n de los planes para el éxito de |las operaciones a |levar

a cabo.

Si la respuesta es si, pasar a |la pregunta No. 42.

41. ¢Por qué no existe una planificaci 6n de |as activi dades?

hj eti vo:

Conocer los diversos notivos de no planificar |as funciones que

realizan.



Cuadro No. 37

cPa ONES
_ L% |

AL
%
[T ][ v cooro wacl G e s Areas | s | 1oo.oow]

Conent ari o:

El personal que afirmd que no poseen planificacién en |as
operaci ones que realizan, el 100.00% detall6 que no hay
coordinacié6n entre las areas. Al contar con un sistema
presupuestario que planifique y controle las actividades se |logra
el trabajo en conjunto de todos los distintos departanentos
funcionales de la enpresa para que trabajen con un objetivo en

conun.

42. ¢Qui én es el encargado de |levar a cabo | a planificaci6n?

hj eti vo:

I nvestigar |a persona encargada de gui ar al personal para el logro
de | os objetivos previanente establ eci dos.

Cuadro No. 38

- OPCI ONES

1 GERENTE GENERAL O
PROPI ETARI OS 0 76.92%

n ENCARGADO DE CADA AREA 7 53. 85%

Conent ari o:

De los trece elenmentos del Recurso Humano que respondi eron que si

pl anifican |las tareas, el 76.92% considera que el Gerente General



y/ o propietario son |os responsables de |la planificacién dentro de
las entidades, seguido por el encargado de cada area con el
53.85% por lo tanto la inplenentacion de cifras estinmadas
nejorara la forma en que son inplenentadas |as actividades porque
todo el personal debe estar consciente de | os objetivos a obtener

en cada nedi ana enpresa.



ANEXO No. 5.
RESUMEN DE GUI A ESTRUCTURADA

PARA LA ENTREVI STA.



Resunmen de informaci 6n obtenida de la guia estructurada, dirigida
a los Cerentes Cenerales de |la nmediana enpresa conercializadora de
muebles y electrodomésticos en el Mnicipio de Qezaltepeque,

Departanento de La Libertad.

ojetivo de la Quia: Determinar a través de la nediana enpresa
conercializadora de nuebles y electrodongésticos, la utilizaci6n de un
Sistema Presupuestario para la planificacion y control de |os recursos

fi nanci er os.

Gerente Ceneral Gerente Genera
Pregunt a El Robl e Conmerci al Conercial Portillo

S.A de C V.

1. ;Qual es | a O recer a nuestros clientes | Generar crecimiento y

nisién dentro de su productos y servicios de|solidificar la posicioén que

" reconoci das marcas, con el | se goza act ual nent e, a
enpresar

nej or servicio antes vy |través de una adm nistracion

después de |l a venta. obj eti va.




Pr egunt a

2. Quéa
vi si 6n

enpresa?

Gerente CGenera

El Robl e Conercial S. A

de C. V.

Crecer 'y conpetir con |las

gr andes ent i dades y ser

i mpor t ador es di rectos de

nuebl es y el ect rodongésti cos.

Gerente CGenera

Conercial Portillo

Ser dentro de cinco afios

una enpr esa sol i da,

identificada con el
cliente, y obt ener

cobertura naci onal

3. ¢Cuales son |as
expectativas de |la
enpresa a corto

pl azo?

Participar en ferias de
el ectrodomésticos y fin de

ano.

Conpra de nercaderias cono
prevenci 6n de tenporada

navi defia.

Crecer y consolidar la
estructura
organi zati va

Posi ci onar se en | os

ner cados que se

ati enden actual nente

4, ¢Cuales son |os
obj eti vos de l a
enpresa?

Aunent ar vent as.
I ncrement ar | a

recuperaci 6n del efectivo

Bri ndar un servicio que

facilite a nuestr os
clientes |a adquisicion
de conmpbdidad en su
hogar y wuna magnifica
cal i dad en nuest r os
pr oduct os.

Crecer y posicionarnos
de una nmanera so6lida en
ner cados

| os que

est anos presentes.




Pr egunt a

5. ¢COnp se lleva a
cabo l a
conuni caci 6n dentro
de |l a enpresa?

Gerente CGenera

El Robl e Conercial S. A

de C. V.

A través de:
Tel éf ono.
Reuni ones.
I nternet.

Radi os t el ef 6ni cos.

Gerente CGenera

Conercial Portillo

Por nedi o de:
For mal .
Menor andun.

Reuni ones por tienda y

gener al es.

6. ,Conm  es
estructura
organi zativa de
enpresa?

Gerente general y propietarios,

gerente administrativo, gerente

cont abl e,

vendedor es.

gerente de ventas,

No esta bien definida

pero si hay paranetros:
representante | egal ,
gerente general ,
cont abi | i dad, audi t or es
externos y gerente por

ti endas.

7. ¢Cuales son Ilas
politicas de la
enpresa?

Cubre las siguientes areas:

De vent as.
De cobros.
De adm ni straci 6n.

De contrataci 6n

per sonal .

Pago a proveedores.

Enf ocadas a:
De crédito.

De conducta en la

enpresa, entre otras.




Pr egunt a

JCudl es son | os
pl anes par a
i ncrenent ar | as

vent as?

El

Gerente CGenera

Robl e Conercial S. A.

de C. V.

I ncentivos

personal .

Politicas de precios bajos.

Coner ci al

Gerente CGenera

Portillo

Excel ente atenci 6n al

cliente en los puntos

de vent as.
Pr onoci ones.
Descuent os.

Regal os por conpras.

Cudl es el
porcent aj e que
espera increnentar

con esos pl anes?

20% en relacion al afo

pasado.

20% por ti enda.

¢sConsi der a que
el TLC con Estados
Unidos de Angrica
l e afecta | as

vent as?

Si afecta, ya que hay mayor

i ntroducci 6n de productos.

El efecto recibido es
un incremento en |as
ventas, debido a |os

baj os inpuestos para

i ntroducir nercaderi a.

¢En qué porcent aj e?

D smi nuye en 5%

Aunent 6 en un 50%




Pr egunt a

11. ¢Repercute el
nivel inflacionario

en el nivel de |as

vent as?

Gerent e Gener al
El Robl e Conercial S. A

de C. V.

Si porque
pagar

| a dol ari zaci 6n.

la gente quiere

lo misnp que antes de

Gerent e Gener al

Conercial Portillo

Si. Con el increnmento
de los precios en |los
productos, |as ventas

di sm nuyen.

¢En qué porcent aj e?

En un 25%

12. Ll evan
contabilidad fornal

en |l a enpresa?

13. ¢l npl ement a
presupuestos en el
desarrollo de las

activi dades

operativas

adm ni strativas

cont abl es

negoci 0?

No. Porque no existe
depart anment o

pr esupuest os.

el

de

No. Por el
desconoci mi ento de |os
si st emas de
falta de

pr esupuest os,

| ogistica y tienpo.




14. ¢La aplicaci 6n de presupuestos ayuda a | a consecuci 6n de | as
met as propuest as?

15. ¢Para que periodo el abora | os presupuestos?

16. ¢Cudles son |los tipos de presupuestos que enplean en su
enpresa?

NOTA: Las preguntas 14, 15 y 16 no han sido incorporadas al
resunmen debi do que anbos Gerentes Generales no inplenentan planes

cuantitativos en el desarrollo de |as activi dades.

CGerente Ceneral Gerente Genera
Pregunt a El Roble Conercial S. A Conercial Portillo

de C. V.

17. ¢Es importante ff- Si. Par a ver las |- Si. Ya que hay

contar con un directrices de |a enpresa. objetivos claros todo
si stema

_ el afio y por ende es
presupuestari o?
; una gui a para
JPor qué?

identificar el nivel

de cunpl i mento de

nuestras netas.




Pr egunt a

18. ¢Conoce 10 que

son control es
pr esupuest ari 0s?

Favor explique.

E

Gerent e Gener al

Robl e Conercial S. A.

de C. V.

Si. son herram entas con

las cuales se verifica

que el trabajo vaya de

acorde a |lo que esta

pl ani fi cado

Gerent e Gener al

Conercial Portillo

No. (No explico)

. ¢Cual es son sus
princi pal es
pr oveedor es?

MABE.

PANASONI C.

OWNI SPCRT.

CAPRI .

CETRON.

VI DUC.

GOLDTREE.

UNI REX.

CAPRI .

| NDUFOAM

VH RPOCL.

Dl ESA.

PROCADE.

MOZZA | NTERNAC!I ONAL.

HANZI .

PANAFOTO.

AUDI O CENTRO.

KENEDY CENTER

20. ;Cuédles son |as
politicas de
sel ecci 6n de

pr oveedor es?

Precio 100% 1le conpro al

que vende barato.

Sol i dez.
Cal i dad de articul os.
Respal do.

Seri edad.




Gerent e Gener al Gerente CGenera

Pregunt a El Roble Conercial S A Conmercial Portillo

de C. V.

21. ;Qué criteriosf- Calidad. - UWilidad.
son tomados enf. . pregjo. - Calidad.
cuent a para

Garant i a. . Pr eci o.
conpr ar
ner caderi a? Dur aci 6n.

Beneficios a nuestros

clientes.

i m Se efectulan asi:
. ¢.De que manera Depende del requerimento

son ef ect yuadas que se t enga, pero | - Crédito.

| as conpras? regul armente son de contado |. Contado.

y al crédito.

. ¢Cual es el
pl azo que le Treinta dias.

conceden | os

proveedores por

las conpras de

nmer caderi a?




Pr egunt a

24. ;Cual
periodo
promedi o
pago?

El

Gerente CGenera

Robl e Conercial S. A.

de C. V.

Treinta di as.

Gerente CGenera

Conercial Portillo

Mensual .

. A
asci ende
vent as

nmensual es?

$ 125, 000. 00

apr oxi madanent e.

$ 138, 000. 00

apr oxi madanent e.

. ¢Concede
créditos en las
vent as que
realiza? ¢Y qué

pl azo ot orga?

Si. Maxi nb 24 neses.

Si. De seis a 24

neses, por |o general.

. cQué criterios
son utilizados
para establ ecer
pr eci os de

vent a?

Por cent aj e de gananci a.

Pr eci os de

conpet i dores.

Rel aci 6n ner cado.

Gast os i nternos.




28. ¢En

Pr egunt a

qué
periodos de
afio se elevan

| as ventas?

El

Gerent e Gener al

Robl e Conerci al

de C. V.

Mayo.
Novi enbr e.

Di ci enbre.

S. A

Gerent e Gener al

Conercial Portillo

Mayo.
Julio.
Agost o.
Cct ubre.
Novi enbr e.

Di ci enbre.

. cQué el enent os
del anbi ente
ext erno

influyen en Ila
al teraci 6n de

| as ventas?

Legal es

Anbi ent al es.

Per i odo vacaci onal .

Festi vi dades.

Vacaci ones.

. ¢cQué canal de
di stri buci 6n
enpl ea par a
comerci al i zar

| os product os?

D rect ament e al

final.

cliente

D rectanmente

cliente final.




Pr egunt a

31. ¢Qué
pronoci ones son
utilizadas para
gener ar
i ncrement os en

| as ventas?

Gerente CGenera
El Robl e Conercial S. A

de C. V.

Regal os.

Descuent os.

Gerente CGenera

Conercial Portillo

Regal os por conpras.

Descuent os.

. cQué

son vendi dos en

pr oduct os

mayor cantidad?

Muebl es.

Tel evi sores.

Equi pos de soni do.
Ref ri ger ador as.

DVD s.

Tel evi sores.

Canas.

Ref ri ger ador as.

Juegos de conedor.

El ectrodomést i cos en

gener al .

. cCuent a

actual mrente con

algan tipo de
fi nanci am ento
por parte de
al guna
institucion
bancari a? ¢cua

es el plazo?

No obtengo financiamento

trabajo con recur sos

pr opi os.

Si. Depende de la
instituci 6n bancari a,
y el periodo de
fi nanci am ento va
desde seis meses hasta

cuatro afios.




Pr egunt a

34. ¢Real i za
inventario
sobre l a
ner caderi a? Y
cono est abl ece
el ni vel de

exi st enci a?

Gerent e Gener al
Robl e Conercial S. A.

de C. V.

Si. Y establezco el nivel
de inventario tomando cono
base Il a dermanda de
pr oduct os, y el

abast eci nmi ent o.

Gerent e Gener al

Conercial Portillo

Si. Los nontos de
exi stencia son fijados
a través de nininos y

Maxi nos.

. ,Se cuenta con
un control
riguroso sobre

| os

i nventarios?

¢Por qué?

Si. Por r obos

desapari ci 6n de product os.

Si. Par a prever
conpras y circulacioén
de éste, asi cono

pronociones y tonar

deci si ones a tienpo.

. ¢(Existe un
control sobre

| os recur sos

fi nanci eros

di sponi bl es?

S exi st en,

cual es son?

Si. A nivel de sistemm
conput ari zado y

conci |l i aci ones bancari as.

Si. Reporte diario de
ingresos y renesas

bancari as.




Pr egunt a

37. ¢Qué
operativos de

gast os

admi ni st raci 6n

y cont abi | i dad
son en los que
i ncurre

nor mal nent e?

El

Gerente CGenera
Robl e Conerci al

de C. V.

Suel dos.

Boni fi caci ones.
Al qui |l eres.

Tel éf ono.

Energia el éctri ca.

S. A

Coner ci al

Gerente CGenera

Portillo

Gast os de conbusti bl e.
Suel dos.

Com si ones.

Boni fi caci ones.

Radi os t el ef 6ni cos.

. ¢La forma en

gue actual nente
realiza | as
activi dades l e
permten

uni ficar el
esfuerzo con el
del

humano?

resto
recurso

¢;De qué nmanera?

Si. Ya que hay un nivel

exi genci a.

de

Si. Por medi o de

i ncentivos, reuniones,

bonos por met as

al canzadas, y preparar
o destinar recursos
necesari os para | ograr
el objetivo de cada

depart ament o.




Gerente Ceneral Gerente Ceneral
Pregunt a El Roble Conercial S A Conmercial Portillo

de C. V.

39. ¢Existe dentro No, depende de las |- Si. Hay wuna persona

de cada area de ci rcunstanci a del nomento. encargada para cada
la entidad una departamento de la
pl ani fi caci 6n enpr esa.
de | as
oper aci ones?

Expl i que.

. ¢Qué persona es No existe una persona|:- Representante |egal.

| a encargada de encar gada. - Gerente general .

I Tevar a cabo Cont ador general .

| a

- . Encar gado de finanzas.
pl ani fi caci 6n?




ANEXO No. 6.

LI NEA DE PRODUCTCS.



Li nea de Articul os

Vari os.

Codi go

Descri pci 6n

09003002

ADORNO CERAM CA CHI NA CA9603 P/ MESA 3PZS.

09003003

ADORNO CERAM CA CHI NA CA9610 P/ MESA 6PZS.

09021001

ADORNO PLASTI CO CHI NA GB1803 FRUTERO

07024013

ANDADERA CHI NA 1291 DOBLE

07024008

ANDADERA CHI NA B208 PLASTI CA

07024010

ANDADERA CHI NA BWL291R CON BALANCI N

07024015

ANDADERA HAMZI HK- 2006

07048001

BANCO PLEGABLE CHI NO PY- 33407 TERM CO

07048003

BANCO PLEGABLE MERCURY B111 METALI CO

07048002

BANCO PLEGABLE MERCURY B112 METALI CO

02033001

BAR REDSA R37 C/ ESPEJCS

09237001

CARRETI LLA MERCADO MERCURY SHO03 MEDI ANA

11004074

CARRO CHI NA 7605 PLASTI CO

11004097

CARRO CHI NA E9069

11004076

CARRO CHI NA SC899 BOMBERO PLASTI CO

9288001

CASCO MOTOCI CLETA CHI NA J244

01026010

CORTADCRA PELO CHI NA 38240 M NI

01026011

CORTADCRA PELO OSTER 76974 15PZS.

01026002

CORTADCRA PELO SHARVER RM5800

01026001

CORTADCRA PELO SUVBEAM 4050900CB

01026008

CORTADCRA PELO VI DAL SASSON VSCL866
26PZS.

01026006

CORTADCRA PELO WAHL 9633-518

01026007

CORTADCORA PELO WAHL 9636- 506 12PZS.

09058002

DESCDORANTE AMBI ENTAL CHI NA 63829 LI QUI DO

09061002

ENCENDEDOR CHI NA 95634B GAS

09035008

FLORES PLASTI CAS CHI NA 28764 ROSAS

12007001

FUNDAS GENERI CA PLASTI CA 3PZA.

09045001

LENTES OPTI COS CHI NA 30788 GRADUADOS

09045002

LENTES OPTI COS CHI NA 68695 C/ ESTUCHE

07020003

PATI NETA CHI NA SP1000 SPI DERMAN

11021002

Pl ZARRA | NFANTI L CHI NA 76829 DEPORTE

11022002

PORTACAPA JUGUETE CHI NA 77653 FLORES

11023001

PORTASOVBRERO JUGUETE CHI NA 77650

09085001

SET PERFUME CHI NA 75996 C/ JOYAS

02017013

SET RESPALDO CAMA 1165QA NI QUEL. DORADO
1. 60M.

02017010

SET RESPALDO CAMVA 1187FA 1. 40MI. VERDE

09241001

SET TEE CHI NA 15802 CERAM CA 18PZS.

09123014

SHAMPOO Vb5 43128

07023009

SI LLA PLASTI CA CH NA T/ BANCO GDE. COLOR

07023010

SI LLA PLASTI CA MEGAPLAST ESPEC!I AL" B"

07023005

SI LLA PLASTI CA MEGAPLAST NAPOLY S/ BRAZO

07023001

SI LLA PLASTI CA MEGAPLAST TURI N COLOR

09082001

SI LLA PLAYA CHI NA 76209 PLEGABLE




09080005

SOVBRI LLA LLUVI A CH NA 26057 FRESI TA

09080002

SOVBRI LLA LLUVI A CH NA 92032 M NI FLORAL

09080007

SOVBRI LLA LLUVI A CHI NA DI SNEY | NFANTI L

09080008

SOVBRI LLA LLWI A CH NA M NI

09080009

SOVBRI LLA LLUVI A EQUUS M5201 DOBLE

07014001

TAMBO GAS TROPI GAS 25LB. AVARI LLO

07013004

TRI CI CLO CH NA 210C DOBLE

09118001

UTENCI LI O COCl NA CHI NA S706 NMACHACAPAPA

07005021

RELQJ UNI REX CX3140 DESPERTADOR

07005023

RELQJ UNI REX CX3150 DESPERTADOR




Li nea de Muebl es para el

Hogar .

Codi go

Descri pci 6n

09005002

BASCULA HEALTHOMETER GG30951 270LB. DE

Pl SO

07012083

Bl CI CLETA LONGSTAR BMX

BATMVAN

R12 C/ RESPALDO

07012089

Bl Cl CLETA

LONGSTAR

BMX

R12 R/ METAL

07012088

Bl Cl CLETA

LONGSTAR

BMX

R12 R/ SOLI DA

07012040

Bl Cl CLETA

LONGSTAR

BMX

R16

07012081

Bl Cl CLETA
SPI DER

LONGSTAR

BMX

R16 C/ RESPALDO

07012033

Bl Cl CLETA

LONGSTAR

BMX

R16- K C/ BAUL

07012063

Bl Gl CLETA

LONGSTAR

BMX

R20

07012034

Bl Cl CLETA

LONGSTAR

BMX

R20- K C/ BAUL

07012012

Bl Cl CLETA

LONGSTAR

MONTANEZA R16

07012009

Bl Cl CLETA

LONGSTAR

MONTANEZA R20

SVEL. NI QUEL.

07012037

Bl Cl CLETA LONGSTAR MONTANEZA R24 LASER

07012087

Bl Cl CLETA M CAG MONTANEZA R24
21VEL. AMORT. MBO

07012084

Bl C CLETA M CAG MONTANEZA R26 21VEL. Mb0O

02013001

CLOSETH AVMERI CANO 2 CUERPCS

02013002

CLOSETH AMERI CANO 3 CUERPCS

2013014

CLOSETH AVERI CANO 3 CUERPCS METALI CO

07019013

COCHE BEBE CHI NA 78988 SNOOPY

07019007

COCHE BEBE CHI NO BABYLAND BS104N

07019012

COCHE BEBE CHI NO Q102

7019016

COCHE BEBE MERCURY B8

07036008

CUBRECANVA CRI STABELLA 1. 40Mr. EDREDON

7036017

CUBRECAVA EMBAJADOR 1. 40MI. 4PZS

7036018

CUBRECAVA EMPERADOR 2. OOMT. 4PZS

07036006

CUBRECAVA FUTURE COVFORT 1. 40M.

07036011

CUBRECAVA ONAI DA 1. 40MI' 3PZS. BORDADO

2006010

CUNA BEBE SS2305 CON COCHE

02006009

CUNA CHI NA 101-D LUJO

02006007

CUNA ROXANA METAL 0. 65 S/ COLCHON

02022002

CURI O FP 116 GAB. ESQUI N. CHERRY ROBLE

09015004

DEPCOSI TOS CHI NA 96100 PLASTI CO AGUA

09015003

DEPCOSI TOS CH NA TPX2038 AGUA 3PC.

02023002

ESPEJO ASI A 537 METAL

02023003

ESPEJO MAX 5035 CHEVAL

11018001

ESQUI NERA JUGUETE CHI NA 77652 3 PELD.

02029002

ESTANTE MAX 5008SC PEQ

02029003

ESTANTE MAX 5023C PEQ.

02011028

GABETERO KAWAKI DELUXE 5 NI VELES

02011036

GABETERO MEGAPLAST 5GAB. PEQ

02011014

GABETERO PI NTADO 0. 60MTI. C. ESPEJO 3 GAB.

02011033

GABETERO PI NTADO 1. 00MI S/ ESPEJO 4GAB.

02011024

GABETERO PI NTADO GABRI ELA 6 GAB.

02011023

GABETERO PI NTADO UCRANI A 7GAB.




02011006

GABETERO SANCHEZ ALFA C ESPEJO

02011012

GABETERO SANCHEZ M NI

BANCO

VALERI A TOCADOR

02005018

JUGUETERA MADERA SOLI DA PQ

02005017

JUGUETERA MARMCOLI ADA MEDI ANA

07028062

LAMPARA

ELECTRI CA

CHI NA 307- PK

07028064

LAMPARA

ELECTRI CA

CHI NA 731-BK

07028071

LAMPARA

ELECTRI CA

CHI NA L-215

07028023

LAMPARA

ELECTRI CA

EQUUS 5310 ESCRI TORI O

07028026

LAMPARA

ELECTRI CA

EQUUS NSO09 MESA

07028025

LAMPARA
PESCADGCS

ELECTRI CA

EQUUS WD99023CD 3

07028024

LAMPARA
PESCADGCS

ELECTRI CA

EQUUS WD99034CD 6

07028053

LAMPARA

ELECTRI CA

MAX 3001BK/ G

07028074

LAMPARA

ELECTRI CA

MAX 3005 BK/ HG

LAMPARA

ELECTRI CA

MERCURY W909

LAMPARA

ELECTRI CA

MERCURY W9911

LAMPARA

ELECTRI CA

MERCURY WD912

07028011

LAMPARA

ELECTRI CA

NEW HLNT8069

07028049

LAMPARA

ELECTRI CA

K 4127- 5402

07028052

LAMPARA

ELECTRI CA

K 4128F- S402

07028043

LAMPARA

ELECTRI CA

K 9109BR

07028041

LAMPARA

ELECTRI CA

K 965TSV

07028042

LAMPARA

ELECTRI CA

K 975- MBV

01018020

MAQUI NA

COSER BUTTERFLY JH142 21P

01018009

MAQUI NA

COSER JANOMVE 131TS3 RECTA

1018033

MAQUI NA

COSER JANOVE 3004 PORTATI L

01018029

MAQUI NA

COSER LONGSTAR JA2-2 RECTA

01018028

MAQUI NA

COSER REG NA 538 22PTAS.

01018018

MAQUI NA

COSER S| NDEL FA58P

01018024

MAQUI NA

COSER S| NDEL FB19P

02021005

MVESA

5536 T BAR VERDE NEGRO

02021002

MESA

683BK P COVPUTADORA

02021003

MVESA

815 P COMPUTADORA PEQ

02021009

MESA ASI A 509 P TV. PEQ

02021032

MESA ASI A 618 P/ TV.

02021031

MESA ASI A 635 P/ COVPUTADORA

02021001

MESA ASI A S3009/ 524 ESCRI TORI O PEQUENO

02021024

MESA

CHI NA 95999 SERVI R 29X49CM

2021047

MVESA

| RLANDA P/ COVPUTADORA

11020006

MESA

JUGUETE CHI NA 12478 SPI DERMAN

11020008

MESA

JUGUETE CHI NA 22832 PRI NCESA 3PZS.

11020007

MESA

JUGUETE CHI NA 68853 TRI COLOR

02021008

MVESA

MEGAPLAST TURI N 4 PERS. PLAST. CUAD

02021017

MESA

PERS. PLAST. REDON.

MEGAPLAST VENECI A 4

02021039

MESA

OWN

HO3H

P/ TV.

02021015

MESA

PROFFI CE MECANOGRAFI CA

02021014

MESA

PROFFI CE P COVPUTADORA PEQ




02021018

MESA PROFFI CE TENDER-11 P/ COVPUTADORA

02021007

MESA SMB34 P NI NO ESCRI TORI O GDE.

02021023

MESA TECNI TUB PEQUENA

02021004

MESA TOV 2639 MADERA

02015002

MODULO PI NTADO COLONI AL GDE.

02015032

MODULO PI NTADO ESPECI AL C/ CORTI NA

02015006

MODULO PI NTADO M NI MARI POSA S/ CORTI NA

02015037

MODULO REDSA 1056

02015027

MODULO REDSA 253 C/ TUBO

02015026

MODULO REDSA E25 GDE.

02015014

MODULO SANCHEZ CORTI NA 1. 50MT.

02016005

ORGANI ZADCR ASI A 501 C/ CACHI TGS

02016002

ORGANI ZADCR ASI A 521 T/ ESQUI NERA

02016013

ORGANI ZADOR ASI A 522A

02016017

ORGANI ZADCOR ASI A 585BK T/ VI NERA

02016001

ORGANI ZADOR ASI A 604 P COCI NA METAL

02016023

ORGANI ZADCR ASI A BP4475BK T/ ESQUI NERA

02016008

ORGANI ZADOR ASI A P COCI NA 582GN 582BK.

02016014

ORGANI ZADOR ASI A P TV. GDE. 507A

2016026

ORGANI ZADOR CHI NA 43381 MADERA 5NI VELES

2016027

ORGANI ZADOR CHI NA 97132 PLASTI CO 5PELD.

01044001

PANKEKERA PROFECI ONAL TV1162

09001001

REGULADORES GRESAL P/ SI STEVA TROPI GAS

02010009

RESPALDO CAMA CONTRERAS 1. 40MT. LI BRERA
C/ ESPEJO

02010015

RESPALDO CAMA PI NTADO 1. 40MI. TREBCL
C/ ESPEJO

02010008

RESPALDO CANMA REYES 1. 40MI. REG NA

02028001

REVI STERA MAX 5025 MADERA

09036006

SARTEN HI BACHI 38263 T/ PARRI LLA

07043008

SECADOR PELO REVLON RV0O48CN1

07043002

SECADOR PELO REVLON Rv448C

07043013

SECADOR PELO VI DAL SASSON VS183C
PL ANCHADOR

07043011

SECADOR PELO VI DAL SASSON VS519

07006029

VAJI LLA ARAMCO SAAAl1 16PZS.

7006031

VAJI LLA D NNER 20PZS

07007004

VENTI LADCR HAEI R 52" CUADRADO

07007060

VENTI LADOR HOLMES F96SO 4" PERSONAL

7007074

VENTI LADOR | MPRESS | M727 16 PEDEST.

07007016

VENTI LADOR KANGLE TORRE @ RAT.

07007073

VENTI LADOR KAWAKI 2000 16" PEDEST.

07007044

VENTI LADOR LEADER CF1601 TECHO

07007048

VENTI LADOR LONGSTAR 16" PEDESTAL

07007041

VENTI LADOR LONGSTAR 18" | NDUS. PEDESTAL

07007034

VENTI LADOR LOTUS M NI DESK FAN 6"

07007043

VENTI LADOR MAJESTI C AXRA- 42L TECHO

07007028

VENTI LADOR ORI ENT 16" CABEZA LOCA

07007029

VENTI LADOR ORI ENT 20" CUADRADO

07007051

VENTI LADOR ORI ENT 56" TECHO | NDUSTRI AL




07007068

VENTI LADCR ROYAL 16"

PEDESTAL

07007006

VENTI LADOR SUPER DELUXE 12" MESA

02017013

SET RESPALDO CAMVA 1165QA NI QUEL. DORADO

1. 60M.

02017010

SET RESPALDO CAMA 1187FA 1. 40MI. VERDE

02004005

JUEGO COVEDOR

ACME 7705/ 06 METAL

02004040

JUEGO COVEDOR

BRENDALY 4PERS. PI NTADO

02004039

JUEGO COVEDOR

BRENDALY 6PERS. PI NTADO

02004061

JUEGO COVEDOR

Dl VERSOS REY 6 PERS.

02004055

JUEGO COVEDOR

HOVE 610-5 5PZS.

02004054

JUEGO COVEDOR

HOVE HVb030 5PZS.

02004053

JUEGO COVEDOR

MAX 4901GB

02004050

JUEGO COVEDOR

6 PERS.

MOBI TUBO PROMOCI ONAL

2004063

JUEGO COVEDOR

ECONOM CO

REI NA 6 PERS. METAL

02004014

JUEGO COVEDOR

TAPI ZADO 4 PERS.

02004027

JUEGO COVEDOR

VALLARTA 4 PERS. METAL

02004022

JUEGO COVEDOR

VALLARTA 6 PERS. METAL

02004034

JUEGO COVEDCOR W NDSOR 342/ 3556 VERDE

6/ PERS.

02008010

JUEGO MESA

ASI A 416BK CACH TGS C/ VIDRI O

02008002

JUEGD MESA

MARMOL 7403- 6040 VERDE

02008019

JUEGO MESA

MAX 4602BK CACHI TOS

2008021

JUEGO MESA

MAX 46060

02008018

JUEGO MESA

MAX 4644C 3PZS.

02008004

JUEGDO MESA

SABANA VI DRI O REDON. 1024BK

02007036

JUEGO SALA

CONCHI TA 311 JR

02007065

JUEGO SALA

EJECUTI VO 311 ECONOM CO

02007007

JUEGO SALA

KENI A 321 GDE. S/IM

02007011

JUEGO SALA

MARI PCSA 311

02007063

JUEGO SALA

M LLENI UN 311 CHENNI LL

02007064

JUEGO SALA

M LLENI UN 321 CHENNI LL

02007058

JUEGO SALA

STEFANY 321 GDE.

02007072

JUEGO SALA

YANI RA | NFANTI L

02030001

JUEGRO SI LLA MAX 47101C 3PZS.

07009052

COLCHON
1. OOM.

CAPRI

BOX SPRI NG EXCLUSI VA

07009054

COLCHON
1. 60M.

CAPRI

BOX SPRI NG EXCLUSI VA

07009055

COLCHON

ESPUVAR

ESPUVA

1. 00OMT

6"

07009030

COLCHON

ESPUVAR

ESPUVA

1. OOM.

3"

07009035

COLCHON

ESPUVAR

ESPUVA

1. OOM. 4"

07009056

COLCHON

ESPUVAR

ESPUVA

1. 20Mr 6"

07009031

COLCHON

ESPUVAR

ESPUVA

1. 20MI.

3"

07009057

COLCHON

ESPUVAR

ESPUVA

1. 40MI 6"

07009032

COLCHON

ESPUVAR

ESPUVA

1. 40MI.

3"

07009002

COLCHON

REDETEX

ALGODON 1. OOM.

07009003

COLCHON

REDETEX

ALGODON 1. 20MT.

07009004

COLCHON

REDETEX

ALGODON 1. 40MMT.




Li nea de Equi po de i ci na.

Caodigo Descripcion
12010004 | CABLE HURRICANE USB T/MACHO
07002025 | CALCULADORA CHINA 40435 C/PAD MOUSE
12010005 |CABLE GENERICO PARALELO P/IMPR.10"
12003003 | MOUSE GENERICO PS2 2BOTONES
12010001 | CABLE GENERICO PARALELO P/IMPR.6"
14004001 | CINTA BICOLOR KORES MAQUINA ESCRIBIR
12003006 | MOUSE MEGA PS2 3BOTONES
12027001 | CINTA IMPRESOR PANASONIC KXP115
12004002 | TECLADO GENERICO WIN98 PS2
07002016 | CALCULADORA CASIO HS-4ES
11015009 | MOTOCICLETA CHINA C/PEDAL PLASTICA
12003005 | MOUSE XTECH PS2 3BOTONES
07032001 | PUPITRE ESCOLAR GDE.
02019015 | SILLA CHINA 4741BK C/GAS SECRETARIAL
07002012 | CALCULADORA BIG DISPLAY 102B
12029002 | CARTUCHO TINTA CANON BCI-24CL COLOR
07032003 | PUPITRE ESCOLAR PEQ.
02019024 | SILLA MAX 4701 BK/WH
07002009 | CALCULADORA CEDAR CD-304
07003021 | MAQUINA ESCRIBIR BROTHER 1000 MANUAL
09257001 | CAJA FUERTE PROSAFE PSF80
09079001 | MOCHILA CHESON 39800A P/COMPUTADORA
01036004 | ENFRIADOR AGUA TOPAZZIO TWB5T4
07002001 | CALCULADORA CANON MP21D CONTOMETRO
07003007 | MAQUINA ESCRIBIR SILVER REED 200
11015004 | MOTOCICLETA CHINA SC897S RECARGABLE
12012015 |IMPRESOR CANON IP1200 INKJET
07002005 | CALCULADORA CASIO HR-150L
02019021 | SILLA MAX 4747BK MESEDORA
02026002 | ARCHIVADOR ANGELITA 3 GAB.
02026001 | ARCHIVADOR PROFFICE 4 GAB.
07002017 | CALCULADORA DESTOP CD-301-8/8M
07002008 | CALCULADORA FRACTION FX-82LB
12001001 | MODEMS CNET 56KV90
09257002 | CAJA FUERTE PROSAFE PSF300
07003004 | MAQUINA ESCRIBIR SILVER REED R813
07002014 | CALCULADORA TEXAS INSTRUMENT TI-1795
07003016 | MAQUINA ESCRIBIR OLYMPIA TRAVELLER C
1037025 CPU DELL GXI
01037015 | CPU IBM PENTIUM 300MHZ C/CDRON
07002006 | CALCULADORA ELECTRONICA HL-812L
02019005 | SILLA ESPERA C/BRASOS 5903
07003011 | MAQUINA ESCRIBIR OLIVETY MS25PLUS
07002007 | CALCULADORA CACTUS CD-402
12015001 | AGENDA ELECTRONICA CASSIO CASSIOPEIA PV400PLUS




Linea de Audio y Video.

Caodigo Descripcion
07034009 | AUDIFONO COBY CVEO05 STEREO
07034002 | AUDIFONO SONIVOX SX-200
07034003 | AUDIFONO SONIVOX VSIB PEQUENO
12034001 | AUDIFONOS/MICROFONO KLIP BLANCO
01004013 | CASSETERA CARRO UNIREX MRX350
01004014 | CASSETERA CARRO UNIREX MRX350SP
12006009 |CD IOMEGA DVD-R 8X
11069002 |CD PLAYER JUGUETE CHINA 3699A
01042002 | CDPLAYER CARRO BOSS 614C MP3
01034010 | CONTROL REMOTO PHILIPS PH010 UNIVERSAL
01034009 | CONTROL REMOTO PHILIPS PM-335 UNIVERSAL
01034002 | CONTROL REMOTO RCA RCA403 UNIVERSAL
01034006 | CONTROL REMOTO RCA RCU1400VP C/VIDEO
01033011 | DISCMAN COBY CXCD109
01033009 | DISCMAN DAEWOO G500CK C/KIT CARRO
01033018 | DISCMAN PANASONIC SL-CT520P
01033017 | DISCMAN PANASONIC SLCT582VP
01033012 | DISCMAN PANASONIC SLSW940
01033010 | DISCMAN PHILIPS AX5011
01033002 | DISCMAN UNIREX CDX1
01033016 | DISCMAN UNIREX CDX22
1033019 DISCMAN UNIREX CDX25
1033020 DISCMAN UNIREX CDX38MP
01033008 | DISCMAN UNIREX CDX4K
01005068 | EQUIPO SONIDO AIWA NSXAJ54
01005043 | EQUIPO SONIDO AIWA NSXAV800 3 LASER
01005040 | EQUIPO SONIDO AIWA NSXH80 3 LASER
01005052 | EQUIPO SONIDO DAEWOO ACD6500
01005044 | EQUIPO SONIDO DAEWOO AM1750
01005035 | EQUIPO SONIDO DAEWOO TCM413CD 3 LASER
01005027 | EQUIPO SONIDO DAYTRON ACD450 1LASER
01005031 | EQUIPO SONIDO ELTEC PHD38 1 LASER
01005020 | EQUIPO SONIDO ELTEC VIP162
01005019 | EQUIPO SONIDO GOLDSTAR FM28H
01005047 | EQUIPO SONIDO GOLDSTAR FM500
01005038 | EQUIPO SONIDO HITACHI AXC10W
01005030 | EQUIPO SONIDO HITACHI MD201 1LASER
01005104 | EQUIPO SONIDO JVC MXKA3
01005025 | EQUIPO SONIDO PANASONIC CSCH11 MINI LASER
01005135 | EQUIPO SONIDO PANASONIC SCAK240
01005121 | EQUIPO SONIDO PANASONIC SCAK331PLS
01005137 | EQUIPO SONIDO PANASONIC SCAK340
01005092 | EQUIPO SONIDO PANASONIC SCAK500P
01005125 | EQUIPO SONIDO PANASONIC SCAK631PLS
01005129 | EQUIPO SONIDO PHILIPS FWM39
01005134 | EQUIPO SONIDO PHILIPS FWM575




01005130 | EQUIPO SONIDO RCA RS2652

01005007 | EQUIPO SONIDO SAMSUNG VIP330

01005015 | EQUIPO SONIDO SANYO GXT215

01005036 | EQUIPO SONIDO SHARP CD422

01005049 | EQUIPO SONIDO SHARP CDC3700

01005112 | EQUIPO SONIDO SHARP CDXP1220

01005095 | EQUIPO SONIDO SONY MHCGX20

01005131 | EQUIPO SONIDO SONY MHC-GX355

01005085 | EQUIPO SONIDO SONY MHCMG110

01005091 | EQUIPO SONIDO SONY MHC-RG22

01005065 | EQUIPO SONIDO SONY MHDDX2

01005057 | EQUIPO SONIDO UNIREX URX10

01005107 | EQUIPO SONIDO UNIREX URX140

01005132 | EQUIPO SONIDO UNIREX URX150DVD

01005133 | EQUIPO SONIDO UNIREX URX180VCD

1005138 EQUIPO SONIDO UNIREX URX55DVD

07016007 |JUEGO ELECTRICO FUNSTATION ONE

07016006 | JUEGO ELECTRICO POLYSTATION PS-13

07040003 |LIMPIA CABEZAS BOZZ BZ810 P/VHS

07040006 | LIMPIA CABEZAS CHINA EL-053 VIDEO

07040001 | LIMPIA CABEZAS GENERAL ELECTRIC AV92G10 AUDIO

7033003 MICROFONO SONAKI MIC9605

01009074 | MINICOMPONENTE DAEWOO ARW3170

01009058 | MINICOMPONENTE ELTEC MZT1000 TV

01009043 | MINICOMPONENTE GENERAL ELECTRIC 35665A

01009012 | MINICOMPONENTE HITACHI TRK902W

01009045 | MINICOMPONENTE NATIONAL RXCW50F

01009066 | MINICOMPONENTE SANKEY RX870

01009056 | MINICOMPONENTE SANYO MW94R

01009022 | MINICOMPONENTE SILVER RG1140

01009004 | MINICOMPONENTE SONY CFS3000S

01009034 | MINICOMPONENTE TOSHIBA SX25

01009086 | MINICOMPONENTE UNIREX RX2060B

01009087 | MINICOMPONENTE UNIREX RX3060B

01009088 | MINICOMPONENTE UNIREX RX3060C

01009101 | MINICOMPONENTE UNIREX RX3070N

01009061 | MINICOMPONENTE UNIREX RX5050V

01009097 | MINICOMPONENTE UNIREX RX9049

01009090 | MINICOMPONENTE UNIREX RX9056

01009076 | MINICOMPONENTE WESTINGHOUSE WPDC5106

01008001 | MINITELEVISOR SILVER-ROYAL BTVR500A

01008004 | MINITELEVISOR UNIREX TX501 5" B/N

12021008 | MONITOR DELL 17"SVGA COLOR

12021020 | MONITOR GENERICO 17 SVGA

12021007 | MONITOR SAMSUNG 14"SVGA COLOR

12017001 | PELICULA PANASONIC KXFA55A

01013053 | RADIO CHINA EC-215 FM/AUDIFONOS

01013045 | RADIO INTERNATIONAL DO10H

1013058 RADIO KADIO R159AD




01013017

RADIO SANKEY FX929

1013059 RADIO SONAKI R158AD

1013056 RADIO SONAKI R8007AD

1013057 RADIO SONAKI R8045

01013038 | RADIO SONIVOX VS389

01013047 |RADIO SPORTMAN M16R C/AUDIFONOS

01012007 | RADIOGRABADORA DAYTRON RC5850

01012031 | RADIOGRABADORA HITACHI TRK66W

01012032 | RADIOGRABADORA HITACHI TRK720

01012126 | RADIOGRABADORA PANASONIC RX-D27 C/CD

01012127 | RADIOGRABADORA PANASONIC RX-D29 C/CD

01012073 | RADIOGRABADORA PHILCO 788K C CD

01012111 | RADIOGRABADORA PHILIPS AZ1008 C/CD

01012098 | RADIOGRABADORA PHILIPS AZ1550

01012131 | RADIOGRABADORA PHILIPS AZ5130 C/CD

01012022 | RADIOGRABADORA PHILIPS D8043

01012133 | RADIOGRABADORA PHILIPS PH1316

01012101 | RADIOGRABADORA SHARP QTCD210S

01012114 | RADIOGRABADORA UNIREX RX375

01012122 | RADIOGRABADORA UNIREX RX475

01012104 | RADIOGRABADORA UNIREX RX500

1012139 RADIOGRABADORA UNIREX RX848U

01012134 | RADIOGRABADORA UNIREX RX908

01012137 | RADIOGRABADORA UNIREX RX923

1012141 RADIOGRABADORA UNIREX RX923USB

01012109 | RADIOGRABADORA UNIREX RX925

01012110 | RADIOGRABADORA UNIREX RX928

1012140 RADIOGRABADORA UNIREX RX929DVD

01012130 | RADIOGRABADORA UNIREX RX945

01012135 | RADIOGRABADORA UNIREX RX949

01012120 | RADIOGRABADORA UNIREX RX998MP

01012136 | RADIOGRABADORA UNIREX RX999DVD

1012142 RADIOGRABADORA UNIREX RX999USB

07038002 | REBOBINADOR RCA UVR1Q

07038001 | REBOBINADOR SONIVOX JU305 T/CARRO

12011012 |REGULADOR VOLTAJE FORZA SL501 500MA

01038024 | REPRODUCTOR DVD CYBERHOME DVD300

01038025 | REPRODUCTOR DVD PANASONIC DVD-K32PLA-S

1038026 REPRODUCTOR DVD PROLINE HU DVD 50
REPRODUCTOR DVD PHILIPS DVD750VR DVD/VCR

01038011 | COMBO

01038015 |REPRODUCTOR DVD SANYO DVW7000 DVD/VCR COMBO

01038021 | REPRODUCTOR DVD SUMISHI DV101

1038031 REPRODUCTOR DVD SILVER DVD2473SPG

1038029 REPRODUCTOR DVD SILVER DVD2478SPG

1038030 REPRODUCTOR DVD SILVER DVD2479SPG

01038012 |REPRODUCTOR DVD TOSHIBA SD3900UR/B

01038014 | REPRODUCTOR DVD TOSHIBA SD3960

1038028 REPRODUCTOR DVD UNIREX TX777U PORTATIL

1048001

REPRODUCTOR MP3 UNIREX MPX2FB 256MB.




09105002 |SOPORTE TV PRIMETIME 19"-21"

09105003 | SOPORTE TV TELEFORMA P-25 14"-22"
1028083 TELEFONO ALCATEL E205E

01028025 | TELEFONO AT&A A9520 INALAMB.

01028016 | TELEFONO COBY CTP210 220

01028003 | TELEFONO COBY CTP260

01028001 | TELEFONO COBY CTP530 ALAMBRICO
01028002 | TELEFONO COBY CTP640 ALAMBRICO
01028031 | TELEFONO CONAIRPHONE 13 MEMORY
01028055 | TELEFONO EUROTEL 9849 C/IDENT.

01028069 | TELEFONO EUROTEL 9851 C/IDENT.

01028070 | TELEFONO EUROTEL 9852 C/IDENT.

01028056 | TELEFONO EUROTEL 9853 C/IDENT.

01028068 | TELEFONO EUROTEL 9854 C/IDENT.

1028082 TELEFONO ERICSSON 75201

1028085 TELEFONO ERICSSON W3001

01028065 | TELEFONO GENERAL ELECTRIC 25831 INALAMBRICO
01028067 | TELEFONO GENERAL ELECTRIC 27923 INALAMBRICO
01028036 | TELEFONO GENERAL ELECTRIC 29196 C/IDENT.
01028027 | TELEFONO MASTER PHONE WT3990 INALAMB.
1028075 TELEFONO MOTOROLA F3

1028075 TELEFONO MOTOROLA C115

1028080 TELEFONO MOTOROLA T193R

1028077 TELEFONO MOTOROLA C122

1028081 TELEFONO MOTOROLA V551

1028079 TELEFONO NOKIA 1112

01028062 | TELEFONO PANASONIC KXFT901LA QUIMICO
01028033 | TELEFONO PANASONIC KXTC150W INALAMBRICO
01028071 | TELEFONO PANASONIC KXTG2810LAB
01028022 | TELEFONO PROFHONE KX-T2008 C/IDENT.
01028017 | TELEFONO TELECRAFT PH140

01028014 | TELEFONO TRISONIC 6803 MONEDERO
01015193 |TELEVISOR AIRCOP 0120 12" B/N

01015006 | TELEVISOR DAEWOO DTQ20N2FC 20"
01015233 | TELEVISOR EMERSON EM27 27"

01015026 | TELEVISOR GENERAL ELECTRIC M14GEO00O
01015219 | TELEVISOR HAIER HTN20R12S 21"

01015237 | TELEVISOR LG RP21FJ4 FLATRON 21"
01015041 | TELEVISOR LLOYDS L520 20"

01015198 |TELEVISOR MAGNAVOX MC192DM 19"C/VCR
01015240 |TELEVISOR OLEVIA LT20S LCD 20"

01015156 | TELEVISOR PANASONIC CT27D31 27" PIP
01015244 | TELEVISOR PANASONIC CT-F2136 21" PLANO
01015040 | TELEVISOR PANASONIC CTG2995 29"
01015091 | TELEVISOR PANASONIC CTZ2111 21"
01015170 |TELEVISOR PANASONIC TC20B12PA 20"
01015080 | TELEVISOR PANASONIC TC20RA10LP 21"
01015232 | TELEVISOR PHILIPS 20PT62 20"

01015234

TELEVISOR PHILIPS 27MDTR DVD/VCD TRICOMBO




01015166

TELEVISOR PHILIPS PL3119 19"

01015194 | TELEVISOR RCA F25441E 25"

01015139 |TELEVISOR SAMSUI TV1315 13"

01015073 |TELEVISOR SAMSUNG MVR3100/VHS 21"

01015033 | TELEVISOR SANYO AVM1306 13"

01015058 | TELEVISOR SHARP 13NM100 13"

01015238 | TELEVISOR SHARP 20F650 X-FLAT 20"

01015242 | TELEVISOR SHARP 21FL94 21" PLANO

01015157 | TELEVISOR SHARP 27RS50 27"

01015243 | TELEVISOR SHARP 29FL94 29" PLANO

01015221 | TELEVISOR SUMISHI 2004 20"

01015181 |TELEVISOR SYLVANIA SRC22134 C/VHS 13"
01015180 |TELEVISOR SYLVANIA SRT2213 13"

01015222 | TELEVISOR SYLVANIA ST4274S 27"

01015168 | TELEVISOR SYMPHONIC MP19E 19"

01015203 | TELEVISOR SYMPHONIC RWF203 PLANO

01015153 | TELEVISOR TOSHIBA 13A21 13"

01015225 | TELEVISOR TOSHIBA 13A25 13"

01015224 | TELEVISOR TOSHIBA 20A25 20"

01015216 | TELEVISOR TOSHIBA MD13P3 13" DVD COMBO
01015008 | TELEVISOR TOSHIBA MD14F11 14" DVD COMBO
01015217 |TELEVISOR TOSHIBA MD20FP/R 20" DVD COMBO
01015004 |TELEVISOR TOSHIBA MW24FP3 24"'DVD/VCD TRICOMBO
01015218 |TELEVISOR TOSHIBA MW27FP1 DVD/VCD TRICOMBO
01015115 | TELEVISOR UNIREX TX1430 14"

01015155 | TELEVISOR UNIREX TX-1480 13"

01015160 |TELEVISOR UNIREX TX2150 20"

01022007 | VIDEOGRABADORA DAEWOO DVP5280 4CAB.
01022024 | VIDEOGRABADORA PANASONIC NVFJ6160PLS 6CAB.
01022009 | VIDEOGRABADORA PANASONIC NVSD4060P
01022022 | VIDEOGRABADORA PHILIPS MVR430 4CAB.
01022019 | VIDEOGRABADORA TOSHIBA SwW422

01017005 |WALKMAN GENERAL ELECTRIC M35363

01017027 | WALKMAN UNIREX RX21

01017032 | WALKMAN UNIREX RX23

07008003 | ANTENA AEREA MAGANA 10 ELEM.C/ACCESORIOS
04001013 | ANTENA CHINA 66222 BASE

01024003 | BOCINAS CARRO BOSS R652 STEREO

07025002 | ORGANO CASSIO SA11 MINITECLADO ELECTRICO
07025003 | ORGANO CASSIO SA40 MINITECLADO ELECTRICO

09051002

PORTACD CHINA 60665 P/ICARRO




Li nea de

El ect rodongésti cos.

Caédigo Descripcion
01032007 | AIRE ACONDICIONADO GENERAL ELECTRIC 5000BTU
704002 AZADOR FOREMAN GR10AWHT
07042001 | AZADOR TOASTMASTER ELECTRICO R840 GRILL
07001023 | BATERIA COCINA BETTER CHEF C2000 7PZ.
07001030 | BATERIA COCINA BETTER CHEF SX800 8PZS.
07001004 | BATERIA COCINA BETTER CHEFF E710 7PZS.
07001027 | BATERIA COCINA BETTER CHEFF F888 7PZS.ALUMINIO
07001028 | BATERIA COCINA BETTER CHEFF SX1010
07001029 | BATERIA COCINA KOCH 170821 12PZS.
01001017 | BATIDORA BLACK&DEKER MX215 250WT.
01001002 | BATIDORA MERCURY KM1 MANUAL
01027018 | CAFETERA ASTOR SM653 30TAZAS
01027027 | CAFETERA BLACK&DECKER DCM1300 12TASAS
1027032 CAFETERA MERCURY XQ604
01027011 | CAFETERA PROTOR SILEX A607 12TAZAS
1027033 CAFETERA PROTOR SILEX 43501 12 TAZAS
01027005 | CAFETERA WEST BEND 100TASAS
01027006 | CAFETERA WEST BEND 22TASAS
01027010 | CAFETERA WEST BEND 30TASAS
01027003 | CAFETERA WEST BEND 42TASAS
01027008 | CAFETERA WEST BEND 55TASAS
07010002 | CAMA CAPRI BOX SPRING ORTHO 1.20MT.
07010001 | CAMA CAPRI BOX SPRING ORTHO 1.40MT
07010048 | CAMA CAPRI BOX SPRING ORTHO 1.60MT
7010086 CAMA CAPRI BOX SPRING RESTMASTER 1.55MT.
07010072 | CAMA CAPRI BOX SPRING RESTMASTER 2.00MT.
07010014 | CAMA MOBILIA BOX SPRING ECONOSET 1.20MT.
07010083 | CAMA MOBILIA BOX SPRING ORTHOPEDIC 1.60MT.
07010029 | CAMA MOBILIA JUMBO PILLOW TOP 1.40MT.
11005001 | CAMA PLASTICA CHINA 60720 DORA
11005003 | CAMA PLASTICA CHINA 60730 ESPONJA
11005002 | CAMA PLASTICA CHINA 78969 POOH
07010012 | CAMA ROXANA CAMAROTE 1.00MT.RED.S/COLCHON
07010056 | CAMA ROXANA CAMAROTE 1000 1.00MT.S/COLCHON
07010040 | CAMA ROXANA CAMAROTE DELUXE 1.00MT.S/COLCH
07010011 | CAMA ROXANA GAB.1.00MT.S/COLCHON
07010010 | CAMA ROXANA GAB.1.20MT.S/COLCHON
07010075 | CAMA ROXANA PLEGABLE 0.60 S/ICOLCHON
07010079 | CAMA ROXANA PLEGABLE 1.00MT C/RES.S/COLCHO
12014001 | CAMARA DIGITAL VIVITAR VIVICAM 3550 C/MEMORIA
02009007 | CAMAROTE RAINBOW 45211.00/1.40MT.C.ALG
02002024 | CHINERO FORMICA 3PTAS.T/PANTRY
02002009 | CHINERO QUEEN ANNE S427 SENCILLO
02002007 | CHINERO WINDSOR S428 SENCILLO
01019041 | COCINA HORNO ACROS AXE-3220 S/SIST.




01019022

COCINA HORNO ACROS AXE3240 S/SIST.

01019068 | COCINA HORNO CETRON 4GC TROPICAL 30" S/SIST.
01019052 | COCINA HORNO CETRON CCG20B4QDA S/SIST.
01019070 | COCINA HORNO CETRON CCG20E4QOA S/SIST.
01019073 | COCINA HORNO CETRON CCG20M4Q1 S/SIST.
01019074 | COCINA HORNO CETRON CCG30M6Q1 S/SIST.
01019071 | COCINA HORNO MABE 1700 S/SIST.
01019024 | COCINA HORNO MABE 1751 S/SIST.
01019063 | COCINA HORNO MABE CM-20D S/SIST.
01019075 | COCINA HORNO MABE EM-1758 S/SIST.
01019065 | COCINA HORNO MABE EMA-20A S/SIST.
01019066 | COCINA HORNO MABE EMA-20D S/SIST.
01019064 | COCINA HORNO MABE EMA-20E S/SIST.
01019012 | COCINA HORNO TAPPAN GT30CRT3 S/SIST.
01002018 | COCINA MESA AMERICAN CHEAF 8582 2Q.ELECTRICA
01002036 | COCINA MESA BRENWOOD PS-360 2Q.ELECTRICA
01002042 | COCINA MESA CHINA BUR338 JARDIN PORTABLE 1Q.
01002041 | COCINA MESA CHINA EZ100 PORTABLE 1Q.
01002048 | COCINA MESA DURABRAND WS100/R
01002051 | COCINA MESA ECOCINA E-E2 S/SISTEMA
1002053 COCINA MESA ECOCINA C3 S/SISTEMA
01002013 | COCINA MESA ECOGAS FIORENTINA 4Q.S/SIST
01002045 | COCINA MESA MERCURY 101S ELECTRICA 1Q.
01002003 | COCINA MESA MERCURY 201S ELECTRICA 2Q.
01002009 | COCINA MESA MERCURY JZ20Y200B GAS 2Q.
1002054 COCIAN MESA SANKEY LINDA 4Q. S/SISTEMA
01002038 | COCINA MESA SUECO 110 MIXTA 4Q. S/SIST.
01002040 | COCINA MESA SUECO 310 4Q. S/SIST.
01002052 | COCINA MESA TECCO 4Q.S/SISTEMA
01002016 |COCINA MESA VOLCAN 3Q.S/SIST.

COCINA MESA WESTINGHOUSE WWBS18
01002033 |1Q.ELECTRICA
01002034 | COCINA MESA WINDMERE BD1 2Q.ELECTRICA
09038004 | CUBIERTOS CHINA 62852 8PC.
01014025 | EXTRACTOR JUGO BETTER CHEF IM550V 400WT.
01014024 |EXTRACTOR JUGO BLACK&DECKER HJ28/R
01014009 | EXTRACTOR JUGO BLACK&DECKER JE30
01014023 | EXTRACTOR JUGO HAMILTON BEACH R2502
01014001 | EXTRACTOR JUGO MERCURY TS605
01014016 |EXTRACTOR JUGO OSTER 3181
01014017 |EXTRACTOR JUGO PROTOR SILEX 66332
1046002 EXTRACTOR JUGO SKIMSEN ES INDUSTRIAL
1046003 EXTRACTOR JUGO SKIMSEN EX INDUSTRIAL
01021013 |FREEZER CETRON CZ33A 13'
01021003 | FREEZER GENERAL ELECTRIC FCM15SAWH
01021012 | FREEZER KENMORE 253-9185212
1006026 HORNO BETTER CHEFF IM253W TOSTADOR
1006027 HORNO BETTER CHEFF IM255W TOSTADOR
1006028 HORNO BETTER CHEFF IM257W TOSTADOR




01006020

HORNO BLACK&DECKER CTO7000 TOSTADOR

01006022 | HORNO BLACK&DECKER TRO1000B/R TOSTADOR
01006024 | HORNO BLACK&DECKER TRO1100/R TOSTADOR
01006019 |HORNO BLACK&DECKER TRO800/R TOSTADOR
01006023 | HORNO BLACK&DECKER TRO965/R TOSTADOR
01006005 | HORNO MERCURY KMS12B TOSTADOR
01006002 | HORNO MERCURY YM08B TOSTADOR

01025016 | HORNO MICROONDAS CETRON MB6775C
01025010 | HORNO MICROONDAS GOLDSTAR MA1300
01025001 | HORNO MICROONDAS PANASONIC NNS955WF
01025014 | HORNO MICROONDAS SHARP R203BW
01006012 | HORNO TOASTMASTER 398A TOSTADOR
01006014 | HORNO TOASTMASTER R342X TOSTADOR
01029023 | LAVADORA FRIGIDAIRE GLWS1233

01029018 | LAVADORA GENERAL ELECTRIC TL1104PL 24LB.
01007055 |LICUADORA BETTER CHEF IM600S 500WT.
01007056 | LICUADORA BETTER CHEF IM610W 400WT.
01007029 | LICUADORA HAMILTON BEACH 57101 7 VEL.V.P.
01007050 | LICUADORA HAMILTON BEACH R1607G
01007021 | LICUADORA MAN LP9090 7 VEL.V.V.

01007016 | LICUADORA MAN LPU5071 7 VEL.V.P.

01007033 | LICUADORA MAN LPU9002

01007028 | LICUADORA OSTER 4090 042 2 VEL.CROMADA.
01007020 |LICUADORA OSTER 4105 900

01007025 | LICUADORA OSTER 4108 10 VEL.V.P.

01007041 | LICUADORA OSTER 4655 3VEL.CROMADA
01007046 | LICUADORA OSTER 6074 14VEL.

01007015 |LICUADORA OSTER 6630 V/PLASTICO

01007031 | LICUADORA OSTERISER 465 41 3VEL.V.V.
01007054 | LICUADORA PROTOR SILEX 57171 8VEL
1007057 LICUADORA SOUNDSTAR 999P V/P

07004001 | OLLA BLACK&DEKER RC2001 ARROCERA
07004010 |OLLA MERCURY 9501TU VIDRIO

7004014 OLLA MERCURY RC3A ARROCERA

7004015 OLLA MERCURY RC5A ARROCERA

07004008 | OLLA MERCURY SC150 1.5QT.COCIDO LENTO
07004009 |OLLA MERCURY SC300 3QT.COCIDO LENTO
07004007 |OLLA PROTOR SILEX 33040 COCIDO LENTO
07004004 | OLLA SHEFSPOT DA22005 FREIDORA

01010040 | PLANCHA ELECTRICA BLACK&DEKER S660R
01010004 | PLANCHA ELECTRICA BLACK&DEKER X300
1010054 PLANCHA ELECTRICA BLACK&DEKER IR100
01010022 | PLANCHA ELECTRICA NEW PHILIPS EC3542
01010052 | PLANCHA ELECTRICA PANASONIC NI-F1IONS-WA1
01010001 |PLANCHA ELECTRICA PROTOR SILEX 17300
01010044 | PLANCHA ELECTRICA PROTOR SILEX 17400
01010013 | PLANCHA ELECTRICA PROTOR SILEX KL1321
01010008 | PLANCHA ELECTRICA PROTOR SILEX R1202

01010051

PLANCHA ELECTRICA RIVAL IR-4400




01010050 | PLANCHA ELECTRICA ROYAL RP635

01010039 | PLANCHA ELECTRICA WINDMERE 1200

07011005 | PLANCHA PUPUSAS ORTEGA 0.70MT.S/SIST.
07011006 | PLANCHA PUPUSAS ORTEGA 0.90MT.S/SIST.
07011012 | PLANCHA PUPUSAS ORTEGA 1.30MT.S SIST.
07022001 | PLANCHADOR ANGELITA METAL TAPIZADO
07022003 | PLANCHADOR CHINA 4812 AMERICANO

01011007 | PROCESADOR ALIMENTOS BLACK&DECKER FP1300/R
01011005 |PROCESADOR ALIMENTOS PROTOR SILEX 72588
01011003 | PROCESADOR ALIMENTOS TOSHIBA TFP1200
01020051 | REFRIGERADORA ATLAS MC260 10"ESCARCHA
01020083 | REFRIGERADORA CETRON CC35A 14"

01020084 | REFRIGERADORA CETRON CC40A 16"

01020065 | REFRIGERADORA CETRON CM22P 8"

01020052 | REFRIGERADORA CETRON CRFC-136AS FRIO SECO
01020047 | REFRIGERADORA CETRON RC211

1020101 REFRIGERADORA DAEWOO FR146 4

01020060 | REFRIGERADORA EUROTECH FM30B

01020061 | REFRIGERADORA HAIER HTE14WABWW FRIO SECO
01020095 | REFRIGERADORA LG GS73W63

01020094 | REFRIGERADORA MABE RM43 9" 1 PTA.
01020080 | REFRIGERADORA MABE RM44WO04 9"

01020093 | REFRIGERADORA MABE RM54Y 9" 2PTAS.
01020096 | REFRIGERADORA MABE RM57Y 12"2PTAS.
01020086 | REFRIGERADORA MABE RM62W 11"2PTAS.
01020056 | REFRIGERADORA MABE RM74W 14" FRIO SECO
01020057 | REFRIGERADORA MABE RM76W 15"FRIO SECO
01020055 | REFRIGERADORA MABE RMSC45Y 12"

01020001 | REFRIGERADORA SUPERCOLD S9

01045002 | SANWICHERA IMPRESS IM280

09004011 | TERMO MERCURY K8198S 3LT.METALICO
01016010 | TOSTADOR PAN PROTOR SILEX 22888

01016007

TOSTADOR PAN PROTOR SILEX R1406




ANEXO No. 7.

ESTADO DE RESULTADO 2006.



EL ROBLE COMERCIAL S.A DE C.V.
* COMPARNIA SALVADORENA"
ESTADO DE RESULTADO DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2006
“Expresados en dolares de los Estados Unidos de Norteamérica”

INGRESO 1,751,950.64
VENTAS 1,751,950.64
ENOS :
COSTOS DE VENTA 884,661.77
INV. INICIAL 575,312.02
COMPRAS 1,184,491.16
() INV.FINAL 875,141.41
UTILIDAD BRUTA T 867,288.87 ,288.87
GASTOS DE OPERACION 706,354.02
GASTOS DE VENTAS 660,249.34
GASTOS DE ADMINISTRACION 44,080.72
GASTOS FINANCIEROS 2,023.96
UTILID. TES DE EL IMPUESTO 160,934.85
IMPUESTO SOBRE RENTA 43,005.21
UTILIDAD NETA 117,929.64
E——————————
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JUL|O CESAR ORTEZ MARCILLA
CONTADOR

) § PABLO ALCIDES OCHOA

OCHOA BENI;EZ ROMERO ASOCIADOS S.ADE C.V.
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ANEXO No. 8.

BALANCE GENERAL 2006.



"EL ROBLE COMERCIAL S.A. DEC.V."
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2006

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

EFECTIVO EN CAJA Y BANCO
CUENTAS POR COBRAR
INVENTARIOS

GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO

ACTIVO NO CORRIENTE

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

MOBILIARIO Y EQUIPO EN ARRENDAMIENTO
EQUIPO DE TRANSPORTE PROPIO

IVA CREDITO FISCAL

TOTAL ACTIVO
PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR
IMPUESTOS POR PAGAR

PASIVO NO CORRIENTE
OBLIGACIONES POR ARRENDAMIENTO
PRESTAMOS DE ACCIONISTAS

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL

UTILIDAD RESTRINGIDA

UTILIDAD NO RESTRINGIDA
UTILIDADES O PERDIDA DEL EJERCICIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

(WY
(]

-

— 1

F

i
7SILVfA REGINA S. DE ZAPATA

/D
~EL ROBLE COMERCIAL S.ADE C.V.

$202,263.39
$464,410.31
$875,141.41

$6,162.92

$428,928.46
-$261,150.74
-$13,221.21
$13,789.91

$1,055,923.03
$19,840.26

$267,095.86
$33,699.37

$11,428.57
$2,285.71
$208,222.14
$117,829.51

$1,547,978.03

$168,346.42

$1,716,324.45

$1,075,763.29

$300,795.23

$339,765.93

,716,324.45

PABLO ALCIDES OCHOA

SOCIO

OCHOA BENITEZ ROMERO ASOCIADOS S.A DE C.V.



