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| NTRODUCCI ON

En una época de canbios en la gerencia noderna, |la toma de
decisiones exige presion y rapidez, por lo tanto 1|os
presupuestos son de vital inportancia conb herram enta
eficiente dentro del entorno enpresarial.

Estas cifras estimdas son consideradas parte inportante
del ciclo admnistrativo de planear, organizar, dirigir vy
controlar; por |lo cual son esenciales para el nanejo de | os
recursos financieros de toda entidad con el objeto de hacer
un uso Optino y lograr un equilibrio entre los ingresos y
egresos, ya que por |l o general los directivos y gerentes se
enfrentan cada vez mas a nuevos desafios; por lo tanto, |os
presupuest os estan basados en estrategi as que contribuyen a

proyectar | as diversas operaciones.

En consecuencia el presente trabajo de investigacion esta
referido al disefio de un sistema presupuestario para l|la
pequefia enpresa dedi cada a |la conercializaci 6n de productos
de ferreteria del nunicipio de San Sal vador, que facilite
| a adecuada adm nistracion de las actividades, para el

|l ogro de | os objetivos y netas estipul adas.



El contenido capitular esta conpuesto de l|la siguiente

maner a.

El capitulo uno contiene |os elenentos tedricos conb parte

fundanental en el disefio del sistema presupuestari o,

El segundo vislunbra la netodologia de l|a investigacioén
aplicada para realizar la investigacion de canpo, en la
cual se obtuvo informacion que permtio establecer |as

concl usi ones y reconendaci ones.

En el tercero se nuestra el di sefio  del si stema
presupuestari o pr opuest o para el caso ilustrativo,

Ferreteria San Ant oni o.

Fi nal mente se incluyen | os anexos conp atestados de toda |l a

i nvesti gaci on.



RESUMEN

En el Minicipio de San Salvador, |a pequefia enpresa
conerci ali zadora de productos de ferreteria no posee un
Si stema Presupuestario que facilite | a planeacion y control
de | os recursos financieros, afectando el desarrollo nornal

del trabajo |l evado a cabo.

A raiz de los problematica encontrada se fornmularon
objetivos cono: recopilar informacion bibliografica que
sustente |la presente investigacion, elaborar un diagnéstico
de la situacion actual del caso ilustrativo y la

el aboraci 6n de | a propuesta de un sistema presupuestario.

Se aplicod el método cientifico, ya que contribuyé de una
forma objetiva a identificar e interpretar el fendénmeno que
se pretendia conocer, haciendo uso de |os nétodos analisis
y sintesis, por |lo que se describieron y analizaron cinco
ar eas, | as cual es son: conerci al i zaci 6n, conpr as,
adm ni straci 6n, financiera y presupuestos, adenas el tipo

de investigaci 6n que se |Ilevé a cabo es el correl acional.

Para | a el aboraci 6n del diagnéstico se utilizdé cono fuente
primaria las técnicas de la encuesta y l|la entrevista,

ocupando conb instrunmentos para recolectar datos el



cuestionario y guia de entrevista, las cuales se

estructuraron con preguntas abiertas y cerradas.

Conp resultado del estudio se determndé que |la mayoria de
| as pequefias enpresas consultadas no elaboran planes
cuantitativos lo cual dificulta |a planeacion y control de

| os recursos financieros.

El caso ilustrativo tomado comp nodelo, Ferreteria San
Antonio, brindé informacién que sirvidé de base para la
el aboraci 6n del sistema presupuestario. Para el disefio de
las diferentes proyecciones se consider6 |os datos

cont abl es del ano 2006.

Se concluyé que la mayoria de instituciones no planifican
| as activi dades, por |o que no hay involucramento de todos
| os trabajadores, dificultando el logro de |os objetivos.
Asimsno |os propietarios de |as entidades estudiadas ven
la necesidad de anpliar |as operaciones, nmanifestando
interés y disponibilidad de capacitarse, especificanente en
| a el aboraci 6n y ejecuci 6n de |os planes cuantitativos, por
lo que se reconmienda realizar un plan de capacitaci 6n en
presupuest os con el personal que conforman | as dependenci as
i nvol ucradas, con el propo6sito que adquieran conocin entos
en el éarea, para que puedan realizar proyecciones en form

eficiente.



A General i dades de | a pequefia enpresa.

1. Ant ecedent es

Los habitantes de EI Sal vador se caracterizaron porque se
dedi caban mayornente a las actividades agricolas, pero
debido a factores politicos, econdmcos y sociales, se
increnenté la migraciéon a la zona urbana de |la ciudad
capital y con el aféan de sobrevivir se dedicaron a
di versas acti vi dades econdénmicas, tanto a nivel mcro cono
pequefia enpresa, especificamente a la conpra y venta de

articul os de consunp nmasi vo.

Finalizado el conflicto armado, en 1992, el conercio se
expandi 6, concentrandose |a nmayoria de estos negoci os en
| os al rededores de | os nercados mnunici pal es, dado que son
espaci os visitados por una clientela caracterizada por

demandar productos a baj os precios.

En el Muinicipio de San Salvador el auge de |I|a pequefa
enpresa ha evol uci onado not abl enente, ya que adquirieron
est abl eci m ent os, increnentaron I|a contrataci 6n de
personal y tuvieron acceso a créditos nercantiles; por
otra parte el crecimento habitacional ha permtido que
un buen nunero de ellas se dediquen a la venta de

productos de ferreteria.

Este sector es inportante porque es proveedor de

materiales eléctricos y de construcci 6n, ademas ofrece



ventas al mayoreo y al detalle con precios accesibles a

| a pobl aci 6n en general .

2. Criterios para clasificar |a Pequeiia Enpresa.

Para agruparla se wutilizara el «criterio cuantitativo
referente al ndmero de personal disponible, el cual fue

propor ci onado por diferentes Instituciones:

+ Para la Direcci6on Ceneral de Estadisticas y Censos
(DI GESTYC), es aquella cuyo establ ecimento dispone
de 5 a 19 trabaj adores.

+ Mentras que para |a Fundaci 6n Sal vadorefia para el
Desarroll o Econ6mico y Social (FUSADES), es la que

tiene entre 11-19 ocupados.

3. Caracteristicas.

“Utilizan en promedi o catorce enpl eados
per manentes” . !

Ti enen cono principales clientes a |os consum dores
final es.

Hacen uso del «crédito nercantil con proveedores

| ocal es.

! Martinez, Julia E. y Beltran, Elcira (2005). Desafios y Oportunidades de |las PYME

Sal vador efias, FUNDAMYPE, Pag. 13.



Conforman una uni dad econém ca con fines de obtener
rent abi | i dad.

La actividad principal es la conpra venta de
articul os de conercializaci 6n nasiva.

Las funci ones de pl aneaci on, nmer cadeo y
admi ni straci 6n de personal por |lo general estan a

cargo de una sol a persona.

4, Def i ni ci 6n.

Prinmeranmente, el concepto general de enpresa se expresa

de | a siguiente manera:

“Toda uni dad econdénmica productora y conercializadora de
bienes y servicios con fines lucrativos, cualquiera que
sea la persona, individual o juridica, titular de

respectivo capital”?

Por otra parte Chiavenato (2001), la define cono:
“uni dades sociales (o agrupaciones humanas) construidas
i ntenci onal mrente y reconstrui das para al canzar objetivos

especificos”.?3

En relacion a los criterios y caracteristicas nenci onadas

anteriornmente, se considera que pequefa enpresa es:

2 gr and, Sal vador Osvaldo (2001), Diccionario de |as Ciencias Econdnicas y

Admi ni strativas. El Salvador, Editorial Juridica Sal vadorefia, Pag. 78,
8 Chi avenato, |dal berto (2001), Adm nistraci 6n de Recursos Humanos, México, M G aw
Hill, 5% Edicioén. Pag. 87



Una entidad individual o social, que conprende de 5 a 19
enpl eados, las cuales tienen conp objetivo principal la
produccion y/o conpra y venta de articulos de
conerci al i zaci 6n masiva, con el propésito de satisfacer a
los clientes y obtener ganancias sobre el capital

i nverti do.

5. | mpor t anci a.

- Es fuente generadora de enpl eo.

- Forma parte esencial del sector enpresarial de El
Sal vador .

- Favorece al desarroll o econémico y social del pais.

- Sati sface | a demanda de productos de consuno nasi vo

de | a pobl aci 6n.

Cenera inpuestos al Estado, nediante la actividad

econdmn ca desarrol | ada.

6. Definicién de pequefia enpresa conercializadora de

productos de ferreteria.

6.1 Generali dades.

Las ferreterias surgen con la finalidad de conprar bienes
y luego efectuar la venta a clientes a nivel nacional;
para proveer el nercado, contratan personal de mayoreo,
ofrecen <crédito nmercantil, calidad del producto vy

servicio a domcilio.



Entre los rasgos conunes relevantes de estas entidades,

est an:

Los principales proveedores son |ocales.

Dedicadas a l|a conercializacion de I|ineas de
productos, conp: construccioéon, fontaneria vy de

el ectrici dad.

Cuent an con enpl eados gue realizan l a
conerci al i zaci 6n a ni vel nacional

Las instituciones investigadas estan ubicadas en el

Muni ci pi 0 de San Sal vador.

6.2 Concepto.

De acuerdo a | o nencionado anteriornente, se define |a
Pequefia Enpresa conercializadora de productos de

ferreteria, de | a siguiente manera:

Instituci 6n dedicada a la conpra y venta de articul os
cono nmateriales eléctricos, construcci6n, accesorios de
fontaneria y pintura; con el propésito de satisfacer |as
necesi dades de los clientes y obtener rentabilidad sobre
las actividades realizadas, ademas de ser fuente
generadora de enpleo, ocupando un rango de 5 a 19

trabaj adores.



Segun listado y criterio proporcionado por |a Direccion
General de Estadisticas y Censos (DI GESTYC), en el
Muni ci pio de San Sal vador, &area geografica del estudio,
existen un total de 205 enpresas dedicadas a Ila
conerci alizaci 6n de productos de ferreteria que reunen

| os requi sitos nenci onados anteriornente.

Se tomara conmpb caso ilustrativo la Ferreteria San
Antoni o, que servira de nodelo para |os denmAs negoci0s
clasificados con criterios simlares, la cual fue
fundada en el ano de 1992, se encuentra ubicada en la 8°
Call e Poniente No. 132 B.

6.3 I nportancia.

- Es fuente generadora de enpleo

- O rece productos de cali dad.

- Favorece al desarroll o econémico y social del pais.

- Satisface la denanda de nmateriales el éctricos,
construcci 6n, y fontaneria.

- Genera ingresos al Estado a través de i npuestos.



6.4 Marco |egal.

Entre algunas normativas que regulan l|a actividad
conercial de I|a pequefia enpresa, se nmencionan |as

siguientes | eyes:

1] Del Sistenma de Ahorro Para Pensiones.

Regl anent aci 6n aplicable a todos |os enpleados del
sector privado, publico y nunicipales y tiene por
objeto regular la admnistracion de |os fondos de
los afiliados en concepto de invalidez, vejez vy
nuerte, establ eciendo derechos 'y obligaciones
pat ronal es.

(D.L. N 62 del 13 de julio, publicado en el D O
No. 181, Tonp No. 340 de fecha 30 de septienbre de 1998.)

0] De Inmpuesto a la Transferencia de Bi enes Miebles y a

| a Prestaci 6n de Servi ci os.

Esta ordenanza fue creada con el propésito de inplenentar
un inmpuesto por la conercializacion de bienes y la
prestaci 6n de servicios, por |lo que |a pequefia enpresa
esta sujeta a esta ley, debido que se dedica a la conpra
venta de productos de utilizaci é6n masiva.

(D.L. No. 296 del 24 de julio de 1992, publicado en el
D.O 143, Tono 316, del 31 de julio de 1992).



0] De | npuesto Sobre | a Renta.

Consi ste en captar gravanmen sobre | os ingresos obtenidos
al final de un periodo determinado y es aplicable para
aquel l as personas naturales o juridicas, dedicadas a

cual qui er actividad econdmi ca.

(D.L. No. 134, de fecha 18 de dicienbre de 1991
publicado en el D.O 242, Tonp 313, de fecha 21 de
di ci enbre de 1991).

7] De Registro de Conercio

Estatuto est abl eci do par a que | as enpr esas y
establ ecimentos registren las respectivas matricul as,
tales conpb: marcas, balances generales, nonbres del
establecimento y otros, asegurando asi el intercanbio
mercantil .

(D.L. No. 271, del 15 de febrero de 1973, publicado en el
D.O N 44, Tonp 238, del 5 de marzo de 1973).

/] Del Seguro Soci al

Proporciona una nornmativa que cubre basicanente |os
riesgos que afectan a |os trabajadores cono: enfernedad,
accidente comin y de trabajo, enfernmedad profesional,

mat er ni dad, invalidez, vejez y nuerte; en consecuencia



toda entidad, no inportando el tamafio, est& obligada
afiliar a todo el recurso humano.

(D.L. N 1263, del 3 de dicienbre de 1953, publicado en
el DO N 226, Tono 161, del 11 de dicienbre de 1953).

] De Adqui si ci ones y Cont rat aci ones de I a

Admi ni straci 6n Publi ca.

El Art.3, determ na que quedan sujetos a esta Ley, las
personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras,
al ofertar o contratar obras, bienes y servicios
requeridos por la las instituciones de |a adninistracidn
publica.( D.L. N° 868, del 5 de abril del 2000, publicado
en el D.O N 88, Tono 347, del 15 de mayo del 2000).

/] Codi go de Conmerci o.

Normativa que tiene conp finalidad regular todos |os
actos de conercio y las cosas nercantiles, cubriendo en

forma inplicita las actividades de | a pequefa enpresa.

(D.L. N° 671, de fecha 8 de mayo de 1970, publicado en el
D.O N° 140, Tonmo N° 228, del 31 de julio del m snp afo)
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%] Codi go de Trabaj o.

Regula las relaciones |abores de |os patronos con |os
enpl eados; es decir, que se establecen |as obligaciones

y derechos de anbos dentro del quehacer | aboral

(D.L. N 15, del 23 de junio de 1972, publicado en el
D.O N° 142, Tono 236, del 31 de julio de 1972).

Todas | as | egislaciones citadas anteriornente, pernmten a
| as entidades en estudio actuar dentro del aspecto | egal
conpet ent e.

6.5 Marco Institucional.

0] Admi ni straci 6n de Fondos de Pensi ones.

AFP"S: CONFI A Y CRECER

La pequefia enpresa se relaciona con estos organi snos, ya
que es obligacion de toda entidad, afiliar a todos |os
trabaj adores, para |a cotizaci 6n respectiva.

7] M ni steri o de Haci enda.

Es el encargado de cobrar |as obligaciones tributarias,

tales conmpb: Inpuesto al Valor Agregado, Pago a cuenta

| mpuesto Sobre la Renta, Retencidn y Percepcion, por |o
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tanto | as di versas enpresas del Minicipio de San Sal vador

est &n regul adas por este Organi sno.

/] Mnisterio de Trabajo y prevision Social.

Es el encargado de garantizar |la arnonia |aboral entre
patronos y trabajadores. Vela por que se cunplan |os

derechos y obligaciones de | os subalternos.

7] Centro Nacional de Registro.

Instituci 6n descentralizada del Mnisterio de Econonia
gue tiene conop obligaciones el Registro de |a Propiedad
Raiz e hipotecas y el Registro de Conercio; actividades
consi der adas de i nterés par a | os di ver sos

est abl eci m ent os.

/] Instituto Sal vadorefo del Seguro Soci al .

Entidad que tiene conb funcidén la seguridad social,
cubriendo los riesgos a los que estan expuestos |o0s
enpl eados de | os diversos establ eci m entos tanto publicos

conmo privados.
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%] Di recci 6n General de Estadisticas y Censos.

Dependencia del Mnisterio de Economia que tiene cono
finalidad |levar el registro de informacion general de

| os diferentes sectores de |a econonia.
/] Al cal dia Municipal de San Sal vador.
Es la responsable de captar |os inmpuestos que provienen

de | as operaciones de |os diferentes negoci os ubi cados en

su area geografi ca.
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B. CGeneral i dades del Caso llustrativo, Ferreteria San
Ant oni o.
1. Ant ecedent es.

En el afo de 1992, surge la Ferreteria San Antonio,
enpresa representada | egal nente por el Sr. Edgar Mauricio
Navarrete, quien vVvid la oportunidad de desarrollo
conercial en este sector economco del Minicipio de san
Salvador e inicio operaciones con dos enpleados,
ofreciendo a los clientes materiales el éctricos de alta y

baj a tensi én.

En el afio 2003 abri 6 una nueva sucursal denom nada DI ELSA
(Distribuidora Electricista San Antonio), ubicada en |la
82. Calle Oiente y Aveni da Monsefior Oscar Arnul fo Romero
Sur, Edificio Ex GCne Apolo #1, por |lo que surge la
necesi dad de contratar nuevos enpl eados para responder a

| as demandas y exi genci as del mercado.

A partir de 2004, la institucion comenza a participar en

las licitaciones nunicipales y del gobierno central.

Actual nente inporta accesorios de alta tensioén desde
Brasil y cuenta con un total de 11 enpleados, tanto a

nivel adm nistrativo conp operativo.



E

oj eti vos.

Satisfacer a los <clientes en la denmanda
mat eri al es el éctri cos.

Ampliar la cobertura de los clientes.

O recer articulos de prinmera calidad.

Proporci onar productos a preci os accesi bl es.
Brindar servicio oportuno a | os consum dor es.
Participar en licitaci ones gubernanental es.

Incrementar | os nivel es de vent as.

Estructura organi zati va.

14

de

siguiente organigrama nuestra la distribucidn

j erarqui ca que posee actual nente:

Figura 1

FERRETERI A SAN ANTONI O
([ GERENTE

GENERAL
\ J

| P N |
CONTABI LI DAD COVPRAS VENTAS
N J
| |
VENTAS AL DETALLE VENTAS AL NMAYOREO

El aborado y autorizado por:

Sr.

Edgar Maurici o Navarrete Zepeda.

Fecha: marzo 2003.
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4. Product os que conerci al i za.

Conduct ores el éctri cos.

Caj as térmcas.

Pol i duct os.

Dados térm cos.

Caj as octagonal es y rectangul ares.

Focos ahorradores de energia.

5. Recur sos.

Humanos.

La Ferreteria San Antonio, cuenta con 11 trabaj adores en
su mayoria con educaci 6n basica y nedia, |os cuales son
capaci tados con el propésito de generar un val or agregado
al cliente, fortal ecer el capi tal humano de I|a
organizacion y a la vez generar oportunidades de

desarrol | o.

Fi si cos.

En el establecimento cuenta con una bodega que le
perm te mayor capaci dad de al macenam ento, contribuyendo
a la distribucion oportuna de |os productos, asimsn
posee una flota de vehiculos repartidores y nobiliario
que facilita |a adecuada ubicaci 6n de |as existencias de
i nventari o, ademas de | os recursos nonetari os disponibles

en caja y bancos.
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Tecnol 6gi cos.

Di spone de dos equipos informaticos que facilitan el
control de inventario, conpras, Yy facturacion. Adenmas
tiene una planta telefdnica que le permte el contacto de

una manera mas rapida con los clientes.

C. Marco tedrico del sistema presupuesta

1. Gener al i dades sobre sistenas.

1.1 concepto.

Exi sten diferentes definiciones, segln diversos autores:
“Es una serie de elementos que forman una actividad o un
pl an de procesamni ento que busca una neta comin, nedi ante
la manipulacién de datos, energia o nateria, en un
periodo deterninado para proporcionar infornacion”.*

“Es un conjunto de informaci 6n extensa y coordi nada de
subsi stemas raci onal nente integrados que transforman | os

dat os en i nfornmaci 6n”.°

Por lo anterior, se concluye que el sistema es un todo y

existe interrelacion de las partes que |o constituyen,

4 Murdi ck, Roberto G y Oros. (1992). Sistemas de Infornmaci 6n basados en

conput adoras para |a Adm nistraci 6n Mderna, Mxico, 92. Edicién, Editorial D ana.
Pag. 27.
5w nonogr af i as. com
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buscando un objetivo o nmeta en conmin, nediante la
eficiente wutilizacion de los elenmentos con |os que

cuent a.

1.2 Inportancia.

Los sistemas son trascendentales debido que permten
estudi ar | os problemas que se dan en el desarrollo de una
activi dad, ya que t odos | os i nt egrantes est an
interrelacionados entre si 'y son interdependi entes

formando un conjunto organi zado.

Son un nedio de acciodn y resultado que inpide perder de

vista | os objetivos prinordial es.

Lo anterior radica que |os conponentes que |o forman
interactian entre si, pernmtiendo el correcto desenpefio
de cada uno de ellos, |ogrando un adecuado funcionam ento

a fin de obtener |as netas propuestas a nivel general.
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1.3 dasificacion.?®

u Por su origen:

Nat ur al es.
Son aquellos en los cuales el proceso natural ocurre sin

| a i ntervenci 6n del honbre.

Artificiales.
La caracteristica fundanental consiste en que el ser
humano contribuye en la nodificacién de cada proceso a

ni vel interno.

u Por I a conpl ej i dad de poder predecir el

comport am ent o:

Probabi | i sti cos.
Se dan cuando no es posible predecir de forma detall ada,

| a tendenci a futura.

Det ermi ni sti cos.
Son aquel |l os en donde es vi abl e pronosticar con precision

el conportami ento que tendra en el futuro.

6 Chi avenato, |dalberto (1998), Introduccién a la Teoria General de |la
Admi ni straci 6n, Colonmbia, M Graw Hill, 32. Edicién. Pag.23
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U Por la constitucion de | os componentes.

Concr et os.
Las partes integrantes son tangi bles y estan constituidas

por objetos reales.

Abstract os.
Se encuentran formados por elenentos intangibles y que

exi sten en el pensam ento de | as personas.

U Por su natural eza.

Cerr ados.
Qperan con poco intercanbio de informacidén y no son

i nfl uenci ados por el entorno que |os rodea.

Abi ert os.
Presentan intercanbio de informaci 6n y son influenciados

por el nedi o ambiente.
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1.4 Caracteristicas.’

Entre las principales, se encuentran:

U Honedst asi s.

Consiste en el equilibrio dinam co que existe entre |os
di ferentes dispositivos del sistema, |os cual es pretenden
al canzar un equilibrio interno frente a l|as diversas

vari aci ones que presenta el anbiente externo.

u Adapt abi | i dad.

Hace referencia a las diferenciaciones estructural es que
se dan en el entorno, y existe un efecto en Ias
rel aci ones de sus conponentes, tanbién influyen en el
equilibrio central del msno, pero a la vez tiene la

capaci dad de ajustarse a dicho canbio.

U Si ner gi a.

Es una cualidad, por nedio de la cual el conjunto en su
totalidad, produce un mayor efecto que la sumatoria de

cada una de las partes.

7 Chi avenato, |dalberto. OP.Cit. Pag. 143
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u Ent r opi a.

Es la accidén en la que el todo tiende a debilitarse,
desintegrarse y finalnente pierde energia debido a la
falta de informacion y de comunicacion entre |as

uni dades.

1.5 Estructura.

Todo sistema esta fornado basi canent e por dos

conponent es:

8 El enent os:

Son |las partes que |lo conforman, |as cual es proceden de
una manera coordi nada, dependi endo  del tipo de
activi dades que se estén operando.

8 Rel aci ones

Se dan por nedio del cunplimento de ciertos principios,

determnando |la funcion de cada seccion y la

interrelaci 6n con el anbiente en el que estan inmersos.
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1.6 El enentos del sistema.?®

1] Ent r adas.

Son |l os insunbs que ingresan para ser transformados en
producto final o que sirven para desarrollar un proceso
de transfornaci 6n, tales conp: recursos econdm cos,

mat eri al es, humanos e i nf or naci 6n.

1] Proceso de transfornaci 6n.

Es el que «convierte los nmateriales en productos,
cunpliendo el propésito para el cual ha sido disefiado, a
través de factores conp: tecnologia, procedim entos,

funci ones, nornmas, netodos, programas y activi dades.

7] Sal i das: productos y bienes de servicio.

Son los resultados que se obtienen al procesar |as
entradas, |os cuales pueden ser transmitidos a usuarios
especificos o forman parte de otro conjunto de

i nf or naci on.

8 Stoner, Janes. Y Otros (1996). Admi nistraci 6n, México, Editorial Pearson, 62

Edi ci 6n, Pag.52.
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(0] Ret r oal i nent aci 6n

Proceso nediante el cual se conparan |os resultados
deseados con |o programado, y la finalidad es determ nar
| os ajustes internos requeridos para el nejoramento de

| as deficiencias, ejerciendo |a funci6n de control.

1] Anbi ent e ext erno.

Son los factores del nedio exterior que proporcionan

i nformaci 6n rel evante durante el proceso.

A continuaci 6n se mnmuestra el esquerma de | os el enentos de
un sistema.
Figura No. 2
ESTRUCTURA DE UN SI STEMA

(Enfoque tradicional)

AMBI ENTE
» EXTERNO
A\ 4
ENTRADAS PROCESO DE o
O | NSumMos TRANSFORVACI ON Bl ENES DE
SERVI Cl C
A
RETROALI MENTACI ON |
Fuent e: Stoner, Janes. Y Oros (1996). Adm nistraci 6n, México, Editorial Pearson,

62. Edicio6n, Pag.52.
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Fi gura No.3

ESTRUCTURA DE UN SI STENVA
(Enf oque de Admi nistraci 6n Moder na)

Fuentes de

energia,
materiales, 5
informacion Entradas Transformacién Salidas Usuarios
recursos
A

humanos

R Interfase externa
Interfase interna retroalimentacion
retroalimentacion

Fuent e: Vaquer ano, Pedro. Material utilizado en |la Asignatura de Sistenas
Organi zacionales, Ciclo I1-2006.
2. Cener al i dades sobre presupuest os.

2.1 Resefia histérica del presupuesto.®

Los fundanmentos teéricos y practicos del presupuesto,
comb herramienta de planificacién y control, tuvieron

® Burbano, Jorge E. (2005). Enfoque de Gestion, Planificacién y Control de Recursos
Méxi co, 32. Edici6n, MC Graw Hill. Pag.7



25

origen a finales del siglo XM 11 cuando eran presentados
al Parlanento Britéanico |os planes de gastos del reino vy
daban | as pautas sobre | a posible ejecucidn y control.

En 1820 Francia adopta el sistema en el trabajo
gubernanental y | os Estados Unidos |o acogen en 1821 con
base en la necesidad fornulada por funcionarios cuya
funcién era presupuestar para garantizar el eficiente

funci onam ento de | as acti vi dades est at al es.

Entre 1912 y 1925 y en especial después de la prinera
guerra nundi al, el sector privado noto | os beneficios que
podia generar la utilizacién del presupuesto en relacion
al control de gastos. En este periodo las industrias
crecen con rapidez, dandose el enpleo de nmétodos de
pl aneaci 6n adecuados. En la enpresa privada se habla
i ntensanente del control presupuestario y en el sector
publico la Ley del Presupuesto Nacional entra en

Vi genci a.

La técnica sigui6 evolucionando junto con el desarrollo
al canzado por la contabilidad de costos. En el afio de
1928 | a adoptd el sistema estandar |uego de acordado el
tratami ento en |l a variaci 6n de | os vol unenes de acti vi dad
particularmente al sistema "Presupuesto flexible". Esta
i nnovaci 6n genera un periodo de andlisis y entendimento
profundo de |os costos, pronmueve |a necesidad de
presupuestar y programar y fonenta el tecnicisno, el
trabajo de grupo y la tonma de decisiones con base en el

estudio y | a evaluaci 6on anplia de |las inversiones.
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En 1930 en G nebra, Suiza, el pri mer Si nmposi o
I nt ernaci onal del Contr ol Presupuestal define |os
princi pi os basicos del sistenn.

En 1948 el Departanmento de Defensa de |os Estados Unidos
trabaja con un sistema de planeacion por programa y

pr esupuest os.

En 1965, el gobierno de l|os Estados Unidos crea el
Departanento de Presupuesto e incluye en | as herram entas
de planeacion y control, el sistema conocido cono

"Pl aneaci 6n por progranmas y presupuestos”.

El papel desenpefiado por estos planes cuantitativos |o
destacan prestigiosos tratadistas nodernos, qui enes
seflal an en especial |os relacionados con el nanejo del

ef ectivo.

2.2 Concepto.

“Es un conjunto coordinado de previsiones que permten
conocer con anticipacién los resultados considerados
basi cos. Tanbi én es una expresi 6n cuantitativa formal de
| os objetivos que se propone alcanzar |a adm nistraci 6n
de la enpresa en un periodo, con |a adopciodn de |as

estrategi as necesarias para |ograrlo”?®°

10 Bur bano, Jorge E. (2001) Enfoque Mderno de Planificaci6n y Control de Recursos.

México. Mc Gaw H I, 22. Edicié6n, Pag. 7
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Asim snpb, otro autor |o define cono: “la operaci6n que
consiste en estimar, cifrar y reunir por funciones vy
el ement os de funciones | os productos y | os gastos que han
sido previstos y autorizados por el programa o plan de

acci 6n para un periodo determ nado.” !

En resumen, presupuesto es el método sistemético, que
proyecta el desenpefio de las actividades, con el
propésito de distribuir de nmanera eficiente |os recursos
econdm cos, se expresan en térm nos cuantitativos, ya que
representan ingresos y egresos de efectivo para obtener

nmej ores resultados en un periodo determ nado.

2.3 Inportanci a.

Las organi zaciones fornman parte de un nmedi o econdémnico en
el que predomna la incertidunbre, por |lo tanto deben
pl anear |as actividades si pretenden sostenerse en el
nmercado conpetitivo, solanente de esta nmnera evitaran

asumr nmayores riesgos.

Estas cifras proyectadas surgen conb herram entas
nodernas de planeacion y control al reflejar el
conportam ento de |as operaciones de una entidad y en
virtud de las relaciones con los diferentes aspectos

adm ni strativos contables y financieros de | a enpresa.

2 Hem . rincondel vago. com
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Ademas facilitan la coordinacién, en |la nedida en que

uni fican esfuerzos de |los diferentes departanmentos para

al canzar | o previsto.

2.4 Ventaj as.

“Permten que la alta gerencia defina adecuadanente
| os objetivos bési cos.

Propi cian una estructura organizacional adecuada,
determ nando | a responsabilidad y autoridad de cada
una de las partes que integran |a enpresa.
Incrementan la participacion de 1los diferentes
ni vel es organi zati vos.

Obligan a mantener un archivo de datos historicos
control abl es.

Facilitan la utilizacién o6ptinma de los diferentes
insunbs y la coparticipacion e integracion de |as
di ferentes &reas.

Proporci onan el mnmecanisno para aplicar el control
adm ni strati vo.

Son un reto para aplicar la creatividad y criterio
profesional, a fin de nejorar |a entidad.

Ayudan a | ograr nmej or eficiencia en | as

oper aci ones”. 12

12

www. gesti polis.com recursos3/docs/fin/tripres.htm


http://www.gestipolis.com/recursos3/docs/fin/tripres.htm
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2.5 Desventaj as.

Est an basados en esti maci ones.

Deben ser adaptados constantenmente a | os canbi os de
i mportanci a que surjan.

La ejecucidén no es automética, es necesario la
partici paci 6n del el emento humano.

Es una herram enta de planeacion, por lo tanto no
debe tomar el lugar de |a administracion, ya que

sirve a la gerencia para que cunpla | o proyectado.
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2.6 Principios.
Previ si 6n:

1. De predictibilidad.

Es posi bl e predecir algo que ha de suceder o que querenos

gue suceda.

2. De determ naci 6n cuantitati va.

Cada uno de los planes de |a enpresa estan disefiados en

uni dades nonetarias en el periodo respectivo.

3. De objetivo

Seflal an un resultado a al canzar.

Pl aneaci 6n:

1. De precision

Son planes de accién que deben expresarse de nmanera
exacta, evitando vaguedades que inpidan la correcta

ej ecuci on.
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2. De costeabilidad

Los beneficios de instalacidn e inplenentacién deben

superar | os costos de el aboraci 6n.
3. De flexibilidad

Todo plan cuantitativo dejara nmargen para | os canbi os que
surjan, en razén de las circunstancias que hayan vari ado

después de | a prevision.

4. De Uni dad

Cada funci 6n contara con un presupuesto y la sumatoria de

todos reflejaréa el objetivo general de |a enpresa.

5. De confi anza

El decidido apoyo por parte de los directivos de |a
institucion es inportantisino para |la buena nmarcha vy

consecuci 6n de las cifras estipul adas.
6. De partici paci 6n

Es esencial que en | a planeacion y el control intervengan
todos |os enpleados involucrados para aprovechar el
beneficio que se deriva de |a experiencia de cada uno de

ellos en el area de operacio6n
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7. De oportuni dad

Los pl anes deben finalizarse antes de iniciar el periodo
presupuestal, para tener tienpo de tomar |as nedidas
conducentes a |l os fines establ eci dos.

8. De contabilidad por areas de responsabili dad:

Ademas de cunplir los postulados de |a contabilidad
general , debe servir para los fines de control
pr esupuest al .

Or gani zaci on.

1. De orden

Deben estar fundanentados en |a estructura organizativa,
lineas de autoridad y responsabilidad, ademds en |as
funci ones de cada m enbro del grupo directivo.

2. De conuni caci 6n

Todos | os involucrados deben conocer |os resultados

cuantitati vos esti nmados.
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Di recci 6n:

1. De autori dad

No se concibe la autoridad sin responsabilidad, por lo
tanto la delegacion de autoridad no sera jamas tan
absol uta conp para eximr totalmente al funcionario de |la
responsabilidad final que |e cabe por las actividades

baj o su jurisdicciodn.

2. De coordi naci 6n

Todos deben trabajar en forma conjunta por las cifras

proyect adas.

De control
1. De reconoci m ento
Debe reconocerse o dar crédito al individuo por sus

éxitos y reprenderlo o aconsejarlo por las faltas vy
om siones durante la elaboracion y ejecucién de |os

pr esupuest os.
2. De excepci ones
Recom enda que |os ejecutivos dediquen el tienpo a |os

probl emas trascendentales, sin preocuparse por |os

asunt os que marchen de acuerdo con | os pl anes.



3. De nor mas

Constituyen la norma por excelencia para todas |as
oper aci ones, en consecuenci a deben ser claras y precisas
para que contri buyan en forma apreciable a las utilidades

y producir beneficios adicionales.
4. De conciencia de costos
Todo supervisor debe conprender el inpacto de sus

deci siones sobre |los costos, para que cada alternativa

el egi da sea efectiva para | a enpresa.
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Requi si t os.

Conocimento de la enpresa: producto, conpetencia,
marco | egal, etc.

Exposi ci 6n de politicas: definicién de | os
I i neam entos fornul ados para al canzar | os objetivos
general es y departanental es.

Coordi nacion para la ejecucion de las acciones
est abl eci das.

Fi j aci 6n del per i odo presupuest al : nmensual
trinmestral o anual

Direccion y vigilancia: Deben nonitorearse durante
la inplenmentaci 6n para detectar errores y emtir
nmedi das correctivas.

Apoyo directivo: La gerencia debe respaldar vy
autorizar las cifras presentadas por |os encargados

de el aborar | os planes cuantitativos.
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2.8 dasificacion.

Los presupuestos pueden clasificarse desde varios puntos
de vista. El orden de prioridades que se |les dé depende

de | as necesi dades del usuari o.

2.8.1 Segun la flexibilidad.

Ri gi dos, estaticos, fijos o asignados

Por 1o general se elaboran para un solo nivel de
actividad. Una vez alcanzado, no permten |os ajustes

requeridos por |as variaci ones detectadas.

De este npdo se efectla un control anticipado, sin
consi der ar el conportam ento econodni co, cul tural,
politico, denmografico o juridico de |a regi 6n donde act ta
la enpresa. Esta forma de control anticipado dio origen
al presupuesto que tradicionalnmente utiliza el sector

publi co.

Fl exi bl es o vari abl es.

Son fornmul ados para diferentes niveles de actividad y
adaptados a las circunstancias canbiantes del nedio.
Muestran |os ingresos, costos y gastos ajustados al
t amafo de oper aci ones, ya sean i ndustrial es o]

conerci al es.
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2.8.2 Segun el periodo que cubren.

A corto plazo

Conprenden el ciclo de operaci ones de un aifo.

A largo pl azo.

Comprende |1 os planes de desarrollo del Estado y de |as
grandes enpresas. En caso del gobi erno, el horizonte
coi nci de con el periodo presidencial establecido por |as
normas constituci onal es de cada pais.

Las grandes enpresas adoptan presupuestos de este tipo
cuando enprenden proyectos de actualizaci6n tecnol 6gica,
anpliacion de la capacidad instalada, integracion de

i ntereses accionari os y expansi 6n de | os nercados.

2.8.3 Segun el canpo de aplicabilidad en | a enpresa.

De operaci 6n.

Incluye | a presupuestaci 6n de todas |as activi dades para
el periodo siguiente al cual se elaboran y cuyo contenido
refleja el estado de resultados proyectado. Entre | os mas

i mportantes estan | os siguientes:

Ventas: Son estinmados que tienen conp prioridad
establ ecer el nivel de conercializaci 6n en uni dades
fisicas y nonetarias, para determinado linmte de

ti enpo.
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Producci 6n: Esta estrechanente relacionado con e
presupuesto de venta y los niveles de inventario
deseado y refleja |la cantidad a el aborar en un | apso

det er m nado.

Conpras: prevé |las adquisiciones de sumnistro vy
nercancias que se haradn durante un periodo
especifico. Generalnente esta detallado en unidades

y cost os.

Materi al es: Presenta | a cantidad estéandar de nateria
prima para cada tipo de articulo asi como el nonto
de consunp presupuestado por cada |inea durante el

ciclo de producci 6n.

Mano de Cbra: Es la inversion requerida para contar
con una diversidad de factor humano capaz de

sati sfacer | os requerinientos de fabricaci6n.

Gastos operacionales: Son estinmdos que de manera
directa o indirecta se cargan al costo del periodo y
no al producto ante cual quier canbio en el volunmen
de actividad. Entre 1los principales estan |os
ocasi onados por las ventas y |os relacionados con |a

admi ni straci 6n del negoci o.

Fi nanci er os

Incluye el célculo de partidas y/o rubros que inciden

f undanent al nrente en el bal ance.



39

De efectivo

Detalla |as estimaciones previstas de fondos disponibles
en caja, bancos y valores de facil realizaci6n; consolida
| as di versas transacci ones rel aci onadas con | a entrada de
fondos nonetarios (ventas al contado, recuperacion de
cartera, ingresos financieros, redencién de inversiones
tenporales o dividendos) o con la salida de dinero
ocasi onada por |a congel aci 6n de deudas, anortizaci 6n de
créditos nercantiles o bancarios, pago de noémina e

i mpuest os.

De inversiones o de capital.

Presenta |a proyeccién en la adquisicidon de terrenos,
construccion o anpliacion de edificios, conpra de
maquinaria y de equipos, evalla las alternativas, el

nmonto de | os fondos requeridos y la disponibilidad en el

ti enpo.

Bal ance General Pro fornma.

Refleja la situacién financiera proyectada de una
enpresa, detallando el Activo, Pasivo y Capital estinado
para una fecha especifica.

Est ado de Resul tados Pro forma

Miestra | a situaci 6n econém ca o rentabilidad esperada en

un periodo futuro.



2.8.4 Segun el sector en que se utilizan.

Del sector publico.

Cuantifican | os recursos que requiere |a operaci 6n nornal
y el servicio de la deuda de los organisnos y |as

enti dades est at al es.

Del sector privado

Los utilizan las instituciones particulares cono base de

I a planificacion de |as activi dades enpresari al es.

2.9 Funci ones.

Estas dependen en gran parte de |lo que pretende la alta
j erarqui a. Las necesidades y expectativas de |os
gerentes, estan fuertemente influenciadas por una serie
de factores relacionados con |os antecedentes y el
si stemn enpresarial, por lo tanto la adninistracioén

espera que |l a funcion presupuestal proporcione:

Una herramienta analitica, precisa y eficaz.

La capaci dad para orientar el buen desenpefio.

La base para | a asignaci 6n de recursos.

I nstrunent os par a control ar | as di versas
oper aci ones.

Prevenir | as desvi aci ones respecto a | as

pr oyecci ones.
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Anticiparse a Jlas oportunidades o |os riesgos
veni der os.

Un uso eficiente que permte utilizar |os datos
hi st 6ri cos cono guia de planificacion.

Una acertada conuni caci 6n que facilite el consenso y

respal do al presupuesto anual.
2.10 Enfoque. 3

Para el desarrollo de wun presupuesto es necesario
apoyarse en diferentes aspectos conp: nedi os necanicos,
t écni cas de el aboraci 6n de | as proyecciones y principios
que servirdn de base al nonento de disefiarlo, todo lo

cual es resum do a través de | os siguientes enfoques:
Mecani co.

Facilita | os procedi m ent os y or gani zaci 6n del
presupuesto, asi conmb los nedios técnicos para |la
el aboraci 6n de cada uno de ell os, ademas el desarrollo de
los formatos que facilitan la presentacion de la
i nformaci 6n, determ nando el periodo necesario para |as

pr oyecci ones.
Técni co.

Es la secuencia de un conjunto de procedimentos, |os

cuales son utilizados en las diversas actividades

13 Bur bano, Jorge E. OP. Cit. Pag. 50
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provenientes de l|a experiencia o estudios sobre el

desarrollo de las cifras estinmdas.
Concept ual .

La gerencia de |a entidad debe conocer |a aplicacion de
los principios de las proyecciones para la eficaz
formul aci én y ejecuci6on, evitando asi |as desviaciones

gue puedan ocurrir.
2.11 Manual de Presupuesto.

La preparacién de una guia para elaborar |os planes
cuantitativos es una actividad de cooperaci6n en |la que

intervienen gran nunero de personas.

Para coordinar |os esfuerzos individuales es inportante
dejar por escrito, los procedimentos y politicas

utilizadas.

Un manual de presupuesto debe contener |os siguientes

requi si tos:

hj etivos del plan presupuestario.

Organi zaci 6n que facilitard el funcionani ento.
Deberes y responsabilidades del conité de y director
del presupuesto, y de |los jefes de Departanento.

Dur aci 6n del periodo.

Procedi miento para |l a revision y aprobaci én.

Fechas en | as que deberén estar listas las cédulas y

| os i nfornes.



Estructura.

| nt r oducci 6n.

Or gani zaci 6n.

Politicas.

Procedi mentos para fornular cada presupuesto en
particul ar.

For mul ari o.

I nstructivos.

Anexos.

3. Gener al i dades sobre | os sistenmas presupuestari os.

3.1 Concepto.

“Es |l a estimaci 6n programada de manera sistematica de | as
condi ci ones de operaci 6n y de |os resultados a obtener en

un periodo determ nado dentro de una enpresa”.

De acuerdo a la teoria, el sistena presupuestario viene a
ser el conjunto de planes integrados de operacién, |os
cuales tienen relaciones definidas entre si y que se
ej ecutan sonetidos a un conjunto de normas vy
procedi m entos establ eci dos, de tal forma que garanticen
el funcionamento enpresarial, a fin de alcanzar |os

objetivos y netas propuestas.

 Burbano Rui z, Jorge. Op. Cit. Pag. 9



3.2 Inportancia.

Fundanent al nente presta ayuda a la alta gerencia, ya que
nmuestra la situacion de las actividades futuras, por lo
cual sirve cono herramenta para la toma de decisiones
ante las diferentes alternati vas que puedan presentarse a
lo largo del periodo establecido y para |as funciones de

pl ani fi caci 6n y control.

A través del uso de este sistemn, es posible proyectar un
conjunto heterogéneo de acciones a un nivel confiable,
debi do que | a determ naci 6n de resultados es efectuado en
forma cuantitativa, estableciendo estrategias para la

consecuci 6n de los fines de |la instituciodn.

Las conparaciones entre |los datos reales y estinados,
facilita el adecuado control de los recursos, contribuye
a identificar las <causas de las variaciones, par a
corregir errores en el desenpefio y hacer |os reajustes

necesari os.



3.3 FEtapas par a I a el abor aci 6n de un si stemn

presupuest ario. *°

Incluye un conjunto de etapas sucesivas que deben
cunplirse en el tienpo. Son operaciones o etapas tipicas
que se desarrollan, siguiendo un orden determ nado, y que
concurren por un msno beneficio, en consecuencia el
ciclo presupuestari o es un proceso continuo, que no tiene
[imtes en el tienpo, pues una vez iniciado, le sigue a
la prinera etapa una serie de otras, hasta conpletar el

proceso, el cual se reinicia de innmediato.
Prei ni ci aci 6n:

En esta fase se realiza un diagnéstico de |os resultados
hi st 6ri cos, analizando |as tendencias de | os principales
i ndi cador es enpl eados para determ nar |a situaci 6n actua
de | a enpresa (ventas, margenes de utilidad, contabilidad
y participacion en el mer cado) . Es necesario la
real i zaci 6n de una eval uaci 6n de factores anbi ental es que

no son control ados por |a adm nistraci én.

Asi m snp, se deben establecer |os objetivos generales vy

especificos a al canzar.
El abor aci 6n:

Comi enza con el informe aprobado por |a gerencia con base

al cual cada jefe de departanmento prepara | os programas y

5 Burbano, Jorge E. Op. Git. Pag. 44.
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remte al director de presupuestos, se apoya en |os
objetivos y politicas fijadas y deternmna con mayor
precisién el desarrollo de |las actividades en funci én del
ti enpo, basandose en las diferentes tareas a realizar en

el periodo sujeto a presupuestaci on.
For mul aci 6n:

Conprende un diagnéstico de la realidad de cada
departanento de la institucién en fornma conjunta y |as

proyecci ones para el futuro.

Este paso es realizado considerando |as estimnmaciones de
ingresos para el periodo en cuestion, fijando |os nontos
de gastos para cada unidad organizativa y |uego dichas
proyecci ones son enviadas para que sean revisadas,
ef ectuando | as peticiones necesarias para |a el aboraci é6n
del infornme y justificacidn de l|las operaciones. Esta

fase term na al nonmento de publicarse el presupuesto.
Di scusi 6n y apr obaci on:

Esta etapa tiene conp objetivo hacer del conocimento de
| os sectores interesados, el docunento presupuestal, asi
conbp de proceder a |la sancion por parte de qui enes tengan

esta responsabi |l i dad.
Ej ecuci 6n y control

Una vez aprobados |os planes nungericos, corresponde a

cada organismo o departamento, |levarlos a la practica.
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Para el l o, es indispensable contar con una organi zaci 6n y
direcci 6n adecuada. En sintesis, se realizan todas |as
actividades que se han previsto y que el organisno
encargado de ello ha sancionado favorablenente; tareas
que se realizaran nediante el enmpleo de |os recursos

di sponi bl es en cada departanento.
Eval uaci 6n:

Transcurrido cierto periodo es realizada una conparaci 6n
y anélisis entre |lo presupuestado y I|o realnente
real i zado. La eval uaci 6n consi ste, ent onces, en
determ nar, en primer lugar, el grado de cunplimento del
presupuesto y en segundo lugar, analizar y buscar |as

causas de | as variaciones, si estas se produjeron.

3.4 \Ventajas.

u Permite definir en forma ordenada las netas vy
objetivos a lograr, conocimento de nercados Yy
productos, asi cono netodos de elaboracion y de
todas | as proyecciones de | a enpresa.

U Da a conocer con anticipacion lo que se va a
necesitar, asi conp |os costos requeridos para la
actividad a realizar.

U Es un instrunento de supervisioén, ya que facilita el
seguimento de las operaciones de l|a enpresa,
evitando la mala utilizacion de |os recursos.

U Permite hacer conparaci 6n entre lo real y las cifras

estimadas para efectuar |os ajustes necesari 0S.



Facilita la wunificaciéon de 1os esfuerzos del
personal que interviene en |la elaboracidn de esta

herram enta adm ni strati va.
Desvent aj as.

La i npl enentaci 6n y funcionam ento es cost osa.

La aprobacion final estd a cargo de la direccion de
| a enpresa.

En ningun nonento puede sustituir el presupuesto a

| a adm ni straci 6n.
Caracteristicas.

Exi ste interaccidn continua entre los diferentes
pl anes, debido que la elaboraci6n de uno de ellos
sirve de base para el disefio de otro.

Al nodificar una de las partes sufre alteraciones
todo el sistema. Por ejenplo, si el volunmen de
ventas canbia es necesario nodificar |a produccién,
materia prima y | os recursos financieros.

Busca el equilibrio a través de la informaci é6n que
cada una de las éareas aporta para |la obtenci6n de
| os resultados, no es posible alterar el plan de
conmercializacion y costos sin que canbie la
rentabilidad final.

Debe recibir retroalinmentacion de todas |as areas
rel aci onadas. Es preciso conocer |a tendencia del
nmercado para ajustar el presupuesto de producci6n,

de inventario de productos term nados, etc.



49

3.7 El enentos.

Incluye una serie de conponentes que se encuentran
i nterrel aci onados, | os cual es son menci onados a

cont i nuaci 6n.

Det er mi naci 6n de objetivos y netas.
Analisis de flujo de caja.

Pl ani fi caci 6n de recurso hunano.
Politicas de inventario.

I nforme peri 6di cos de desenpefio.

Presupuest os operativos y financieros.

c oo o oo

Condi ci ones crediticias con clientes y proveedores.

e

La coordinacion y el sistema presupuestario.

Coor di naci 6n es “el desarroll o, mant eni m ent o y
consecuci 6n arnoni osa de |las actividades de |la entidad
con el fin de evitar situaciones de desequilibrio entre

|l as diferentes secciones que integran |a organizaci 6n.”

La coordinacion inplica la eficiente asignacioén de
recursos, el establecimento de politicas, estrategias y
ti enpo que aunque diferentes, deben procurar una arnonia
y buscar el bien comin, no olvidando |a relacidn que

existe entre | os departanentos.

16 Del Ri 6 Gonzales, Oistoébal (2003).El Presupuesto, México, Thonson Editores, 9°

Edi ci 6n, pag. 1-9
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Un sistema presupuestario es un programa basado en |a
uni ficaci 6n del trabajo de cada uno de |os departanentos
debi do que, aunque desenpefiando tareas diferentes basadas
en proyecciones diversas, |la sumatoria da el plan general
de la enpresa; por lo tanto, todas l|as acciones son
ef ectuadas en forma conjunta para obtener el objetivo

comin est abl eci do.
5. Proceso adm ni strati vo.

“Es una serie de actividades independientes utilizadas
por la entidad para el desarrollo de las funciones de

admi ni strar, gestionar, manejar, y aplicar esfuerzos”.?'

Es la forma sistematica de realizar |as cosas; es decir;
el conjunto de funciones interrel aci onadas que conprende
etapas, tales ~cono: ©planear, organizar, dirigir vy
controlar. Es de caréacter universal porque se aplica en
todos los niveles de la enpresa y puede ser aplicado en

cual quier tipo de institucidn.

7 Gesti opol i s.con recursos/ docunent os/ ful | docs/ ger/ evopr ocadni nal ej a. ht m
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Figura 4
ELEMENTOS DEL PROCESO ADM NI STRATI VO

Planificacién

Organizacion

Proceso
Administrativo

Fuente: Vaquerano, Pedro. Material utilizado en la asignatura de S stenas

Organi zaci onales, Ciclo I1-2006.

Pl aneaci 6n:

“I'ncluye la seleccidn de objetivos y de |as estrategias,
politicas, programas y procedinmentos, ya sea para toda
la enpresa o para cual quier parte organizada de ella. La
pl aneaci 6n es por supuesto, una tomm de deci siones, pues

incluye | a elecci6n de una entre varias alternativas”?!®

8 Koontz Harold y Weihrich, Heinz (2001). Adm nistraci 6n, Una Perspectiva d obal,

Méxi co, Mc Graw Hill, 112, Edicioén, Pag.124
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Para Stoner (1996), la planeacién se define conmo “el
proceso para establecer netas y cursos de acciodn

adecuados para al canzarl as”.

Es decir, hay que anticiparse a lo que va a suceder, en
el corto, medi ano y largo plazo, est abl eci endo
actividades para Jlograr |os objetivos proyectados,
identificando |os puntos en |os que debe hacerse mayor
énfasis, tomando en cuenta la situacién actual del

negoci o.

Entre los diferentes tipos de planes estan:
- M si 6n.

- Vi si 6n.

- bj eti vos.

- Politicas.

- Estrat egi as.

- Procedi m ent os.

- pr ogr amas

- Pr esupuest os.
Or gani zaci on.

“Es el establecimento de una estructura de funciones, a
través de |la determinaci én de |as activi dades requeri das
para al canzar |las netas, incluye ademas, el agrupam ento

de dichas tareas, la delegaci6én de autoridad para

19 Stoner, Janes. Y Otros. OP. Gt. Pag. 178.
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I[levarlas a cabo y la provision de los nedios para la
coordi naci 6n horizontal y vertical de las relaciones de
informaci 6n y autoridad dentro de la estructura de la

enpresa”. ®

Significa efectuar |a distribucion del trabajo a
realizar, de tal nmanera que todos los menbros de |a
entidad se involucren buscando la eficiencia en |a |abor
real i zada; debe haber flexibilidad para encam narse haci a

el logro de | as proyecci ones grupal es.

Di recci 6n.

“Es la capacidad de influir en |os individuos para que
contribuyan a favor del cunplimento de las netas
organi zacionales y grupales. Por lo tanto, tiene que ver
fundanent al nente con el aspecto interpersonal de Ila

admi ni straci 6n”. 2!

En esta etapa los individuos son incentivados para que
contribuyan al cunplimento de los fines y propésitos, ya
que se giran Ordenes e instrucciones a |os enpleados,
par a que sean cunpl i das medi ant e una  adecuada
conuni caci 6n, de tal manera que haya notivacién,

fomrentando | a eficiencia en | as diversas gestiones.

20
21

Stoner, James. Y Oiros. OP. Gt. Pag. 244
Koontz, Harold y y Wihrich, Heinz. Op. Cit. Pag. 496.



Contr ol

“Es la evaluacion y la correccién de las actividades de
| os subordi nados para asegurarse de que | o que se realice
esté ajustado a los planes. De este npdo nide el
desenpefio en relaci6n con las netas y proyectos, nuestra
donde existen desviaciones negativas y, al poner en
nmovimento |as acciones necesarias para corregir tales
desvi aci ones, contribuye a asegurar el cunplimento de

| os pl anes”. 22

En este proceso se hacen conparaci ones sobre | o ej ecutado
con respecto a | o planeado para verificar el cunplimento
de las netas establecidas, efectuando nediciones del
desenpefio con base a normas preestabl eci das. La
responsabilidad del control recae principalnmente en |la

alta gerenci a.

Entre | os principales tipos de control estan:

- Fi nanci er os.

Presupuest ari os.

- No presupuestari os.

22 Koontz, Harold y y Weihrich, Heinz. Op. Gt. Pag. Pag. 634.
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6. Rel aci 6n  del proceso administrativo con el

si stema presupuestari o.
El proceso administrativo es una forma sistematica de
hacer |as cosas, buscando el logro de |os objetivos

enpresari al es.

La planeacién y el control conp funciones de |a gestion

adm nistrativa se materializan en el proceso de
el abor aci 6n del si stema presupuest al . Ademas I a
organi zaci 6n, la coordinacion y la direccidn permten

asi gnar recursos y poner en marcha | os planes con el fin

de al canzar | os pl anes proyectados.

Sin un presupuesto, la dirigencia de un negoci o no sabe
hacia cual neta debe dirigirse, no puede precisar |os
canpos de la inversién que nerecen financiarse, incurre
en el manejo incorrecto de |os recursos econdm cos, no
ti ene base solidas para enplear |a capacidad instal ada de

producci on.

El control es el nedio de mantener el plan de operaciones
dentro de los limtes establ ecidos, ya que |os resultados

real es son conparados contra | o presupuest ado.

Si se pretende que cada nivel de la estructura adquiera
conpr om sos y aporte el maxi no pot enci al , es

i mprescindi bl e gue t odos partici pen y asuman
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responsabili dades en el proceso de elaboracioén de

si stema presupuestari o.

7. Control Presupuestari o.

7.1 Definicion.

“Consi ste en asegurar el cunplimento de |os objetivos,

las metas y las normas de |a enpresa”. 2

A través de esta actividad se prepara una serie de tareas
encamnadas a la vigilancia y ejecucion del sistem
presupuestari o, buscando |a supervision y |localizacion de
| os elenmentos que puedan generar errores O variaciones
significativas, permtiendo que las acciones en la
enpresa sean verificadas en el nonento oportuno, para
garantizar el cunplimento de |os resultados estipul ados

en | os pl anes nunéri cos.

7.2 Inportancia del control presupuestario.

/] Identifica punt os criticos que al teran | as

pr oyecci ones.

/] Permite evaluar de nmanera adecuada el trabajo
desenpefado.

/] Ayuda a la realizaci 6n de canbios cuando existen
fallas.

23 el sch, denn A y Oros (2005). Presupuesto, Planificacion y Control de

utilidades, México, Editorial PEARSON Prentice Hall. 62. Edicién, Pag. 19.
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7.4
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Fases.

Establ eci mento de | as expresiones cuantitativas.
Medi ci 6n  del desenpeiio frente a las cifras
esti madas.

I dentificaci 6n de | as desvi aci ones.

Aplicacién de las acciones correctivas cuando |os
datos reales varian en relacién a las cifras

pl ani fi cadas.

For nul ari os.

La propuesta de |los principales fornmularios para |levar a

cabo esta | abor, se encuentran di sefiados en el Anexo 1.
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CAPI TULO I
DIAGNGSTICO DE LA PEQUENA EMPRESA DEDICADA A LA
COMVERCI ALI ZACION DE  PRODUCTOS DE FERRETERIA EN EL
MUNI Cl Pl O DE SAN SALVADOR.

. S| TUACI ON PROBLENATI CA.

En el Mnicipio de San Salvador, |a pequefia enpresa
conercializadora de productos de ferreteria, segun
entrevista previa con el propi etario del caso
ilustrativo, no posee un Sistema Presupuestario que
facilite la planeacién y control de |os recursos
financieros, afectando el desarrollo normal del trabajo

| | evado a cabo.

Para cunplir con |os objetivos y netas trazadas por |as
enti dades nencionadas es necesario que las tareas |as
pl ani fi quen, organicen, dirijan y controlen de una nanera
eficiente, volviéndose |o0s presupuestos una parte de
vital inportancia, ya que |la necesidad de establecer vy
definir prioridades es inplicita para el nor ma
desenvolvimento de |as | abores a ejecutar. Por tal razédn
es fundanmental contar con técnicas adecuadas en cada area
que permita nmedir los resultados al final del periodo
con el fin de evitar la inadecuada utilizacién de |os

recursos y del financiam ento disponible.

Lo anterior evidencia que |la admnistraci 6n esta basada

en I a toma de deci si ones oport unas, apoyadas
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principal mente en herranmientas y técnicas apropiadas,
cono | os presupuestos, los cuales facilitan proyect ar
| as di versas activi dades futuras.

Debido a | a ausencia de un instrunmento de control de |os
fondos en estas instituciones conercializadoras de
productos de ferreteria, se considera que el di seiio de
un sistema presupuestario facilitara la realizacion de

| as operaciones en todos |os niveles que |la integran.

J. FORMULACI ON DEL PROBLEMA.

Por | o expuesto anteriornente se enunci 6 el problenma de

| a siguiente manera:

¢En qué nedida el disefio de un sistema presupuestario,
contribuird en la planeacién y control de |os recursos
financieros en |a pequeifla enpresa dedicada a la
conerci al i zaci 6n de productos de ferreteria del Municipio

de San Sal vador, Departanento de San Sal vador ?

K. I MPORTANCI A.

Los presupuestos son Uutiles en la mayoria de |as
or gani zaci ones porque contribuyen a mnimzar el riesgo
en las operaciones y sirven conb necanisnmo para |a
revision de politicas y estrategias; por lo tanto, la
i mportanci a reside en que pernmiten |a adecuada pl aneaci 6n

y control de las inversiones, porque la utilizacién de
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esta herramienta técnico administrativa facilita tomar
deci siones en el nonento preciso, optimzando |os
recursos escasos. Ademas, vuelve accesible que 1los
m enbros de cualquier institucid6n cuantifiquen en
térm nos financieros |os diversos conponentes del plan
total de accion; tanbién es un necanisnb que sirve para
detectar errores en el desenpefio y emtir medidas

correctivas que garanticen |os resultados.
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D. OBJETI VOs

GENERAL.

Real i zar un diagndstico sobre el sistema presupuestario
cono herranmienta de planificacion y control de |os
recursos financieros, para identificar |os problems
exi stentes al respecto, en |la pequeia enpresa dedicada a
la conercializacion de productos de ferreteria del

muni ci pi o de San Sal vador.

ESPECI FI COS.

7] Evaluar |1 os conocimentos y experiencias de 1los
propietarios y/o gerentes de las entidades en
estudio, en lo referente a planificacion y control
de |l as inversiones operativas y capitalizables y del

fi nanci am ent o.

/] Conocer la wutilizacidon de |os presupuestos en la
pequefia enpresa dedicada a |a conercializaci6n de
productos de ferreteria en la proyeccion vy

verificaci 6n de |l as activi dades.
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| ndagar I a i nf or maci 6n pertinente par a I a
el aboraci 6n de | os presupuestos que facilite la tom

de decisiones en | a pequefia enpresa.
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E. METODOLOG A DE LA | NVESTI GAC ON.

Conp en cual qui er proyecto, fue necesaria una netodol ogi a
que permitiera generar la infornaci 6n requerida para |a
el abor aci 6n de un si stema presupuestari o, cono
herram enta de planificaciéon y control de |os recursos
financi eros, en consecuencia se utilizaron instrunentos

que facilitaron |la obtenci 6n de | os datos.

1. Met odo de | nvesti gaci 6n.

En el presente estudio se aplic6é el nétodo cientifico, el
cual contribuyé de fornma objetiva a identificar e
interpretar el fendénmeno que se pretendi 6 conocer. Se basa
en un problema existente en l|a realidad, buscando una
explicacién, y por nedio de la investigacion, dar una
respuesta a |la problematica. De igual manera se efectud
en el presente proyecto, donde se identificd |la ausencia
de un sistema presupuestario en l|la pequefla enpresa
dedicada a |a conercializacion de productos de

ferreteria.

Ademas se hizo uso de |los métodos, analisis y sintesis,
ya que se desconpuso el todo en sus partes generales,
para luego enmitir una conclusion; esto significa que se
estudié las entidades nencionadas anteriornmente con
respecto a los elenmentos y funciones principal es: Ventas,
Conpr as, Fi nanci am ent o, Costos vy Recur so Humano;

formulando en consecuencia el diagnéstico sobre Ila



situaci 6n actual con respecto al uso y aplicacion de |os

pr esupuest os.

2. Fuent es de | nf ormaci 6n.
Fuentes primari as.

Con el objeto de obtener informacion para el desarrollo
de la investigaci6on se efectué una encuesta a |os
propi etari os de | os negoci os detal | ados, agregando que se
realiz6 una entrevista al duefio de |la enpresa del caso
ilustrativo, porque todo este recurso humano fue la
uni dad de analisis de | a pequefia enpresa conercializadora
de productos de ferreteria en el Mnicipio de San

Sal vador.

Fuent es Secundari as.

Para |la recoleccion de informacidon se requiri6 de
recursos bibliograficos, tales conpb: libros, revistas y
tesis que correspondian al tema. Oro nedio que se
utilizé fue el Internet, boletines proporcionados por
i nstituciones relaci onados con |os datos, lo que facilito
la conprension anplia de los elenentos tedricos que

i ntegran el documento el abor ado.
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3. Técnicas e instrunentos de recol ecci 6n de datos.

Para realizar el proyecto sobre la propuesta de un
sistema presupuestario, se utilizaron las siguientes

t écni cas e instrunentos:

\4 Entrevi st a: La finalidad fue establecer una
conversaci 6n formal con el propietario de |la enpresa
del caso ilustrativo, con el objetivo de conocer |a
probl emética en el area financiera y administrativa,
para |lo cual se utilizé una guia estructurada de

preguntas segun | a informaci 6n requeri da.

\4 La Encuesta: Consistio en consultar a cada uno de
los Cerentes GCenerales y/o propietarios de |as
enpresas sujetas de estudio, donde se conoci6 la
opinion que tienen con respecto al objetivo a
al canzar; para tal efecto el nanero de entidades
i nvestigadas fue calculado a través de la fornula
respectiva. Se elabor6 y aplicé un cuestionario con
preguntas cerradas y de opcién miltiple, para
facilitar la obtencidén de la informaciédn de canpo

i dénea para |l a realizaci6n del trabajo.
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4. Ti po de | nvestigaci 6n

El tipo de investigacion que se Ilevdo a cabo fue
correl acional, definido conp: “Un estudio que tiene conp
finalidad nmedir el grado de relaci 6n que existe entre dos
0O nmas conceptos o variables en un contexto en

particul ar.”?*

Para |a presente situaci 6n, fue necesario conocer si la
existencia de un sistema presupuestario serviria cono
herram enta de planificaciéon y control de |os recursos
financieros de |la pequeila enpresa dedicada a la
conercializacién de productos de ferreteria en el

muni ci pi o de San Sal vador.

Por 1o anterior, se busc6é analizar si existe correlaci6n
0 asociaci 6n entre las variables “Sistema Presupuestari o”

y “Planificacion y Control de |os recursos financieros”.

5. Det er m naci 6n del uni ver so.

Para el desarrollo de la investigacién, se determ né conp
universo a |a pequefla enpresa conercializadora de
productos de ferreteria en el Minicipio de San Sal vador
regi strandose un total de 205, segun |a Direcci 6n General
de Estadisticas y Censos (DI GESTYC)

2% Hernnandez Sanpieri, Roberto y Oros (2001). Metodol ogia de | a Investigacién,

Méxi co, Mc Graw Hill, 22. Edicién, Pag.62
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6. Det er mi naci 6n de |l a nuestra.

La nuestra seleccionada fue probabilistica, debido que
“todos los elementos de la poblacion finita tuvieron |la
msma posibilidad de ser escogidos”®® y el t ot al
encuestado fue calculado por nedio de la foérmula

si gui ente:

FIDQN
(N—1).z2+ 220"

donde:

N= Tamafio del universo.

n= Tamafio de | a nuestra.

E= Maxi no de error permnitido.
Q= Probabilidad de fracaso.
P= Probabilidad de Exito.

Z= Nivel de confianza.

Donde:
E= 0.10
Q= 0.20
P= 0.80
Z= 0.95
N= 205
n= ?

% Miufioz Canpos, Roberto (2005). La Investigacién Oentifica Paso a Paso, El Sal vador,
Tal l eres Graficos UCA, 42. Edicién, Pag.96
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n=  (1.96)2(0.80) (0. 20) (205)
(205-1) (0. 10) 2+( 1. 96) 2( 0. 80) ( 0. 20)

n= 126. 00448

2. 654656
n= 47.4 ¥ n= 47 pequefias enpresas
conerci al i zadoras de productos
de ferreteria encuestadas.
7. Tabul aci 6n y analisis de | os datos.

Luego de la recoleccié6n de la informacién por nedio de
las técnicas y herramentas utilizadas, se procedi 6 al

procesam ento y consolidaci 6n de | os datos en dos etapas.

En el caso de la encuesta en las 47 enpresas de |a
nmuestra cal cul ada, se procedid, a través de un sistem
conput ari zado, disefiado para |a tabul aci 6n de datos, sin
dejar de lado que ciertas preguntas se hicieron por el

mét odo nanual .

Asim snpb, la presentacion de |la informaci 6n se efectud
por medi o del programa de Excel, el cual agrupa |os datos
a través de tablas y diferentes gréaficas, ubicando |la

pregunta, el objetivo, la respuesta, l|a frecuencia
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absoluta y la porcentual, asi conb el analisis vy

conentarios de | os resultados.

Por otra parte, el resunmen de las preguntas de la
entrevista se presenta en un resumen de opinié6n de |os
cuestionam entos formulados al propietario del caso

ilustrativo.

En relacié6n al analisis efectuado, se formul aron
concl usiones y reconendaci ones, exponiendo |os aspectos
negativos y positivos, asi conp |as sugerencias que
contribuiran al diseflo de un sistema presupuestario para
que sirva de herramienta de planificacién y control de
| os recursos financieros de | a pequefia enpresa dedi cada a
la conercializaci6n de productos de ferreteria, ubicada

en el Muinicipio de San Sal vador.
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F. DESCRI PCl ON DEL DI AGNGSTI CO DE LA PEQUENA EMPRESA
COVERCI ALI ZADORA DE PRODUCTOS DE FERRETERIA EN EL
MUNI Cl Pl O DE SAN SALVADOR.

3. Descripcion de las principales areas de |a pequefia

enpresa conerci ali zadora de productos de ferreteria.

1.1 Area de Conerci alizaci én.

De acuerdo a la investigaci on de canpo, estas entidades
efectian las ventas en su mayoria al contado (76.6%,
ademés que las realizan en forma directa, ya que carecen
de canales de distribucién, o que significa que |os
precios de venta son nmas bajos debido a que no hay
internmedi ari os; esto genera desventaja en |a nmedida que
no cubren el nercado a nivel nacional por no utilizar
mayori stas; asimsno, el porcentaje de enpresas que
realizan ventas al crédito y anbas condiciones a la vez
(21.3%, conceden plazos a los clientes hasta los 60
di as, afectando en consecuencia el flujo del efectivo, lo
cual evidencia la falta de planificacion en el
financi am ento concedi do (ver anexo 3, cuadros No. 18, 19

y 23; y anexo 5, resunen de entrevista, pregunta No.14).

El personal de |a pequefia enpresa encuestado respondi 6
que entre las politicas mas utilizadas para efectuar |a
conercializacién al crédito estan: facilidad de pago
(54.5% y nontos méxi nbs de créditos por cliente (18.2%;

y en el <caso de Ilas ventas al contado: precios
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di ferenci ados (41.3%; mentras que el gerente del caso
ilustrativo afirmd que para otorgar financiamento,
aplica principalmente |la experiencia crediticia de |os
clientes, por lo que es necesario uniformar |o0s
lineamentos en la concesion de <créditos para que
facilite la elaboraci én del sistena presupuestario (ver
anexo 3, cuadros No. 20 y 21; anexo 5, resunmen de

entrevista, pregunta No.13).

En lo referente al precio de venta, el 63.8% de |os
consultados manifestdé determinarlo de acuerdo a Ila
cal i dad del producto, mientras que en un menor porcentaje
| o establecen por el margen de utilidad y de acuerdo a
los precios de la conpetencia; |lo que inplica que no
tienen criterios honpbgéneos para establecer precios de
venta, por lo tanto es necesario enplear un procedi m ento
actualizado que garantice la rentabilidad a proyectar
(ver anexo 3, cuadro No. 22; anexo 5, resunen de

entrevista, pregunta No.15).

En relacién a | os gastos de venta en |os cuales incurren
nmensual nente | os negoci os investi gados estan con un nayor
porcentaje |os pagos de servicios basicos tales conp
agua, tel éfono, energia eléctrica, papeleria y utiles y
pago de alquiler; con una nmenor proporcion se encuentran
suel do de vendedores, com sién por ventas, aguinaldo de
vendedores, vacaciones, conbustible para vehiculo de
reparto y vigilancia, lo que indica |los datos a tomar en

cuenta para la elaboracion del presupuesto respectivo
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(ver anexo 3, <cuadro No. 33; anexo 5, resunen de
entrevista, pregunta No. 27).

1.2 Area Adnministrativa

En lo que respecta a l|la planificacidén, wuna parte
significativa de las instituciones (44.7%, afirma que no
realiza ningun tipo de proyecci 6n para el desarrollo de
las diferentes tareas, mentras que el caso ilustrativo
expresa hacerlo de wuna manera informal, lo cual
dificultad efectuar una distribuci6n adecuada de |Ias
tareas y el involucramento total de todo el personal
(ver anexo 3, cuadros No. 29 y 31; anexo 5, resunen de

entrevi sta, preguntas No. 23 y 25).

En relacién a |los gastos de adnmnistraciéon en que
mayor nent e i ncurren | os negoci os estudi ados estan el pago
de servicios basicos (89.4%, papeleria y utiles (83% e
i mpuestos (80.9); conb gastos nenos representativos se
encuentran | os suel dos del personal de oficina, seguros y
depreci aci ones; pero existe la deficiencia que el nivel
de gastos no es debidanente planificado y solanente |os
ef ect tan por acumrul aci 6n, limtando con esto el analisis
respectivo para detectar con anticipacion |os gastos
excesivos 0 innecesarios para tomar |as decisiones
rel evantes segun el caso (ver anexo 3, cuadro No.30; vy

anexo 5, resunen de entrevista, pregunta No. 24)
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Fi nal nente, de | as entidades indagadas el 83.0% mani festd
interés en la propuesta de recibir capacitacién en el
area de presupuestos con un 76.9% en la parte financiera
un 17.9% vy en conercializacién el 5.1% |o cual denuestra
que | os propi etari os y/ o gerentes requi eren
principal nente anpliar los conocimentos sobre la
aplicaci6n del sistema presupuestario (ver anexo 3,
cuadros No. 34 y 35; anexo 5, resunen de entrevista,
preguntas No. 28 y 29)

1.3 Area Financiera.

Debido que la nayoria de las enpresas no cuentan con
pr ést anos bancarios (63.8% utilizan capital de trabajo
propio y crédito nmercantil, lo que indica que no tienen
obl i gaci ones de pago de intereses y comi Ssiones; pero esto
genera riesgo, ya que si no realizan una adecuada
pl ani fi caci 6n de | os egresos se ven afectadas, resultado
de una inadecuada asignacién y control de |os recursos
financieros, por o que el presupuesto de efectivo es una
herram enta idénea para tal fin. (ver anexo 3, cuadros
No. 24, 28 y 32; anexo 5, resumen de entrevista,
preguntas No. 20 y 26)

1.4 Area de Conpras.
Segun la investigaci 6n, se determ nd que para efectuar |a

adqui sici 6n de articulos se realiza mayornmente a través

de proveedores nacionales y una nininma parte |as efectua
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tanbi én en el extranjero, las cuales las |Ilevan a cabo al
contado y al crédito, siendo el plazo de pago maxinmo
reci bido de 60 dias. Los criterios mas utilizados para |la
adquisicién de articulos son: demanda del producto
(72.3%9 y el nivel de existencia (42.6%, todo Ilo
anterior son puntos de vista a incluir en el sistem
presupuestario a proponer (ver anexo 3, cuadros No. De

12 al 15; anexo 5, resunmen de entrevista, preguntas No 16
y 17)

4. Anal i sis sobre la utilizacion de | os presupuestos en
| a pequeiia enpresa conercializadora de productos de

ferreteria en el Minicipio de San Sal vador.

Los resultados nostraron que el 78.7% no el abora planes
cuantitativos, | o cual denota |a necesidad de contar con
esta herrami enta administrativa; el 21.3% expresé disefar
al gunas proyecciones generalnmente para un afio, tales
cono: presupuesto de venta con el 60.0%y de conpra con
el 40.0% en tal caso es necesario fornmular el sistemm
presupuestario ya que |las estinmaciones no son el aboradas
de una manera formal (ver anexo 3, cuadros No. 2 y 3;
anexo 5, resunmen de entrevista, preguntas No. 3, 4, 5,
10, 11y 12).

Con respecto a |os negocios que expresaron que no
reali zan proyecciones, el 100% considera que de aplicar
los planes nunéricos, les pernitirian alcanzar |os

objetivos planteados, indicando |a necesidad de contar
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con herramientas de planificacion y control de |os
recursos (ver anexo 3, cuadro No.5; anexo 5, resunen de
entrevista, pregunta No. 10); ademds I|as pequefas
enpresas que no realizan presupuestos (37), el 45 9%
expres6 que la dificultad para inplenentar el sistem
presupuestario es la falta de conocinmento en el area, el

37.8% afirmd que un obstaculo es el aspecto econénico y
el 27.0% manifiesta que anbas limtantes, por o que en
estos negocios a pesar de las dificultades nencionadas
hay un anbiente favorable para aplicar esta herramenta
adm ni strativa; ademas que existe |la aceptabilidad para
i nplementarla (ver anexo 3, cuadros No. Del 7 al 9; anexo

5, resunen de entrevista, preguntas No. 11 y 12).
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CONCLUSI ONES

Se determ nd que | as enpresas solo efectlan | a venta
directa para |legar a los clientes, la cual es
realizada en su mayoria al contado, y los que
proporci onan financiam ento conceden un plazo de

hasta 60 dias que altera el flujo de efectivo.

La mayoria de las entidades determ nan el precio de
los articulos de acuerdo a la calidad, y en nenor
proporci 6n por el nmargen de utilidad y |os precios
de |l a conpetencia, |lo que dificulta generar mayores
vol unmenes de ventas y obtener la rentabilidad

respectiva.

La falta de unificacién de |las politicas crediticias
utilizadas por parte de |a pequefia enpresa; genera
diversidad de lineamentos en Jla concesion de
créditos, lo cual afecta el disefio de un sistemn

presupuestari o.

Debido a la falta de planificacion de activi dades en
un porcentaje significativo, no hay involucram ento
del personal en las diferentes tareas que se
efectian en la pequefia enpresa, dificultando con

ello el logro de los objetivos y netas proyectadas.
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Los propietarios de las instituciones estudiadas ven
I a necesi dad de anpl i ar | as oper aci ones,
mani f est ando i ntereés y di sponi bi |i dad de
capaci tarse, especificamente en l|la elaboracion vy

ej ecuci 6n de | os planes cuantitativos.

La mayoria de las entidades no poseen préstanps
bancari os debido que operan con financiam ento
mercantil y capital de trabajo propio, pero esto
genera riesgo, ya que si no realizan una adecuada
pl ani fi caci 6n de | o0os egresos se ven afectados en la

asignaci 6n y control de |los recursos utilizados.

La mayoria de las entidades realiza |a adquisicion
de nercaderia con proveedores naci onal es, ya que por
ser pequefios enpresarios se les dificulta efectuar
i nportaci ones y en consecuencia es una de | as causas
por |las que no es posible cubrir el nercado a nive

naci onal al no contar con preci os conpetitivos.

Las conpras se hacen en su mayoria al crédito, con
pl azos que van hasta los 60 dias, |o cual denota |la
necesi dad de contar con una progranmaci 6n de pago a

pr oveedor es.
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La mayor parte de | os negoci os investigados, carecen
de planes numéricos que pernmitan ejercer un buen
control de los recursos financieros que poseen.
Ademés existe una minoria que manifestd proyectar
las tareas pero de una manera informal, ya que no
hay wun pleno conocimento que respalde dicha

acti vi dad.

A pesar de la limtante en el conocimento del area

de las expresiones cuantitativas, |os propietarios
que no hacen proyecci ones mani f est aron I a
di sponi bi | i dad par a i mpl enent ar un si stema

presupuestario, ya que ven l|la inportancia que |as
cifras estinmadas tienen en el funci onam ent o

eficiente de | as operaciones.
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RECOMENDACI ONES.

Se sugiere que l|las entidades sujetas de estudio,
estructuren las ventas utilizando diversos canales
de distribucion, para que de esta manera al cancen
|os planes a proponer y que a |la vez se progranen
pl azos de cobro que garanticen un adecuado flujo de

ef ecti vo proyect ado.

Se recomenda que |os negocios establezcan |o0s
precios de |los productos de acuerdo al costo
beneficio, ya que de esta nanera obtendran un
estimado de |as ganancias a obtener en un tienpo
determinado y la forma de distribuirlos en |os

di ferentes gastos de venta.

Se sugiere unificar las politicas de concesién de
créditos, lo cual facilitarad |a elaboracio6n del
sistema presupuestario en |a pequefia enpresa

conerci ali zadora de productos de ferreteria.

Se propone que |as instituciones indagadas di spongan
de objetivos debi danente planificados y que a |la vez
sean del conocimento de todo el personal de |o0s
di ferentes departanmentos, para que trabajen en form
conjunta para lograrlos, ya que esto pernitira
corregir las desviaciones que se den durante el

desarroll o de | as operaciones.
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Se recomienda realizar un plan de capacitacion en
presupuestos con el personal que conforman |as
dependenci as involucradas, con el propdsito que
adqui eran conoci mentos en el éarea, para que puedan

real i zar proyecciones en forma eficiente.

Debi do al riesgo que genera trabajar con capital de
trabajo propio y <crédito nercantil, se propone
el aborar el presupuesto de efectivo que pernita
realizar una adecuada asignacién y control de |os

recursos con cuenta |l a pequefa enpresa.

Es i nportante que | a pequefia enpresa proyecte cifras
sobre el financiamento para que permtan un
equilibrio entre los ingresos y egresos, Yy que
facilite contar con una adecuada verificacion de | os

recursos y la distribucio6n de | os m snos.

Se recom enda efectuar presupuestos de conpra de
nercaderia en la que se incluye el pago a
proveedores, estipulando |os plazos convenidos y |la
programaci 6n del desenbolso en efectivo en el

periodo correspondiente.

Debi do que | o0s presupuestos son una parte esenci al
en el desarrollo de las operaciones de cualquier
negoci o, Se sugiere que |la pequefia enpresa cuente
con esta herram enta administrativa, ya que nediante

sSu ejecuci6n permte conocer con antelacion |os
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recur sos que se requi eren par a el nor ma

funci onam ento de estos negoci 0s.

Se propone di seflar un sistema presupuestario para |la
pequefia enpresa conercializadora de productos de
ferreteria que contribuya a la toma de decisiones
oportunas, ademas permita nedir los resultados vy
efectuar ajustes necesarios para corregir |as

desvi aci ones.
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CAPi TULO I11: “DISENO DE UN SISTEMA PRESUPUESTARI O COVD
HERRAM ENTA DE PLANIFICACION Y CONTROL DE LOS RECURSCS
FI NANCI EROS PARA EL CASO | LUSTRATIVO FERRETERIA SAN
ANTONI O

(bj et i vos.
1. General .
D sefar un Sistema  Presupuestario que facilite Ila

pl aneaci6n y control de los recursos financieros de la
pequefia enpresa dedicada a | a conercializaci 6n de productos

de ferreteria en el Minicipio de San Sal vador.

2. Especifi co.

U Establecer los diferentes lineamentos a seguir en |a

preparaci 6n de las cifras cuantitativas.

U Crear wuna guia que oriente la ejecucion de |as

proyecci ones del caso ilustrativo.

U Proporcionar el nmecanisno para aplicar el control
presupuestario que permta efectuar conparaciones
entre lo real y lo estimdo, para emtir |as nedidas

correctivas necesari as.



83

J. Consi der aci ones general es del sistema presupuestario.

El sistema presupuestario es una herramenta adm nistrativa
gue facilitard a la Ferreteria San Antonio la toma de
deci si ones oportunas, ademas contribuird a dismnuir |os
riesgos en el manejo de los recursos, ya que facilitara
una adecuada distribucion de las actividades al persona

rel aci onado directanente.

Es necesario que el propietario del caso ilustrativo se
i nvolucre de tal manera que di chos planes nuneri cos sean un
instrumento eficiente de trabajo, ademés, |la Ferreteria San
Antonio obtendr4 experiencia en |la elaboracién de |Ias
diferentes estimaciones para |os siguientes periodos a

pl ani ficar.



1. Fil osofia de | a enpresa.

1.7 M sioén.

“Sonbs una enpresa dedicada a |la distribucidén de material es
el éctricos de baja y alta tensidén, en la nejor calidad, a
preci os accesibles, servicio a domcilio y con recurso
humano que se caracteriza por ofrecer a los clientes y

publico en general eficiencia y honradez.”

1.8 Vision.

Llegar a ser la enpresa lider a nivel nacional en la
conercializacion de productos de ferreteria, tanto a
clientes detallistas conb a nmayoristas, ademas de
establ ecer cobertura a las diferentes instituciones de

gobi erno y Muni ci pal i dades.

1.9 Qbjetivos.

Satisfacer a los clientes en |la demanda de materi al es

el éctri cos.

Anmpliar |a cobertura del nercado.
Propor ci onar productos a precios accesi bl es.
Participar en licitaciones gubernanental es.

Capacitar al personal en el area de presupuestos.
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Orecer articulos de marcas reconocidas a nivel

naci onal

Disminuir los indices de créditos vencidos que estan a

mas de 60 di as.

Mant ener un nivel Optinb de existencia que mnince

| os costos de hacer pedido y de al nacenam ent o.

Aplicar un sistema presupuestario que permta la

pl ani ficaci én y control de |os recursos financieros.

1.10 Politicas.

Conerci al i zaci 6n

- La venta de nercaderia se realizard tanto al contado

conp al crédito.

- Las transacciones de nercaderia se efectuaran a nivel

naci onal

- El periodo de garantia de |os productos tendra un

maxi no de 30 dias cal endari o después de | a venta.

- El precio de los articul os seréa establ ecido de acuerdo

al costo de adquisicion mas un margen de utilidad,
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debi endo tomar en consideraci 6n tanbi én |os aplicados
por | a conpetencia adenas de | a calidad del producto.

- El cobro de la nercaderia se efectuard en efectivo y
en cheques, esta uUltinma forma con nonto ninino de
$50. 00, docunento que sera consultado a la institucién
bancari a respectiva al nonento del pago.

- Cual quier tipo de descuento debera ser aprobado

ani camente por el propietario de la ferreteria.

- El precio de venta incluird el transporte hacia |la

bodega del cliente.

- Se proporcionara transporte por ventas ninimas de
$50. 00

Conpr as.

- La adquisicion de articulos se efectuard con Ila
respectiva cotizaci én, con el propo6sito de sel eccionar

| a nej or opcion.

- Las conpras se realizardn a proveedores nacionales vy
extranjeros, contando con el debido acuerdo de

propi etari o.
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- La adqui sici 6n de nercaderia se hara tonando en cuenta

| a existencia nostrada por el sistema de inventario.

- El pago de facturas por un nonto nmaxi no de doscientos
dél ares se realizara en efectivo, previa autorizacion

del propietario.
- La forma de pago a proveedores se efectuard tanto al
contado comp al crédito, y esta ultim forma con un

pl azo de cancel aci 6n de 30 di as maxi no.

- Los productos con defectos de fabrica seran devueltos

en un | apso de 30 dias para el respectivo canbio.

Créditos y cobros.

- Seran sujetas de créditos las ferreterias detallistas,

gue cunplan con | os requisitos estipul ados.

- El propietario del caso ilustrativo sera el encargado

de aprobar | os créditos correspondi entes.

- Se suspenderan | os despachos de nuevos pedi dos cuando

| os créditos estén vencidos segun el plazo concedi do.
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El periodo de cobro a los clientes serad de 30 a 60
di as, segun condici 6n de venta acordada.

Se efectuara un andalisis de norosidad por | o nenos dos

veces al nes.

Estrat egi as.

Se proporcionara excelente servicio en la atencidén a
los clientes, tanto por via telefdnica cono en sala de

vent as.

Los productos ofrecidos seran Uunicanente de narca

reconocida en el nmercado de ferreteria.

Se desarrollaréan capacitaciones en el area del sistemm
pr esupuest al , par a que el per sonal adqui era
conoci mentos sobre planificacion 'y control de

recursos fi nanci eros.

Se ef ect uar an al i anzas estrat égi cas con
internmediarios, para abastecer el nercado a nivel

naci onal
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- El propietario deberd participar en |la elaboraci 6n de
las cifras proyectadas y en el respectivo control de
| os resul tados obteni dos.

1.12 Val ores.

Honr adez.

Las relaciones con l|los clientes estan basadas en |a
honestidad y el cunplimento de | os conprom sos.

Comuni caci on.
La transferencia de infornmacion es inprescindible en el

desarroll o de |as operaciones con |os conpradores a fin de

mant ener |l a relaci 6n conerci al .

Servicio al cliente.

Satisfacer |la demanda brindando calidad en el servicio y

of reci endo preci os conpetitivos.
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Excel enci a.

Real i zar cada tarea de |la nmejor manera con el propoésito de
cubrir las expectativas de los clientes de wuna forma

opor t una.

Ef ecti vi dad.

Lograr los objetivos y netas optimzando |os recursos
di sponibles y vez crear confianza en el publico para
al canzar | os resul tados pl anificados.

2. Determ naci 6n de politicas en la elaboracion de |os

pr esupuest 0s.

Los |ineam entos basicos para que el sistema presupuestario

sea efectivo son | os siguientes:

- Los planes nunericos deberan estar term nados por lo
menos un nes antes del inicio del periodo de

apl i caci on.

- En el disefio de los presupuestos se detallara el

periodo en el cual seréan ejecutados.
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3. Estructura organi zativa propuest a.

Figura No. 5
FERRETERI A SAN ANTONI O

GERENTE GENERAL

AUDI TOR
EXTERNO "

DEPARTANENTO
DEPARTANENTO DE DEPARTANENTO
ADM NI STRATI VO VENTAS DE FI NANZAS
1 1 1 1 1 1 1
SECCI ON DE SECCI ON DE SECCI ON DE SECCI ON DE SECCI ON DE SECCI ON DE SECCI ON DE
SERVI Cl 08 COVPRAS VENTAS AL VENTAS AL PRESUPUESTOS CREDI TCS Y CONTABI LI DAD
GENERALES DETALLE MAYOREO COBROS

El abor ado por:

Grupo de tesis, Universidad de El Sal vador.

Fecha: Cctubre de 2007.

Aut ori zado por: Sr. Edgar Mauricio Navarrete, Propietario.

En el grafico anterior se nuestra la estructura
organi zativa sugerida para la Ferreteria San Antonio, la
cual esté constituida por tres departanentos, con un tota

de once enpleados, que interrelacionados entre si buscan

cunplir |l os objetivos propuestos.
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4. Fl uj ograma de procedi m ent os.

A continuaci 6n se presenta |la sinbologia del diagram
de flujo de procedimentos admnistrativos, en |os
procesos de venta, cobro y conpras de nercaderia para
el caso ilustrativo Ferreteria San Antonio utilizando
el nmétodo ANSI

<::::::::::> Miestra el inicio o la termnacion del flujo.

Indica que se verifica la calidad o cantidad de
al go.

Simboliza la realizaci 6n de una operaci 6n

Indica el novimento de personas, material o0 equipo
de un lugar a otro.

Representa un archi vo de docunento

Constituye cual quier tipo de docunmento que se
genere o sal ga del procedi m ento.
4—

Representa una conexi 6n o enl ace en el diagrana

Decision. Significa un punto en el que son posibles
vari os cam nos.

T ¢ Flujo de infornmaci 6n. Sefial a el orden en el que se

deben realizar las diferentes operaciones.
—



4.1 Proceso de venta al

Cuadro No. 1
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cont ado propuest o.

FERRETERI A SAN ANTONI O

NOVBRE DEL VENTA AL CONTADO
ACTI VI DAD PROCESO
PROPUESTO.
RESPONSABLE DESCRI PCl ON
A Cliente - Llega a sala de
vent as.
B Vendedor de - Atiende al cliente
sal a para conocer |a
necesi dad del producto
gque requi ere.
C Vendedor de - Verifica en el sistem
sal a de inventario, la
exi stenci a del
articulo solicitado.
D Vendedor de - Proporciona precios de
sal a | os articul os
sol i ci t ados.
E Ciente - Decide si conmpra o no.
F Cliente Si deci de no conprar.
- Se retira.
G Ciente Si deci de conprar.

Ef ect a adqui si ci 6n de
articul os.




Fi nal cuadro No.

1
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FERRETERI A SAN ANTONI O

ACTI VI DAD NOVBRE DEL VENTA AL CONTADO
PROCESO
PROPUESTO.
RESPONSABLE DESCRI PCI ON
H Vendedor de sal a - El abora | a factura.
I Vendedor de Sal a - Traslada |la factura
a caj a.
J Ciente. - Cancela |la factura
en caj a.
K Col abor ador de - Enpaca | a
at enci 6n al nmer caderi a y | a
cliente. despacha.

El abor ado por:

Revi sado por:

Aut ori zado | Fecha de

por :

nmodi fi caci 6n:




Inicio

Cliente

Llega a sala de
ventas.

Cliente

Efectla adquisicion
de articulos.

@
Si compra

* Vendedor
@ de sala

Elabora la
factura

Vendedor
de sala

Traslada la
factura a caja.

Cliente

Fl uj ograma de ventas al

Fi gura No. 6

Vendedor de sala

cont ado

—®

Vendedor de sala

Verifica en el

sistema de
inventario, la
existencia del

articulo solicitado.

Atiende al cliente

para

conocer la necesidad del
producto que requiere

Cliente

Decide si
compra o
no.

No compra

Colaborador de atencion al cliente

Cancela la factura
en caja.

Empaca la mercaderia y la

despacha.

Vendedor de sala

95

Proporciona precios de los

articulos solicitados

Cliente

Se retira.

Fin

Fin



4.2 Proceso de venta al

Cuadro No. 2
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crédito Propuesto

FERRETERI A SAN ANTONI O

NOVBRE DEL VENTA AL CREDI TO
ACTI VI DAD PROCESO
PROPUESTO
RESPONSABLE DESCRI PCl ON
A Ej ecutivo de Organi za ruta para
vent as visitar clientes.
Se traslada de la
B Ej ecutivo de enpresa haci a donde
vent as el cliente
sel ecci onado.
C Ej ecutivo de Ll ega donde el
vent as cliente e indaga
necesi dad de
articul os para
pr opor ci onar
preci os.
D Cliente. Solicita crédito.
E Ej ecutivo de Explica | os
vent as requisitos al
cliente para
obt ener
financiamento y
Il ena solicitud.
F Ej ecutivo de Regresa a |l a

vent as

enpresa con
docunent aci 6n.
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Vi ene cuadro No. 2

FERRETERI A SAN ANTONI O

NOVBRE DEL VENTA AL CREDI TO
ACTI VI DAD PROCESO
PROPUESTO
RESPONSABLE DESCRI PCl ON
H Secretaria - Verifica
ant ecedent es
crediticios del
solicitante.
Secretaria - Presenta solicitud
de crédito al
propi etario.
J Propietario - Decide aprobar o no
el crédito.
K Propietario De no aprobar.
- Entrega solicitud
denegada al
ej ecutivo de ventas
para que le infornme
al cliente.
L Ej ecutivo de - Informa al cliente
vent as que el crédito ha
si do denegado.
M Propietario De aprobar crédito.

- Envia docunento al
encar gado de
créditos.




Fi nal cuadro No. 2
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FERRETERI A SAN ANTONI O

NOVBRE DEL VENTA AL CREDI TO
ACTI VI DAD PROCESO
PROPUESTO
RESPONSABLE DESCRI PCI ON
N Encar gado de I ngresa datos de
créditos cliente al sistema.
N Vendedor de sal a El abora factura.
@) Vendedor de sal a Envia factura a bodega
para despacho.
P Auxi | i ares de Enpacan nercaderia
bodega
Q Bodeguer o Despacha | os productos
al cliente.
R Motorista y Trasl adan | a
ayudant e nmercaderia hacia |l a
bodega del cliente.
S Ciente Reci be pedido y firma
conpr obant e.
T Motorista y Regresan a | a enpresa.
ayudant e
U Mot ori sta Entrega facturas
firmadas al encargado
de créditos.
Y Encar gado de Ar chiva facturas.

créditos

El abor ado por:

Revi sado por:

Aut ori zado
por: nodi fi caci on:

Fecha de




Fl uj ograma de ventas al

Figura No.7

Ejecutivo de ventas

Ejecutivo de ventas

Inicio

Organiza ruta para visitar clientes

<

Se traslada de la empresa hacia
donde el cliente seleccionado.

crédito.

Ejecutivo de ventas

v

Ejecutivo de ventas

Llega donde el cliente e
necesidad de articulos
proporcionar precios

indaga
para

-

Explica los requisitos al cliente para
obtener financiamiento y llena solicitud.

Cliente

Solicita crédito

Presenta solicitud de crédito al
propietario

Ejecutivo de
ventas

Regresa a la empresa con
documentacion.

(O—

Verifica

Propietario

Envia documentos al
encargado de créditos.

—~®

Encargado de créditos

Ingresa datos del cliente
al sistema.

Vendedor
de sala

Vendedor de sala

Elabora la factura

Envia factura a bodega
para despacho

@Auxihares de bodega

Empacan mercaderia.

Motorista

antecedentes
crediticios del solicitante.

Si aprueba

Propietario

Decide aprobar o
no el crédito

Ejecutivo de ventas
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Entrega solicitud de crédito y
documentacién anexa a secretaria

Propietario

No aprueba

Entrega solicitud denegada al
ejecutivo de ventas para que le
informe al cliente.

Ejecutivo de ventas

Informa al cliente que el crédito ha
sido denegado.

Bodeguero

Despacha los productos al cliente.

Motorista y ayudante

de créditos

Entrega facturas firmadas al encargado

Fin

Motorista y ayudante

la mercaderia
bodega del

Trasladan
hacia la
cliente.

Cliente.

Regresan a la empresa.

Recibe pedido y firma comprobante.

D

Archi

Encargado de créditos

iva factura )
Fin



4.3 Proceso de cobro propuesto.
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Cuadro No. 3
FERRETERI A SAN ANTONI O
NOVBRE DEL COBRO
ACTI VI DAD PROCESO PROPUESTO
RESPONSABLE DESCRI PCl ON
A Encar gado de - Verifica
créditos venci m ento de
facturas.
B Encar gado de - Sel ecciona facturas
créditos para cobro
respecti vo.
C Encar gado de - Entrega ruta de
crédit os. cobros al ejecutivo
de ventas.
D Ej ecutivo de - Se trasl ada donde
vent as el cliente.
E Ej ecutivo de - Efectua el cobro.
vent as
F Cliente - Decide si efectua
pago o | o pospone.
G Ej ecutivo de - Si cliente no
vent as cancela, se retira
anot ando | a nueva
fecha de cobro.
Sequir al paso |
H Ej ecutivo de Si el cliente decide

vent as

Ej ecutivo de
vent as

cancel ar.
- Reci be pago
respecti vo.

- Se trasl ada haci a
| a enpresa
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Vi ene cuadro No. 3

FERRETERI A SAN ANTONI O

NOVBRE DEL COBRO
ACTI VI DAD PROCESO
PROPUESTO
RESPONSABLE DESCRI PCl ON
J Ej ecutivo de - Entrega dinero del
vent as cobro realizado a

cajero de | os
clientes gque
cancel aron.

K Ej ecutivo de - Se trasl ada hacia
vent as donde el encargado
de créditos.

L Ej ecutivo de - Entrega ruta de
vent as cobro finalizada a
encar gado de
créditos.
M Encar gado de - Realiza registroy
créditos actual i zaci 6n de
| os cobros al
Si st ema.
N Encar gado de - Prepara inforne al
créditos propi etario.
N Encar gado de - Envia infornme al
créditos propi etario.

@) Propietario - Reci be inforne.




Fi nal cuadro No. 3
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FERRETERI A SAN ANTONI O

NOVBRE DEL COBRO
ACTI VI DAD PROCESO
PROPUESTO
RESPONSABLE DESCRI PCl ON
P Propietario - Analiza inforne.
Q Propietario - Envia docunento para
cont abi | i dad.
R Cont ador

- Recibe y archiva

El abor ado por:

Revi sado por:

Aut ori zado | Fecha de

por :

nmodi fi caci 6n:




Fl uj ograma de cobr os.

Figura No.8

Inicio

Encargado de
créditos

Entrega ruta de cobro al
ejecutivo de ventas.

Encargado
Encargado de de créditos
créditos
Selecciona facturas para
Verifica  vencimiento cobro respectivo
de facturas. 9
Ejecutivo de ventas
Efectda el cobro
Cliente
. Decide si
Si cancela No cancela

efecttia pago o
lo pospone

e

Ejecutivo de
ventas

Se traslada donde el cliente

Ejecutivo de ventas

Se retira anotando la nueva
fecha de cobro.

Ejecutivo de
ventas

Ejecutivo de ventas

Recibe pago respectivo. Se traslada hacia la

empresa

Encargado de créditos

Ejecutivo de ventas

Realiza registro y actualizacion de
los cobros al sistema. Entrega ruta de cobros
finalizada al encargado de

créditos.

_®<_

Encargado de
créditos

@ Encargado de
|

créditos

D+

Propietario

Ejecutivo de ventas

Entrega dinero de cobro
realizado al cajero.

Ejecutivo de ventas

Se traslada hacia donde
el encargado de créditos.

Propietario

Envia informe al

Prepara informe al e
propietario

propietario

Recibe informe

Analiza informe.

I Contador
Propietario

Recibe y Archiva
documento

Envia documento para
contabilidad

Fin



4.4 Proceso de conpra propuesto.
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Cuadro No. 4
FERRETERI A SAN ANTONI O
NOVBRE DEL COVPRAS
ACTI VI DAD PROCESO PROPUESTO
RESPONSABLE DESCRI PCl ON
A Bodeguer o - Presenta al
responsabl e de
conpras inforne de
exi stenci as.
B Encar gado de - Verifica en sistem
conpr as conput ari zado el
ni vel de
i nventari o.
C Encar gado de - Solicita cotizacién
conpr as de materiales via
t el ef 6ni ca.
D Encar gado de - Reci be cotizacién
conpr as de proveedores.
E Encar gado de - Conpara
conpr as coti zaci ones.
F Encar gado de - El abora |l a orden
conpr as respectiva.
G Encar gado de - Envia docunento a
conpr as propietario para la
debi da
aut ori zaci on.
H Propietario - Decide si autoriza

Encar gado de
conpr as

Si

0 rechaza conpr a.

propi etario rechaza

or den.

No ef ectda pedi do.




Vi ene cuadro No. 4
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FERRETERI A SAN ANTONI O

NOVBRE DEL COVPRAS
ACTI VI DAD PROCESO
PROPUESTO
RESPONSABLE DESCRI PCl ON
J Encar gado de Si propietario autoriza
conpr as | a orden
- Efectua pedi do.
K Encar gado de - Trasl ada copia de
conpr as orden de pedido a
bodega.

L Bodeguer o - Recibe nmercaderia y
conpara que sea
confornme a |l a orden
de conpra y procede
a firmar, efectuando
| as observaci ones
del caso.

- El abora quedan.

M Secretaria

- Entrega quedan a

N Secretaria pr oveedor .

- Traslada factura y

N Secretaria copi a de quedan a
cont abi | i dad.

- Reci be copia de

@) Cont ador factura y quedan.

- Archi va docunent os

P Cont ador reci bi dos.

El abor ado por:

Revi sado por:

Aut ori zado

Fecha de

por: nodi fi caci on:




Inicio

Bodeguero

Presenta al responsable de
compras, informe de
existencia.

Encargado de compras

Elabora la orden
respectiva.

propietario

Encargado de compras

Efectta pedido

Encargado de
compras

Traslada copia de orden

-

Encargado de
compras

Envia documento a

autorizacion.

Fl uj ograma de conpras

Figura No.9

Encargado de
compras

Verifica en

de inventario.

sistema
computarizado el nivel

Encargado de compras

Compara cotizaciones

para la debida

Si autoriza

Bodeguero

@

Decide si autoriza
o rechaza compra

No autoriza

de pedido a bodega.

Secretaria

Recibe mercaderia y compara que
sea conforme a la orden de compra y
procede a firmar, efectuando las
observaciones del caso.

Elabora quedan

Secretaria

Entrega quedan a
proveedor

Encargado de compras
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Solicita cotizacion de materiales via
telefonica.

Propietario

Encargado de
compras

Recibe cotizaciones de
proveedores.

Encargado de compras

No efectia pedido

v

Secretaria

Traslada facturas y copia
de quedan a contabilidad.

Contador

Recibe copia de
factura y quedan

Contador

Archiva
documentos
recibidos
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Supuest os basi cos.

El periodo presupuestario establecido es anual,
desgl osado de forma nensual

Con el fin de reducir costos se proyecta que |os
gastos de conercializaci 6n aunentan en un 5% aunque

la venta increnenta en un porcentaje mayor (14.82%

Las conpras aunentan bajo el supuesto que |os factores
gue nodifican la venta de articulos hacia |l os clientes
son los msnos que influyen en |a adquisicién en cada

per i odo.

Del total nensual a vender, el 20% serd al crédito de
30 dias, el 10%a 60 dias y el 50% al contado.

El pago a proveedores se efectuard de la siguiente
manera: e 20% al contado, el 30% al crédito a 30 dias

y el 50% a 60 dias plazo.
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K. El aboraci 6n de | os presupuest os

1. Pr esupuest os de operaci 6n

a) Presupuest o de vent as.

Para la fornulaci6n de |as estimaciones de |las ventas del
caso ilustrativo se utilizard el nmétodo de conbinaci 6n de
factores, ya que esta técnica pernmite la interaccion de |os
agentes que intervienen en la actividad econ6mca de
cualquier tipo de enpresa, aplicando las variables

Si gui ent es:

Factores especificos de venta (F).
Fuerzas econdni cas general es (E)

La influencia de | a adm nistraci 6n (A).

Enpl eando | a férnmul a siguiente:

PV = (V + F) EA

En donde:

PV = Vent as proyect adas

V = Ventas del ejercicio anterior.
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El sinbolo “F” significa |los factores especificos de venta,
el cual refleja la suma al gebraica de |os tres grupos que
| o componen y cada uno de | os cual es estara distinguido por
| os siguientes literales:

F=(azxzhbztc).

En donde:

+ a: Factores de ajuste de diferente clase que afectaron
| as ventas del ultino afio, ya sea de forma positiva o
negati va.

+ b: Factores de canbio de |la cobertura de nercado a nive
naci onal

+ c: Factores de crecimento de la conercializacién por |a
di nam ca acumul ativa de |os esfuerzos de venta o por
| a expansi 6n del crédito nercantil.

E = Porcentaje estimado de (V + F), debido a |las

condi ci ones econdm cas en general .

Son variables o indicadores cono: Producto interno bruto

restricciones «crediticias, ingreso pércapita, pr eci os,
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poder adquisitivo del dinero, increnento de |la oferta vy
demanda, etc.

Para definir Ila estimacidn porcentual relativa a Ilas
tendenci as que ocasionan |as fuerzas econémnmicas general es
el comité de presupuestos y particularnente el propietario,
deben poseer | a preparaci 6n adecuada para la interpretacio6n
de 1 os indicadores que definen |as directrices.

A = Porcentaje de la realizacion de (V + F) E. considerando

| a acci 6n adm ni strati va.

El sinbolo “A” es wun valor aplicado a las cifras
proyectadas para explicar |os efectos probables de la tom
de deci siones, por ejenplo: canbio en |as politicas, en |os
nmedi os publicitarios y pronocién, i nnovaci 6n en | os

articul os ofertados, etc.

Aplicando el nétodo de conbinacion de factores en la
el aboraci 6n del sistema presupuestario de la Ferreteria San

Ant oni 0, se procede de | a siguiente manera:
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Factores especificos de venta:

- De ajuste = = a

Segun registros contables el afio anterior se participd en
licitaciones publicas, aunmentando |as ventas; se espera gue
para el afio de | a proyecci6n ocurra |la msnma situaci én, por
lo cual se estima un increnento en |la conercializacion de
articulos en $13,772.73

- De canbio = £ b

Se estima un increnento del 2% con respecto a las ventas
totales del ejercicio anterior por |a apertura de una nueva
ruta de ventas.

- De crecimento = = ¢

El propietario considera que |os ingresos aumentaréan en un

10% debido a la inportacion de nercaderia de prinmera

cal i dad.
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Lo anterior se aplica de acuerdo a | o siguiente:

F=(+a+ b+ c)

Donde:

+ a = $13,772.73 =$ 13,772.73 (+)
+ b = $941,644.05 X 0.02 = $ 18,832.88 (+)
+ ¢ = $941,644.05 X 0.10 = $ 94,164.41 (+)

F = $126, 770. 02

E= La enpresa en estudio ha determ nado que debido al alza
en los precios de los articulos, dismnuiran las ventas en

un 8%

A= El propietario después de tomar en cuenta |los factores
anteriores que afectaran ya sea positiva o negativanente |a
conercializacion de los productos, planifica inplenmentar
una serie de decisiones que estinma aunentaran |as ventas en
un 10%

En funcion de I o antes expuesto y resuniendo | a infornacion
se realiza la proyeccion de ingresos para el ejercicio
cont abl e 2007.
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PV = (V+ F) EA

Donde

V= $941, 644.05 (Ver anexo No. 6)

F= $126, 770. 02 (ver céalculo de pagina anterior)
E= 8%

A= 10%

Sustituyendo en la formula se tiene:
PV = (V+ F) EA

PV= ($941, 644. 05 + $126, 770. 02)) * (0. 92) *( 1. 10)

PV = $1, 081, 235. 04

El t ot al del presupuesto de ventas proyectados se
desgl osara para cada uno de | os neses del afio, tonmando en
cuenta | os porcentajes proporcionados por el propietario de
la Ferreteria, que reflejan |los periodos de nmayores o

nmenores ventas, | os cuales se detallan a continuaci 6n:



PRORRATEO PARA VENTAS MENSUALES

Cuadro No.5
MES PORCENTAJES

ENERO 11. 02%
FEBRERO 9. 15%
MARZO 7.83%
ABRI L 6.41%
MAYO 8.24%
JUNI O 6. 72%
JULI O 5.52%
AGOSTO 8. 30%
SEPTI EMBRE 5.86%
OCTUBRE 7.88%
NOVI EMBRE 13. 95%
DI Cl EMBRE 9.12%
TOTAL 100%

Fuente: Datos
Zepeda, Propietario.

propor ci onados por el
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Navarrete

Los neses en |los cuales se planifican vol tnenes nas altos
(enero, febrero, novienbre y dicienbre) se debe que es |la
t enporada de verano ya que en dichos periodos se increnenta
la industria de la construcci6on segun opini én dada por el

propi etari o de este negoci o.

Posteriornmente se procedi 6 al prorrateo nensual de acuerdo
a las lineas de productos que representan |a participaci 6n

de cada articulo en el total de |lo vendi do por periodo.
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DETALLE DE LI NEAS Y PRODUCTGCS

Cuadro No. 6
LI NEAS PRODUCTOS
Conduct or es. Alumnio W # 1/0, 2, 4, y
6, cobre conpo THHN #10, 12 y
14.
Cajas térmicas y térnicos. Dados de di ferentes
anper aj es y caj as de

circuitos vari ados.

M scel aneos.

Caj as

rect angul ares,

oct agonal es,
t oma

corriente nacho, etc.

Alta tension.

Tr ansf or nador es,
abr azader as, ai sl adores de

suspensi 6n, cortocircuito,

pararrayo, etc.

Lum narias — Placas — Focos ahor r ador es e

Pol i duct os. i ncandescentes, |anparas de
mercurio 'y de enpotrar
poliductos de % hasta 2 %
pul gadas, etc.

Fuente: Datos proporcionados por el Sr. Edgar Muricio Navarrete

Zepeda, Propietario.
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PRORRATEO MENSUAL POR Li NEAS DE PRODUCTOS
PARA EL ANO 2007

Cuadro No. 7
Lineas Cajas
Térmicas Luminarias-
y Alta Placas-

Meses Conductores | Térmicos | Miscelaneos | Tension | Poliductos | Total
ENERO 50% 10% 20% 10% 10% 100%
FEBRERO 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%
MARZO | 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%
ABRIL | 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%
MAYO | 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%
JUNIO | 50% | 10% | 20%m | 10% | 10% | 100%
JuLio | 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%
AGOSTO | 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%
SEPTIEMBRE | 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%
OCTUBRE | 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%
NOVIEMBRE | 50% | 10% | 20w | 10% | 10% | 100%
DICIEMBRE | 50% | 10% | 20 | 10% | 10% | 100%

Fuente: Datos proporcionados por el Sr. Edgar Muricio Navarrete

Zepeda, Propietario.



117

Pr ocedi m ent o:

1. Se llena el encabezado del cuadro con |os datos
siguientes: nonbre de |a enpresa, del presupuesto y
periodo de las cifras proyectadas.

En la prinera columa se detallan |os neses.

De la segunda a la sexta se asignan las lineas de
pr oduct os.

4. En la séptina se coloca la sunmatoria de |las ventas
mensual es.

5. En la octava se detalla el |VA correspondiente a cada
nes.

6. La novena representa la sunatoria de la venta nmas el

i npuesto al val or agregado (I VA).
7. En la dltima fila se consignan los totales de |as

col utmas anteri ores.



FERRETERIA SAN ANTONIO

PRESUPUESTO DE VENTAS (EN DOLARES)
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

CUADRO No 8
Cajas Luminarias-
térmicas vy Alta Placas-
Conductores | térmicos. Miscelaneos | Tension. poliductos Ventas IVA Venta Total
ENERO $59,576.05 $11,915.21 $23,830.42 $11,915.21 | $11,915.21 $119,152.10 | $15,489.77 | $134,641.87
FEBRERO $49,466.50 $9,893.30 $19,786.60 $9,893.30 $9,893.30 $98,933.01 | $12,861.29 | $111,794.30
MARZO $42,330.35 $8,466.07 $16,932.14 $8,466.07 $8,466.07 $84,660.70 | $11,005.89 $95,666.60
ABRIL $34,653.58 $6,930.72 $13,861.43 $6,930.72 $6,930.72 $69,307.17 $9,009.93 $78,317.10
MAYO $44,546.88 $8,909.38 $17,818.75 $8,909.38 $8,909.38 $89,093.77 | $11,582.19 | $100,675.96
JUNIO $36,329.50 $7,265.90 $14,531.80 $7,265.90 $7,265.90 $72,658.99 $9,445.67 $82,104.66
JULIO $29,842.09 $5,968.42 $11,936.83 $5,968.42 $5,968.42 $59,684.17 $7,758.94 $67,443.12
AGOSTO $44,871.25 $8,974.25 $17,948.50 $8,974.25 $8,974.25 $89,742.51 | $11,666.53 | $101,409.03
SEPTIEMBRE | $31,680.19 $6,336.04 $12,672.07 $6,336.04 $6,336.04 $63,360.37 $8,236.85 $71,597.22
OCTUBRE $42,600.66 $8,520.13 $17,040.26 $8,520.13 $8,520.13 $85,201.32 | $11,076.17 $96,277.49
NOVIEMBRE | $75,416.14 $15,083.23 $30,166.46 $15,083.23 | $15,083.23 $150,832.29 | $19,608.20 | $170,440.49
DICIEMBRE $49,304.32 $9,860.86 $19,721.73 $9,860.86 $9,860.86 $98,608.64 | $12,819.12 | $111,427.76
TOTAL $540,617.52 | $108,123.50 | $ 216,247.01 | $108,123.50 | $ 108,123.50 | $1,081,235.04 | $140,560.56 | $1,221,795.59
Nota: El total de ventas se traslada al Estado de Resultados Pro forma y el

presupuest o correspondi ente.
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b) Presupuest o de I nventari os.

Procedi m ent o:

Tomando en cuenta los inventarios finales de los ultinos
cinco afios (del 2002 al 2006), se aplicdé el nmétodo de
ni ni nos cuadrados para encontrar |a ecuaci6n que servira
para proyectar la existencia de articulos al 31 de
di ci enbre del 2007.

APLI CACI ON DEL METODO DE M NI MOS CUADRADCS

Cuadro No 9

Afio Inventario $ (Y) X XY X2
2002 | % 74,387.14 -2 $(148,774.28) 4
2003 | $ 99,947.76 -1 $ (99,947.76) 1
2004 | $ 108,497.50 0 $ - 0
2005 | $ 145,384.62 1 $ 145,384.62 1
2006 | $ 196,510.70 2 $ 393,021.40 4

5| $ 624,727.72 0 $ 289,683.98 10

Fuente: Dato de inventari o de Bal ances CGeneral es de | os afos
2002 a 2006, Ferreteria San Antonio.

a=  ZyIXe-(EX)(EXY)
NEX2-(IX)2

Sustituyendo, se tiene:

a = ($624,727.72) (10) - 0 ($289684)
5 (10) - (0)

a= 6,247,277.20
50

a=| $ 124,945.54
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b= nIXY-(EX)IY
NIX2-(IX)2

Sustituyendo:

b = 5 ($289,683.98) - 0 ($624,727.72)
5 (10) - (0)2

o
1

1448419.9
50

b= $  28,968.40

Y= a+bX
Y= $124,945.54+$28968.40 (3)

Y= $ 211,850.74

Este inventario proyectado al 31 de dicienbre del 2007 se
utilizara para calcular el presupuesto de conpras y se
trasl ada al Bal ance General Proyectado.
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c) Presupuest o de conpras

Para cal cular dicha proyeccion se hizo considerando |os
siguientes datos en la formula respectiva.

Factor conmpra = costo venta 2006/venta neta 2006. (ver
Est ado de Resul tados, Anexo No. 6)

FC = $755, 683. 07
$941, 644. 05

FC= 0. 8025145701 Costo de cada dolar vendido del afo
anterior y partiendo del supuesto que

la tendencia se mantiene para el afio

pl ani fi cado.

Cost o de venta proyect ado FC * ventas presupuest adas.
0. 8025145701 * $1, 081, 235. 04

$867, 706. 87

Cost o de venta proyectado

Cost o de venta proyectado

Con el dato encontrado anteriornmente, se procediéo a
realizar el célculo del presupuesto de conpras, utilizando
la férmula siguiente:
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PC= Costo de venta proyectado + Inventario Final estinmdo —
| nventario Inicial.
PC = $867, 706. 87 + $211,850.74 - $196,510.70

Presupuest o de conpras: $883, 046. 91

Luego se realizdé el prorrateo correspondiente a cada nes,
utilizando los porcentajes para cada periodo y linea de

productos en forma simlar a los utilizados en |las ventas.

Pr ocedi m ent o:

1. Se llena el encabezado del cuadro con |os datos
siguientes: nonbre de |a enpresa, del presupuesto y
peri odo de | as conpras proyectadas.

En la prinera columa se detallan |os neses.

3. De la segunda a la sexta se asignhan las lineas de
pr oduct os.

4. En la séptima se coloca la sumatoria de |las conpras
mensual es.

5. En la octava se detalla el IVA correspondiente a la

adqui si ci 6n de cada nes.

6. La novena representa la sumatoria de |as conpras nas
el inpuesto al val or agregado (IVA).

7. En la dltima fila se consignaron los totales de |as

col ut€mas anteri ores.



FERRETERIA SAN ANTONIO

PRESUPUESTO DE COMPRAS (EN DOLARES)
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

Cuadro No. 10

Cajas Luminarias-
es térmicas vy Placas- Compra
Linea Conductores | témicos. Miscelaneos | Alta Tension. | poliductos Compras IVA Total
ENERO $48,655.88 $9,731.18 $19,462.35 $9,731.18 $9,731.18 $97,311.77 | $12,650.53 | $109,962.30
FEBRERO $40,399.40 $8,079.88 $16,159.76 $8,079.88 $8,079.88 $80,798.79 | $10,503.84 | $91,302.64
MARZO $34,571.29 $6,914.26 $13,828.51 $6,914.26 $6,914.26 $69,142.57 | $8,988.53 | $78,131.11
ABRIL $28,301.65 $5,660.33 $11,320.66 $5,660.33 $5,660.33 $56,603.31 | $7,358.43 | $63,961.74
MAYO $36,381.53 $7,276.31 $14,552.61 $7,276.31 $7,276.31 $72,763.07 | $9,459.20 | $82,222.26
JUNIO $29,670.38 $5,934.08 $11,868.15 $5,934.08 $5,934.08 $59,340.75 | $7,714.30 | $67,055.05
JULIO $24,372.09 $4,874.42 $9,748.84 $4,874.42 $4,874.42 $48,744.19 | $6,336.74 | $55,080.93
AGOSTO $36,646.45 $7,329.29 $14,658.58 $7,329.29 $7,329.29 $73,292.89 | $9,528.08 | $82,820.97
SEPTIEMBRE | $25,873.27 $5,174.65 $10,349.31 $5,174.65 $5,174.65 $51,746.55 | $6,727.05 | $58,473.60
OCTUBRE $34,792.05 $6,958.41 $13,916.82 $6,958.41 $6,958.41 $69,584.10 | $9,045.93 | $78,630.03
NOVIEMBRE | $61,592.52 $12,318.50 $24,637.01 $12,318.50 $12,318.50 |$123,185.04 | $16,014.06 | $139,199.10
DICIEMBRE | $40,266.94 $8,053.39 $16,106.78 $8,053.39 $8,053.39 $80,533.88 | $10,469.40 | $91,003.28
TOTAL $441,523.46 | $ 88,304.69 | $176,609.38 | $ 88,304.69 | $ 88,304.69 | $883,046.91 | $114,796.10 | $997,843.01
Nota: El total nensual se traslada al presupuesto de cuentas por pagar y el

respecti va.

IVA a la proyecciodn
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d) Presupuest o de gastos de venta

Para |a elaboracion de esta proyeccidén, se tond conp
referencia | as erogaciones en que incurrid | a enpresa en el
ejercicio del 2006, para lo cual se estinmd un increnento
del 5% anual, ademds el detalle estd diseflado segun el
sistema contable de esta enti dad.

Procedi m ent o:
1. Se |Ilena el encabezado del cuadro con el nonbre de |a
enpresa, del presupuesto y el periodo para el cual se

ha el abor ado.

2. En la prinmera columa se nonbran |os conceptos de

gastos del afio 2006.

3. De la nUnero dos a la trece, se colocan |os val ores

nmonet ari os nensual es proyect ados.

4. En la nunero catorce se reporta el total anual de

gast os por cada rubro.

5. En la dltima fila se encuentran totalizados segun el

caso, | os gastos por cada nes.



FERRETERIA SAN ANTONIO

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS (EN DOLARES)
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

Cuadro No. 11
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CONCEPTO Enero febrero marzo abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Octubre Nov. Dic. Total
Sueldos $ 2,105.63 $ 214115 | $ 217686 | $ 221274 | $ 224881 | $ 228505 | $ 232148 | $  2,358.08 $  2,304.87 $ 2,431.85 $ 246001 | $ 2,506.35 $ 27,651.89
Atencion al personal $ 50.33 $ 5058 | $ 5083 | $ 5108 | $ 5134 | $ 5160 | $ 5185 | $ 5211 | $ 52.37 $ 5264 | $ 5290 | $ 5316 | $ 62079
Comision $ 73827 | $ 741.96 | $ 74567 | $ 749.40 | $ 75815 | $ 761.94 | $ 76575 | $ 769.58 $ 773.42 $ 77729 | 8 78118 | $ 785.08 $  9,147.70
Bonificaciones $ 53478 | $ 537.46 | $ 54014 | $ 542.85 | $ 54556 | $ 54829 | $ 556.03 | $ 55881 | $ 569.60 $ 57245 | $ 59031 | $ 593.85 $  6,690.13
Vacaciones $ 43555 | $ 43773 | $ 439.92 $ 44212 | $ 444.33 $ 44655 | $ 44878 | $ 451.03 $ 458.28 $ 460.57 $ 462.88 $ 492773
Aguinaldo 1,348.38 $  1,348.38
Indemnizaciones $ 136.27 | $ 13695 | $ 137.63 | $ 13832 | $ 13901 | $ 13971 | $ 14041 | $ 14111 | $ 141.82 $ 14252 | $ 14324 | $ 143.95 $  1,680.94
Viticos $ 72180 | $ 72541 | $ 72903 | $ 73268 | $ 73634 | $ 74002 | $ 74372 | $ 747.44 $ 75118 | $ 75493 | $ 75871 | $ 762.50 $ 890376
ISSS $ 157.92 | $ 158.71 | $ 159.51 | $ 16030 | $ 16110 | $ 16191 | $ 16272 | $ 163.53 $ 16435 | $ 16517 | $ 166.00 | $ 166.83 $ 1,948.06
AFP $ 14213 | $ 14284 | $ 14355 | $ 14427 | $ 14499 | $ 14572 | $ 14645 | $ 14718 | $ 147.92 $ 14865 | $ 14940 | $ 15015 | $  1,753.25
Alguileres $ 458.33 $ 458.33 $ 45833 | 8 45833 | 3 45833 | $ 45833 | 3 45833 | 3 458.33 $ 458.33 $ 458.33 $ 45833 | 8 458.33 $  5,500.00
Impuestos
municipales $ 275.00 $ 27500 | $ 27500 | 8 275.00 | $ 27500 | $ 27500 | 8 27500 | 8 275.00 $ 275.00 $ 275.00 $ 27500 | $ 275.00 $  3,300.00
Comunicaciones $ 52254 | $ 52515 | $ 52778 | $ 53041 | $ 533.07 | $ 53573 | $ 53841 | $ 54110 | $ 54381 | $ 54653 | $ 54926 | $ 55201 | $ 6,445.79
Agua $ 29.72 $ 2087 | $ 3002 | 8 3017 | $ 3032 | $ 3047 | 8 3062 | $ 30.78 $ 30.93 $ 3108 | $ 3124 | $ 31.40 $  366.62
Energia eléctrica $ 106.74 | $ 107.28 | $ 107.81 | $ 108.35 | $ 10889 | $ 10944 | $ 10999 | $ 11054 | $ 111.09 | $ 11164 | $ 11220 | $ 11276 | $  1,316.73
Publicidad $ 107.28 | $ 10782 | $ 10836 | $ 10890 | $ 10945 | $ 10999 | $ 11054 | $ 11110 | $ 11165 | $ 11221 | $ 11277 | $ 11333 | $  1,32342
Seguros $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 | $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 $  2,400.00
Mantenimiento de
vehiculo $ 18178 | $ 18269 | $ 18360 | $ 18452 | $ 18544 | $ 186.37 | $ 187.30 | $ 188.24 $ 189.18 | $ 19013 | $ 19108 | $ 192.03 $ 224237
Papeleria y utiles $ 86.92 $ 8735 | $ 8779 | s 8823 | $ 8867 | $ 89.11 | $ 8956 | $ 90.00 $ 90.45 $ 9091 | $ 9136 | $ 91.82 $  1,072.15
Mantenimiento e
instalaciones $ 4186 | $ 4207 | 8 4228 | s 4249 | s 4271 | s 4292 |3 4313 | 3 4335 $ 4357 $ 43.78 $ 4400 | 8 44.22 $ 516.39
Mantenimiento
mobiliario y equipo $ 7830 | $ 7869 | $ 7908 | $ 7948 | 3 79.87 | $ 8027 | $ 8067 | $ 81.08 $ 8148 | $ 8189 | $ 8230 | $ 8271 | $ 96583
Parqueo $ 004 | $ 004 | $ 004 | $ 004 | $ 004 | $ 004 | $ 004 | $ 0.04 $ 0.04 $ 004 | $ 004 | $ 0.04 $ 0.52
Vigilancia $ 3010 | $ 3025 | $ 3040 | 8 3055 | $ 3071 | $ 3086 | $ 3101 | $ 3117 | 8 3132 $ 3148 | $ 3164 | $ 31.80 $ 371.29
Combustible y
lubricantes $ 64070 | $ 643.90 $ 64712 | $ 65036 | $ 65361 | $ 656.88 | $ 660.16 | $ 663.46 $ 666.78 $ 67011 | $ 67346 | $ 676.83 $  7,903.39
Licitaciones $ 9055 | $ 9101 | $ 9146 | 3 9192 | $ 9238 | $ 9284 | s 9330 | 8 93.77 $ 94.24 $ 9471 | $ 9519 | $ 65.28 $  1,086.66
Aseo y limpieza $ 138 | $ 139 | 8 139 | $ 140 | $ 141 | 3 142 | $ 142 | $ 143 | $ 144 | 8 144 | $ 145 | $ 146 | $ 17.04
Otros $ 20566 | $ 206.69 $ 20772 | 8 20876 | $ 20981 | $ 21086 | $ 21191 | $ 212.97 $ 214.03 $ 21510 | $ 21618 | $ 217.26 $  2536.96
Depreciaciones $ 983.69 $ 983.69 $ 983.69 $ 983.69 | $ 983.69 $ 983.69 $ 983.69 $ 983.69 $ 983.69 $ 983.69 $ 983.69 $ 983.69 $ 11,804.28
Total $9,063.27 $9,124.00 $9,185.04 $9,246.38 $9,313.03 $ 9,375.01 $9,442.30 $9,504.92 $9,580.86 $ 9,644.18 $9,722.82 $10,640.25 $ 113,842.05
Nota: el total nensual se traslada al presupuesto de efectivo y el general al Estado de Resul tados

est i nado.




126

e) Presupuest o de gastos de adm ni straci 6n

Para esta proyecci 6n se considerd el conportam ento de |os
egresos efectuados durante el periodo anterior, |os cuales

se estiman aunenten en un 5%

Pr ocedi m ent o.

1. Se |l ena el encabezado del cuadro con el nonbre de |a
enpresa, del presupuesto y el periodo para el cual ha
si do el abor ado.

2. En la prinmera columa se describe |os gastos
adm nistrativos segun el sistema contable de Ia

enpr esa.

3. De la nunero dos a la trece se nuestra el desglose de

| as salidas proyectadas nensual es.

4. Luego en la 14 se totalizan | os val ores nonetari os por

cada egreso esti nado.

5. En la udltima fila se asigna el total de gastos

mensual es pl ani fi cados.



FERRETERIA SAN ANTONIO

PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION (EN DOLARES)
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

Cuadro No. 12
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CONCEPTO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Salario $ 211.52 $ 211.52 $ 211.52 $ 211.52 $ 211.52 $ 211.52 $211.52 $ 211.52 $ 211.52 $ 21152 $ 211.52 $ 211.52 $2,538.26
Honorarios $ 138.67 $ 138.67 $ 138.67 $ 138.67 $ 138.67 $ 138.67 $138.67 $ 138.67 $ 138.67 $ 138.67 $ 138.67 $ 138.67 $1,664.08
cuota ISSS $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 15.86 $ 190.37
Cuota AFP $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 14.28 $ 171.33
Vacaciones $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 40.12 $ 481.38
Aguinaldo $ 9660 | $ 96.60
Matriculas $ 112.02 $ 112.02
Mantenimiento de
mobiliario $ 8.52 $ 852 $ 852 $ 852 $ 852 $ 852 $ 852 $ 852 $ 852 $ 8.52 $ 8.52 $ 852 $ 102.20
Seguro
Incendio $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 53.06 $ 636.70
Capacitacion
personal. $ 385.40 385.40
Bonificaciones $ 42.00 $ 42.00 | $ 84.00
Implementacion
del sistema
presupuestario. $ 450.00 $ 450.00
Total $ 867.43 $ 482.03 $ 482.03 $ 482.03 $ 482.03 $ 482.03 $524.03 $ 482.03 $ 594.05 $ 482.03 $ 482.03 $ 620.63 $6,912.34

Nota: El total nensual se traslada al presupuesto de efectivo y el general al Estado

de Resul t ados Prof or ma.
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f) Presupuest o de abono a capital + interés
El financiam ento segun bal ance general al 31 de dicienbre
de 2006, seréa anortizado en cuotas nensual es que incluyen

capital mas intereses del 9.5% anual sobre | os sal dos.

Pr ocedi m ent o.

1. En la prinera columa se nonbran | os neses.

2. En la segunda se encuentra establecida la cuota
mensual

3. En la tercera se asigna el saldo anterior a cada nes.

4. En la cuarta se refleja el interés del periodo.

5. En la quinta estéd agregada |la anortizaci 6n al capital.

6. La dltima corresponde al nuevo sal do nensual .
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Dat os proporcionados por el propietario de la Ferreteria
San Ant oni o.

Pl azo= 3 afos
| nt erés= 9. 5% anua
Cuot a nensual = $1602. 64

Sal do anterior del préstanp = $27, 102. 10
(Ver Bal ance General, Anexo No. 6)
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FERRETERIA SAN ANTONIO

PRESUPUESTO DE ABONO A CAPITAL + INTERES
DEL 01 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

Cuadro No. 13

SALDO INTERES AMORTI-

MES CUOTA ANTERIOR MENSUAL ZACION NVO. SALDO

Enero $ 1,602.64 $ 27,102.10 $ 214.56 $ 1,388.08 $ 25,714.02
Febrero $1,602.64 $ 25,714.02 $ 203.57 $ 1,399.07 $ 24,314.95
Marzo $1,602.64 $ 24,314.95 $ 192.49 $ 1,410.15 $ 22,904.80
Abril $ 1,602.64 $ 22,904.80 $ 181.33 $ 1,421.31 $ 21,483.49
Mayo $1,602.64 $ 21,483.49 $ 170.08 $ 1,432.56 $ 20,050.93
Junio $1,602.64 $ 20,050.93 $ 158.74 $ 1,443.90 $ 18,607.02
Julio $ 1,602.64 $ 18,607.02 $ 147.31 $ 1,455.33 $ 17,151.69
Agosto $1,602.64 $ 17,151.69 $ 135.78 $ 1,466.86 $ 15,684.83
Septiembre | $ 1,602.64 $ 15,684.83 $ 124.17 $ 1,478.47 $ 14,206.37
Octubre $1,602.64 $ 14,206.37 $ 112.47 $ 1,490.17 $ 12,716.19
Noviembre | $ 1,602.64 $ 12,716.19 $ 100.67 $ 1,501.97 $ 11,214.22
Diciembre $1,602.64 $ 11,214.22 $ 88.78 $ 1,513.86 $ 9,700.36

$ 1,82994| $ 17,401.74
Totales

Not a:

El detalle nensual de interés y abono a capital se trasl ada
al presupuesto de efectivo.

El total de interés anual al Estado de Resultados estinado
y el nuevo sal do del préstano al Bal ance General Proform.
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2. Presupuest os financi eros.

a) Presupuest o de cuentas por cobrar.

Politicas de conercializaci 6n
Cuadro No. 14

CONDI Cl ON DE LA VENTA % DE PARTI Cl PACI ON
Al cont ado 70 %
A 30 dias crédito 20 %
A 60 dias crédito 10 %
Tot al 100%

Fuent e: Datos proporci onados por el propietario de |la enpresa.
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Progranmaci 6n de | a recuperaci 6n del saldo de cuentas por
cobrar del Bal ance General

Sal do al 31 de dicienbre de 2006: $ 119, 340.31 (ver anexo
No. 6)

Di ci enbre
30 dias plazo
$119,340.31  --------------- 30 %
) LR 20 %
X = ($119,340.31) 0.20 = $ 79,560.21 a cobrar
0. 30 en enero 2007.
60 dias pl azo,
$119,340.31  --------------- 30 %
) LR 10 %

X = ($119, 340.31) 0.10 $ 39, 780.10 a cobrar
0. 30 en febrero 2007.
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Pr ocedi m ent o.

1

En la prinmera columa se nonbran |os neses con |os
respectivos periodos de cobranza.

En |a segunda se asigna el 70% del valor de la venta
al cont ado.

En la tercera se agrega el inporte correspondiente al
20% de conerci al i zaci 6n al crédito.

La cuarta refleja el saldo a recuperar a 60 dias.
Finalnmente, en la quinta se nuestra Gunicamente el

total de la cobranza a efectuar por cada nmes segun

crédi t os concedi dos.



FERRETERIA SAN ANTONIO

PRESUPUESTO DE CUENTAS POR COBRAR

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

Cuadro No. 15

MES

VENTA AL

CONTADO 70%

30 DIAS

20%

60 DIAS

10%

COBRANZA

ENERO

Al contado

$ 94,249.31

A 30 dias

79,560.21

A 60 dias

$ 79,560.21

FEBRERO

Al contado

$ 78,256.01

A 30 dias

26,928.37

A 60 dias

$39,780.10

$ 66,708.47

MARZO

Al contado

$ 66,966.62

A 30 dias

22,358.86

A 60 dias

$13,464.19

$ 35,823.05

ABRIL

Al contado

$ 54,821.97

A 30 dias

19,133.32

A 60 dias

$11,179.43

$ 30,312.75

MAYO

Al contado

$ 70,473.17

A 30 dias

15,663.42

A 60 dias

$ 9,566.66

$ 25,230.08

JUNIO

Al contado

$ 57,473.26

A 30 dias

20,135.19

A 60 dias

$ 7,831.71

$ 27,966.90

JULIO

Al contado

$ 47,210.18

A 30 dias

16,420.93

A 60 dias

$ 10,067.60

$ 26,488.53

AGOSTO

Al contado

$ 70,986.32

A 30 dias

13,488.62

A 60 dias

$ 8,210.47

$ 21,699.09
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Fi nal Cuadro No. 15

MES VENTA AL 30 DIAS 60 DIAS
CONTADO 70% 20% 10% COBRANZA

SEPTIEMBRE
Al contado $ 50,118.06
A 30 dias $ 20,281.81
A 60 dias $ 6,744.31 $ 27,026.12
OCTUBRE
Al contado $ 67,394.24
A 30 dias $ 14,319.44
A 60 dias $ 10,140.90 $ 24,460.35

NOVIEMBRE
Al contado $ 119,308.34
A 30 dias $ 19,255.50
A 60 dias $ 7,159.72 $ 26,415.22

DICIEMBRE
Al contado $ 77,999.43
A 30 dias $ 34,088.10
A 60 dias $ 9,627.75 $ 43,715.85

El saldo final de cuentas por cobrar es el siguiente:

$ 17,044.05 A cobrar en enero 2008, de |la venta de
novi enbre a 60 dias.

$ 22,285.55 Venta de dicienbre de 2007 a 30 dias al
crédito a cobrar en enero del siguiente
per i odo.

$ 11,142.78 A recuperar en febrero 2008, saldo que
representa la conercializacién al crédito de
di ci enbre de 2007, cuyo plazo es de 60 dias.

$ 50472. 38 Total cobranza.

El saldo de cuentas por cobrar se traslada al Balance
General al 31 de dicienbre de 2007
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b) Presupuest o de cuentas por pagar

Politicas de conpra de producto term nado

Cuadro No. 16
FORMA DE PAGO % DE PARTI Cl PACI ON
Al cont ado 20 %
Pago a 30 dias crédito 30 %
Pago a 60 dias crédito 50 %
Tot al 100%

Fuente: Datos proporcionados por el propietario de la Ferreteria San
Ant oni o.
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Cal cul o de pago a proveedores.

Ant i guedad de sal dos

FECHA VALOR

Al 31 de dicienbre de 2006. $225, 220. 75
(Ver anexo No.6, Bal ance Ceneral).

Nota: La diferencia que existe en el Balance General se
debe que segun consta en nota No.3 del Bal ance General (Ver
anexo 6), la cantidad de $2,713.46 corresponde al |[|VA
débito fiscal, por lo tanto el nmonto ahi reflejado
(Acreedores conerciales y otras cuentas por pagar) asciende
a: $227, 374.58



Vi ene cal cul o de pago a proveedor es.

Di ci embre del 2006.
30 dias plazo.

$225, 220. 75 ---

X = ($225, 220.75) 0. 30

0. 80

60 dias pl azo.

$225, 220. 75 ---

X = ($225, 220.75) 0.50

0. 80

------------ 30 %

$ 84,457.78 a pagar
en enero 2007.

------------ 50 %

= $ 140, 762.97 a pagar
en febrero 2007.
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Pr ocedi m ent o.

1

En la prinmera columa se nonbran |os neses con |os

respectivos periodos de pago.

En | a segunda se asigna el 20% del valor de la conpra
al cont ado.

En la tercera y cuarta estan | os pagos que equivalen
al 30%y 50%de |a conpra al crédito respectivanente.

En la quinta se nuestra el total nmensual cancelado a

| os proveedores segun el plazo concedi do.



FERRETERIA SAN ANTONIO

PRESUPUESTO DE CUENTAS POR PAGAR

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

Cuadro No.17

MES

COMPRAS
AL

CONTADO
20%

30 DIAS

30%

60 DIAS

50%

TOTAL DE
ABONO A
PROVEEDORES

ENERO

Al contado

$ 21,992.46

A 30 dias

84,457.78

A 60 dias

$ 84,457.78

FEBRERO

Al contado

$ 18,260.53

A 30 dias

32,988.69

A 60 dias

&

140,762.97

$173,751.66

MARZO

Al contado

$ 15,626.22

A 30 dias

27,390.79

A 60 dias

54,981.15

$ 82,371.94

ABRIL

Al contado

$ 12,792.35

A 30 dias

23,439.33

A 60 dias

45,651.32

$ 69,090.65

MAYO

Al contado

$ 16,444.45

A 30 dias

19,188.52

A 60 dias

39,065.55

$ 58,254.08

JUNIO

Al contado

$ 13,411.01

A 30 dias

24,666.68

A 60 dias

31,980.87

$ 56,647.55

JULIO

Al contado

$ 11,016.19

A 30 dias

20,116.52

A 60 dias

41,111.13

$ 61,227.65

AGOSTO

Al contado

$ 16,564.19

A 30 dias

16,524.28

A 60 dias

33,527.53

$ 50,051.81
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conpra al

crédito a

correspondi ente a dici enbre 2007.
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de

en

Fi nal cuadro No. 17
COMPRAS
AL ; ; TOTAL DE
CONTADO 30 DIAS 60 DIAS ABONO A
MES 20% 30% 50% PROVEEDORES
SEPTIEMBRE
Al contado $ 11,694.72
A 30 dias 24,846.29
A 60 dias $ 27,540.47| $ 52,386.76
OCTUBRE
Al contado $ 15,726.01
A 30 dias 17,542.08
A 60 dias $ 41,410.49| $ 58,952.57
NOVIEMBRE
Al contado $ 27,839.82
A 30 dias 23,589.01
A 60 dias $ 29,236.80 | $ 52,825.81
DICIEMBRE
Al contado $ 18,200.66
A 30 dias 41,759.73
A 60 dias $ 39,315.01 | $ 81,074.74
El saldo final a proveedores es el siguiente:
$ 69, 599. 55 A pagar en enero 2008, de la conpra
novi enbre de 2007 a 60 di as.
$ 27, 300. 99 Adqui sici 6n de nercaderia de dicienbre
2007 a 30 dias al crédito a cancelar
enero del siguiente periodo.
$ 45,501. 64 Cancel aci 6n en febrero 2008 en concepto de

di as



142

$ 142, 402. 18 Total pago a proveedores.

El sal do proyectado se traslada al Bal ance CGeneral de
2007.

c) Presupuesto de | VA a pagar nensual

Pr ocedi m ent o.

1. En la prinmera columa se nuestra el concepto de
débito, crédito fiscal y el |IVA a pagar o excedente.

2. De la dos a |la trece se asigna el valor nensual segln
el caso.
3. En la ultima fila se refleja el total de inmpuesto a

pagar de acuerdo a la diferencia respectiva.



FERRETERIA SAN ANTONIO

PRESUPUESTO IVA A PAGAR MENSUAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

Cuadro No. 18
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MESES

CONCEPTO

ENERO

FEBR

MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT.

OCT.

NOV

DIC.

IVA DEBITO
FISCAL
(VENTAS)

$ 15,489.77

$ 12,861.29

$11,005.89 | $ 9,009.93 $11,582.19 | $9,445.67 $ 7,758.94 | $11,666.53 | $ 8,236.85

$11,076.17

$ 19,608.20

$12,819.12

IVA CREDITO
FISCAL
(COMPRAS)

$ 12,650.53

$ 10,503.84

$ 8,988.53 | $ 7,358.43 $ 9,459.20 | $7,714.30 $ 6,336.74 | $ 9,528.08 | $ 6,727.05

$ 9,045.93

$ 16,014.06

$10,469.40

IVA A PAGAR
(e]
EXCEDENTE)

$ 2,839.24

$ 2,357.45

$ 2,017.36 | $ 1,651.50 $ 2,122.99 | $1,731.37 $ 142220 | $ 2,13845 | $ 1,509.80

$ 2,030.24

$ 3,594.14

$ 2,349.72

Nota: el impuesto a pagar se cancelara durante los primeros dias del mes siguiente al que corresponde, cuyo dato se presenta en el
presupuesto de efectivo.
El IVA a pagar de diciembre de 2007 se traslada al Balance General estimado.
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d) Presupuest o del Inpuesto Sobre |a Renta, pago a cuenta

mensual

Pr ocedi m ent o.

En | a columa uno se nonbran | os neses.
En | a segunda | a venta neta proyectada.
3. En la ultima el total del pago a cuenta a realizar

mensual
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FERRETARI A SAN ANTONI O
PRESUPUESTO DEL | MPUESTO SOBRE LA RENTA

(PAGO A CUENTA)
PERI ODO 2007

Cuadro No. 19

TOTAL ISR (VTA. NETA POR

MES VENTA NETA 1.5)
ENERO $ 119,152.10 $ 1,787.28
FEBRERO $ 98,933.01 $ 1,484.00
MARZO $ 84,660.70 $ 1,269.91
ABRIL $ 69,307.17 $ 1,039.61
MAYO $ 89,093.77 $ 1,336.41
JUNIO $ 72,658.99 $ 1,089.88
JULIO $ 59,684.17 $ 895.26
AGOSTO $ 89,742.51 $ 1,346.14
SEPTIEMBRE | $ 63,360.37 $ 950.41
OCTUBRE $ 85,201.32 $ 1,278.02
NOVIEMBRE $ 150,832.29 $ 2,262.48
DICIEMBRE $ 98,608.64 $ 1,479.13
TOTAL $ 1,081,235.04 $ 16,218.53

Nota: El detalle nensual se traslada al presupuesto de
efectivo y el anual se liquida con el Inpuesto Sobre |a
Renta del Estado de Resul tados Proyectado.
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e) Presupuesto de efectivo

Procedi m ent o.

1. En la columa No.1 se nuestra el detalle de | as causas
de los ingresos y egresos de efectivo, asi como la

menci 6n del saldo inicial y final

2. De |la nunmero dos a la trece se asigna el valor

nonet ari o segun cada cuent a.

3. En |la prinera fila se anota el saldo inicial de

ef ectivo proyectado para cada nes.

4. En la ultima fila se mnuestra el saldo de caja al

concluir el periodo.

5. El resultado final de dicienbre se traslada al bal ance

general proyectado.



DEL 1 DE ENERO AL 31 DE D Cl EMBRE DE 2007
Cuadro No. 20

FERRETERI A SAN ANTONI O
PRESUPUESTO DE EFECTI VO

Rubro Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio | Agosto | Sep. Oct. Nov. Dic.
Ingresos

Saldo Inicial

de Caja. $ 7,056.10 $ 61,711.90 $ (637.31) $ (9,973.26) $ (20,356.17) $ (12,456.56) $ (11,010.33) $ (22,961.98) $ (9,815.93) $ (11,031.68) $ (7,061.01) $ 43,864.87
Venta de

contado $ 94,249.31 $  78,256.01 $ 66,966.62 $ 54,821.97 $ 7047317 $ 57,473.26 $ 47,210.18 $ 70,986.32 $ 50,118.06 $ 67,394.24 $ 119,308.34 $ 77,999.43
Cobranza $ 79,560.21 $ 66,708.47 $ 35,823.05 $ 30,312.75 $ 25,230.08 $ 27,966.90 $ 26,488.53 $  21,699.09 $ 27,026.12 $ 24,460.35 $ 26,415.22 $ 43,715.85
Total de

Ingreso $ 180,865.62 $ 206,676.39 $ 102,152.36 $ 7516145 | $ 75347.08 | $ 7298361 | $ 62,688.38 $ 6972343 | $ 67,328.25 $ 80,822.92 $ 138,662.55 $ 165,580.14
Egresos: IVA-

Deb.Fiscal $ 2,153.83 $ 2,839.24 $ 2,357.45 $ 2,017.36 $ 165150 | $ 2,122.99 $ 1,731.37 $ 1,422.20 $ 213845 $  1,509.80 $ 2,030.24 $ 3,594.14
Gastos de

Venta $  8,079.58 $ 8,140.31 $ 8,201.35 $ 8,262.69 $ 8,329.34 $ 8,391.32 $  8,458.61 $ 8,521.23 $ 8,597.17 $ 8,660.49 $ 8,739.13 $ 9,656.56
Gastos de

Admon. $ 867.43 $ 932.03 $ 482.03 $ 482.03 $ 482.03 $ 482.03 $ 524.03 $ 482.03 $ 594.05 $ 482.03 $ 482.03 $ 620.63
Compras de

contado $ 21,992.46 $  18,260.53 $ 15,626.22 $ 12,792.35 $ 16,444.45 $ 1341101 | $ 1101619 | $ 1656419 [ $ 11,694.72 $ 15,726.01 $ 27,839.82 $ 18,200.66
Pago a

proveedores $ 84,457.78 $ 173,751.66 $ 82,371.94 $ 69,090.65 $ 58,254.08 $ 56,647.55 $ 61,227.65 $ 5005181 | $ 52,386.76 $ 58,952.57 $ 52,825.81 $ 81,074.74
Pago a cuenta

ISR $ 1,787.28 $ 1,484.00 $  1,269.91 $ 1,039.61 $ 133641 $ 1,089.88 $ 895.26 $ 1,346.14 $ 950.41 $  1,278.02 $ 2,262.48
Pago interés

bancario $ 214.56 $ 203.57 $ 192.49 $ 181.33 $ 170.08 $ 158.74 $ 147.31 $ 13578 | $ 124.17 $ 11247 | ' $ 100.67 $ 88.78
Amortizacion

préstamo $  1,388.08 $ 1,399.07 $ 1,410.15 | $ 142131 [ $ 1,432.56 $ 1,443.90 $  1,455.33 $ 1,466.86 $ 147847 $ 1,490.17 $ 150197 [ $ 1,513.86
Total de

egresos $ 119,153.72 | $ 207,313.69 $ 112,125.62 $ 95,517.62 $ 87,803.64 $ 83,993.94 $ 85,650.36 $ 79,539.36 $ 78,359.92 $ 87,883.93 $ 94,797.68 $ 117,011.85
Saldo final de

caja $ 61,711.90 | $ (637.31) $ (9,973.26) $ (20,356.17) $ (12,456.56) $ (11,010.33) $ (22,961.98) $  (9,815.93) $ (11,031.68) [ $ (7,061.01) $ 43,864.87 $ 48,568.29
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f) Est ado de Resul tado proyectado

Pr ocedi m ent o.

1. En la prinmera columa se detallan |os nonbres de |as
cuent as.
2. En la segunda el detalle de |os gastos de venta,

adm ni straci 6n y financi eros.

3. La tercera nuestra | os val ores que corresponden a cada

cuent a.
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FERRETERI A SAN ANTONI O
ESTADO DE RESULTADOS PPROYECTADO
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DI Cl EMBRE DE 2007

VENTAS
(-) COSTO DE VENTA DE MERCADERI A
UTI LI DAD BRUTA

(-) GASTOS DE OPERACI ON
GASTOS DE VENTA

GASTOS DE ADM NI STRACI ON

GASTOS FI NANCI ERCS

UTI LI DAD DEL EJERCICIO ANTES DE
| MPUESTO SOBRE LA RENTA

| MPUESTO SOBRE LA RENTA

UTI LI DAD NETA

Edgar Maurici o Navarrete Zepeda

Propietario

Lic.

$1, 081, 235. 04

$ 867, 706. 87

$213, 528. 17
$ 113,842.05
$ 6,912. 34
$ 1,829.94 $ 122, 584. 32

$ 90, 943. 84

$ 22,735.96

$ 68, 207. 88

Pedro Ji ménez Mel éndez
Cont ador

Jai me Roberto Rodriguez

Audi t or

Aut ori zaci 6n No. 1715
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Bal ance CGeneral Proyectado

Pr ocedi m ent o.

1

La primera columa nuestra el detalle de |as cuentas
de activo.

La segunda el valor que corresponde a cada cuenta de

activo corriente y no corriente.

La tercera los totales del activo segun clasificacioén

anteri or.

En la cuarta se detallan |los nonbres de |as cuentas

gue conforman el pasivo y del patrinonio neto.

En Ia quinta se asigna el valor segun corresponda.

En la udltima se totaliza cada uno de |os rubros

respecti vos.
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FERRETERIA SAN ANTONIO
BALANCE GENERAL PROYECTADO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2007

ACTIVO PASIVO Y PATRIMONIO
ACTIVO CORRIENTE $ 313,901.68 PASIVO CORRIENTE $ 152,748.45
Proveedores $ 142,402.18
Efectivo $ 48,568.29 IVA débito fiscal $ 2,349.72
Deudores comerciales y Pago a cuenta $ 1,479.13
otras cuentas por cobrar $ 50,472.38 Impuesto sobre la renta $ 6,517.43
Inventario $211,850.74
PASIVO NO
Anticipo a cuenta $ 3,010.27 CORRIENTE $ 9,700.36
Préstamo a largo plazo $ 9,700.36
ACTIVO NO
CORRIENTE $ 74,736.41 PATRIMONIO NETO $ 226,189.27
Propiedad Planta 'y
equipo $ 86,540.69 Capital $ 107,026.96
Depreciacion $ 11,804.28 Reserva laboral $ 114.29
Utilidad afio 2007 $ 68,207.88
Utilidad afio 2006 $ 50,840.14
TOTAL ACTIVO $ 388,638.09 PASIVO Y PATRIMONIO 388,638.09
Edgar Mauricio Navarrete Zepeda Pedo Jiménez Meléndez
Propietario Lic. Jaime Roberto Rodriguez Contador
Auditor

Autorizacion No. 1715
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L. Apr obaci 6n del sistenma presupuestario.

El duefio de la Ferreteria San Antonio hara la respectiva
revision del presente docunento, con el objetivo de
aprobarlo y posteriornente darlo a conocer a todo el
personal involucrado a fin de que trabajen de una nmanera

coordi nada para | ograr |os resultados planificados.

M Ej ecuci 6n del Sistenma Presupuestario.

La inplenentaci on de |as estinmaciones estard a cargo del

propietario, con las siguientes tareas a reali zar:

u Debera efectuar una reunion infornativa con e
recurso humano, con el propésito de presentar |as

pr oyecci ones.

u Distribuir las diferentes actividades de tal manera

gue todos | os enpl eados trabajen en forma conjunta.

u Desarrollar las diversas politicas establ ecidas para

cunplir con las estinmaciones cuantitativas.
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Control presupuestario.

En esta fase se efectuard |a conparacion entre lo real y lo

estimado para verificar si existen desviaciones y tomar

medi das correctivas.

Pr ocedi m ent o.

Se |Ilena el encabezado con el nonbre de la enpresa y
del cuadro respectivo.

En la prinera columa se detallan l|as principales

cuentas a conparar.

En la nunero dos se asigna el valor nonetario

proyect ado para el afo respectivo.

La tercera refleja las cifras reales del periodo a

conpar ar.

La nunero cuatro nuestra la variacion favorable o

desf avor abl e encont r ada.

En la dltima se anota el porcentaje de variaci 6n de
la cuenta, e cual es obtenido de dividir Ila

variaci 6n entre la cantidad real y |lo estimdo.
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A continuacidon se presenta el siguiente cuadro con el
supuesto que |l as ventas reales han superado | as proyectadas
y el saldo de proveedores resulto nenor

FERRETERIA SAN ANTONIO
CONTROL PRESUPUESTARIO
(EXPRESADO EN DOLARES)

Cuadro No. 21

SALDO RESULTADO
CUENTA Proyectado | Real Favorable Desfavorable | PORCENTAJE

Estado de Resultados

Ventas $1,081,235.04| $1,090,520.35 | $ 9,285.31 0.85

Cuentas de Balance

Proveedores | $ 142,402.18| $ 138,12532 | $ 4,276.86 3.10

Analisis de | as vari aci ones.

| ngr esos.

Refl ejan una variacion favorable <con respecto a |lo
presupuestado al 31 de dicienbre de 2007, |o que indica que
se tond en cuenta las politicas establecidas.

Pr oveedor es.
Muestra una diferencia favorable, o cual significa que se
aplicaron los I|ineamentos de conpra y pago de forma

ef ecti va.
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G Pl an de Capacitaci on.

Con el prop6sito que el personal involucrado en la
el aboraci 6n y ejecuci 6n de |l os planes cuantitativos cunpla
con las expectativas requeridas, se vuelve inportante
desarrollar wuna capacitacion que permta adquirir |os

conoci nm ent os necesari 0s.

1. bj eti vos.

- Capacitar al personal de la Ferreteria San Antonio en
la planificacion y control de |os recursos financieros
para el adecuado funcionamento de las diversas

actividades a realizar.

- Establ ecer el periodo de capacitacién del personal
i nvolucrado en el disefio de las cifras estinmadas, asi
cono el nonto de |los recursos a utilizar.

2. Recur sos.

a) Humanos.

Se requiere de wun total de 5 enpleados que seréan

adi estrados en el desarroll o de | as di ferentes

estimaciones, a fin de que los recursos financieros del
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caso ilustrativo, sean pl ani fi cados, contr ol ados y
distribuidos de acuerdo a |as necesidades de cada
dependencia de |l a entidad. Las conferencias con la tematica
del caso seran inpartidas por un facilitador contratado al
ef ect o.

b) Mat eri al es.

El mobiliario y equipo a utilizar en la formacion de |os
trabaj adores se rentard, el cual incluye: juego de nesa y

silla, cafdn, |ocal y alinentacidn.

c) Fi nanci er os.

Los fondos destinados al desarrollo de |a capacitacion
seran financiados por |la Ferreteria San Antonio, por |o
tanto estan reflejados en el presupuesto de gastos de

admi ni straci 6n para el nes de enero.

d) Ti enpo.

Por la anterior se estima que el periodo deterni nado para
ej ecutar esta actividad sera de cuatro sabados a tienpo
par ci al y en f echas est abl eci das de acuer do a

di sponi bilidad del enpl eador.



e) Tematica a desarrollar.

- El abor aci 6n de | os di
operati vos.

- D sefios de | as proyecci ones financieras.
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ferentes pr esupuest os

- Ej ecuci 6n y Control presupuestario.

f) Pr esupuest o.
Cuadro No. 22

Detall e Costo Unitario | Costo Tota

Capaci taci 6n del persona

Fot ocopi as (5 juegos del docunent o) $ 2.00 $ 10. 00
Boligrafos (1 caja) $ 2.40 $ 2.40
Una resma de papel bond $ 4.00 $ 4.00
Refrigerios (dos por persona) $ 10. 00 $ 50. 00
Al quil er de sal 6n. $ 20. 00 $ 100.00
Facilitador $ 150. 00 $ 150.00
Al quil er de cafién. $ 10. 00 $ 40. 00
Sillas $ 1.00 $ 10. 00
Mesas $ 3.00 $ 15. 00
Agua. $ 2.00 $ 4.00
TOTAL $ 385. 40
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G Pl an de i npl ementaci 6n de | a propuesta.

Con la finalidad de que exista una guia en |a puesta en
mar cha del sistenma presupuestario en la Ferreteria San
Antoni o, se presenta el siguiente plan que facilitara el
desarroll o del m sno.

1. bj eti vos.

1] Det er m nar | os recur sos humanos, t écni cos y
fi nanci eros para la ejecucién de |as cifras

proyect adas.

0] Establecer el periodo para la realizacidon de |Ias

activi dades de | os planes cuantitativos.

2. Recur sos.

a) Humanos.

La Ferreteria San Antonio cuenta actualnente con 11
enpl eados, dentro los cuales el propi etario debera
sel ecci onar | as per sonas que i nvol ucrara en | a
i npl enentaci 6n del sistema presupuestario, por |lo que
deberdn ser previanente capacitadas segun detalle de

apartado anterior.
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b) t écni cos.

Debido que la tecnologia se ha vuelto una herramenta
inportante en el desarrollo de las diversas tareas de
cual quier enpresa, es indispensable que |la entidad en
estudio actualice el equipo informitico con que dispone

(conmput adoras, inpresoras, sistema operativo) y adquiera
di spositivos periféricos faltantes que faciliten la
i npl ementacion de los planes cuantitativos evitando
denor as.

c) Fi nanci er os.

Se estima que el propietario de la Ferreteria San Antonio
posee actual nente capacidad financiera para cubrir |os
gastos a efectuar en la actualizacién del equi po
informati co, ademés de |os recursos naterial es adicionales
necesari 0os, cuyos costos totales se nuestran en cuadro No.
23.



Costos estinados para | a ejecuci 6n del sistenn
presupuestari o propuesto.
Cuadro No. 23

Detall e Costo Unitario | Costo Tot al
| npl enent aci 6n del sistenma
pr esupuestari o

Actual i zaci 6n de equi po i nfornati co:
Sof t war e $ 150.00 | $ 150.00
Menori a $ 75.00 | $ 75. 00
Di sco duro de alta capaci dad. $ 125.00 | $ 125.00
1 Inpresor |aser. $ 100.00 | $ 100.00

TOTAL

$ 450.00

160



Cronogranma de acti vi dades

Cuadro No. 24
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ACTI VI DADES

MESES

Ene.

Feb.

Mar. | Abr. | May.

Jun.

Jul .

Sep.

Cct .

Revi si 6n y
apr obaci 6n del
si stema

pr esupuestari o.

Reuni 6n
informativa para
dar a conocer las
pr oyecci ones.

Capaci taci 6n  del
per sonal

encar gado del
proceso

pr esupuestari o.

Pr esent aci 6n y
di vul gaci 6n del
si stema
presupuestario al
per sonal

adm ni strativo.

| npl enent aci 6n de
| as cifras
esti madas y
ej ecuci 6n de |as
m snas.

Contro

eval uaci 6n de |as
desvi aci ones en
la ejecuci 6n de
sistem

pr esupuestari o.

Analisis
correcci 6n de las
vari aci ones.

Pr esent aci 6n de
|l os resul t ados
obt eni dos al
propietario de la
ferreteria.
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ANEXO 1: FORMULARI OS
CONTROL DEL PRESUPUESTO DE VENTAS

CORRESPONDI ENTE AL MES DE DE
Nonbre de | os Uni dades Vent as Uni dades Total ventas Vari aci 6n
pr oduct os Pr esupuest adas Pr esupuest adas vendi das Real
A $ $
B $ $
C $ $
D $ $
E $ $
F $ $
TOTAL $ $




CONTROL DEL PRESUPUESTO DE | NVENTARI O

CORRESPONDI ENTE AL MES DE DE

TI PO DE PRODUCTO | | NVENTARI O PRESUPUESTADO | NVENTARI O REAL VARI ACI ON
Uni dades Costo Val or | Uni dades Costo Val or VALOR TOTAL
fisicas |Unitario| Total fisicas |Unitario| Total

A $ $ $ $

B

C

D

E

F

| NVENTARI O TOTAL $ $ $ $




CONTROL DEL PRESUPUESTO DE GASTCS
DEL 1°. DEL AL 31 DE DE
DESCR PCl ON PRESUPUESTADO REAL VARI ACI ON
GASTOS DE ADM NI STRACI ON
Suel dos
Aporte patronal |SSS
Aporte patronal AFP
Repuest os
Energia El éctrica
Agua
Tel éf ono
Papelea y utiles
Qros
Total de gastos adm nistrativos
GASTOS DE VENTA
Sal ari o y comi si ones de vendedores.
Aporte patronal |SSS
Aporte patronal AFP
Publ i ci dad.
Transporte de nercaderia.
Conbusti bl e
Depr eci aci 6n.
Papeleria y atiles
Energia El éctrica
Agua
Tel éf ono
Qros
Total de gastos de venta
GASTOS FI NANCI ERCS
I ntereses por créditos bancari os.
Pér di das por venta de activo fijo.
Total de gastos $ $ $




CONTROL DEL PRESUPUESTO DE EFECTI VO

AL 31 DE

DE

DESCRI PCI ON

PRESUPUESTADO

REAL

VARI ACl ON

Sal do I ni ci al

Entradas de efectivo

Vent as al cont ado
Cobr o de deudas
O ros

Tot al ent r adas de
ef ecti vo.

Tot al disponible

Sal i das de efectivo

Conpra de material es
Gast os de

adm ni straci 6n
Gastos de venta.
Gastos financi eros.
Cuent as por pagar.
Docunent os por pagar.
| npuesto Sobre | a
Rent a.

Total salidas de caja

Superavit o deéficit

Sal do nininmo de caja
Fi nanci am ento externo
Anorti zaci 6n

Pago de intereses

Sal do final de caga

Para efectos de control presupuestario,

estimados y real es correspondi entes al

se hace

un

periodo proyectado.

consol i dado de

| os datos




AL 31 DE

BALANCE GENERAL

DE

PRESUPUESTADO

REAL

VARI ACI ON

ACTI VO

Activo Circul ante

Caj a

Banco

Docunent os por cobrar
Cuentas por cobrar

I nventario

Gast os pagados por
anti ci pado.

Activo Fijo
Edificio
Depr eci aci 6n acurnul ada
Equi po de reparto
Depr eci aci 6n acumnul ada
Equi po de oficina
Depr eci aci 6n acumnul ada
Activo diferido
Gast os de organi zaci 6n
Total Activos

PASI VO
Pasi vo G rcul ante
Cuent as por pagar
Docunent os por pagar
Proveedor es
I nt ereses por pagar
Pasivo a largo pl azo
Hi pot eca por pagar

PATRI MONI O

Capital Socia

Reserva Lega

Super avi t

Utilidades retenidas
Uilidad del ejercicio

$ $

Tot al Pasi vo y
Pat ri noni o




ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 DE

DE

PRESUPUESTADO

REAL

VARI ACI ON

()
()

()

Vent as
Costo de ventas
Margen bruto de utilidad.
Gast os de operaci 6n.
Gast os de Adni ni straci 6n
Gastos de Venta
Gast os Fi nanci eros
Utilidad de Qperacion.
Reserva Legal .
Utilidad de operaci 6n antes de
i mpuest o.
| npuesto Sobre | a Renta.

Utilidad Neta.




A N E X O No. 2: ENCUESTA

UNI VERSI DAD DE EL SALVADOCR
FACULTAD DE Cl ENCI AS ECONOM CAS
ESCUELA DE ADM NI STRACI ON DE EMPRESAS

La informacién que usted proporcione sera utilizada
Uuni canente para fines acadéni cos.

bjetivo: Determinar a través de la pequefia enpresa
dedi cada a |la conercializacion de productos de ferreteria,
la wutilizacion de un sistema presupuestario para la
pl ani ficacién y control de |los recursos financieros.

| NDI CACI ONES: Por favor marque con una “X’ |la opcidn que a
Su criterio es mas acert ada.

1. Ll eva | a enpresa contabilidad formal ?
S NO

2. ¢(El abora algun tipo de presupuestos en | a enpresa?
S

NO




Si la respuesta fue afirmativa pase a |la pregunta 3,

negativa a la pregunta 7.
3. ¢,Cudl es presupuest os el abora?
a) Presupuesto de venta
b) Presupuesto de inventario
c) Presupuest o de conpra
d) Presupuest o de gastos de adm ni straci 6n
e) Presupuesto de Gastos de Venta
f) Presupuest o de gastos financieros
g) Presupuest o de de efectivo
h) Presupuest o de i nversiones
i) Est ado de Resultado Proyectado
1) Bal ance CGeneral Proyectado

k) Estado de Origen y Aplicaci 6n de fondos

Pr oyect ado.

) Qros. (especifique)

4. ¢Para qué periodo el abora | os presupuesto0s?

a) Mensua

b) Trimestral

Si

c) Senest r al d) Anua
e) otro
(Especi fique)
5. ¢Considera que |a elaboraci 6n de

permte al canzar | os objetivos propuesto?

S

NO

| os presupuest os

6. cCual es el nmétodo que utiliza para determ nar
proyecci ones de venta?

a) Dat os hi st 6ri cos.

b) Experi enci a.

c) Tendenci a de | as ventas.
d) QO ras (especifique)

fue

| e

| as



Favor

7.

10.

pasar a |la pregunta No. 12
Que Ilimtante ha tenido para inplenentar | os
presupuestos en el desarrollo de |as actividades de su
enpr esa.

a) Li mi tant es econdmi cos.

b) Falta de conocimento en el area
c) Anbos.

d) otros. (Especifique)

¢,Consi der a i nportante i npl enent ar un Si stema
presupuestario en | a enpresa.

S NO

Esta interesado en aplicar un sistena presupuestario
en el desarrollo de | as operaci ones de su negoci 0.

S NO

cCudles de los siguientes beneficios obtendria |a
enpresa al crear un sistema presupuestari o?

a) Definir en forma ordenada | as netas y
objetivos a |l ograr.

b) Conoci mento de | os costos requeridos
para la actividad a reali zar.

c) Contar con un instrunmento de
super vi si 6n

d) Ef ect uar conparaci ones entre |l o
real y | o estinmado.

e) Qros. (especifique)



11. ¢Considera que |os presupuestos, contribuyen a la
buena toma de deci si ones?

S NO

12. ¢Qué criterios utiliza para realizar las conpras de
ner caderi a?

a) Ni vel de Exi stenci as.

b) Demanda del producto.

c) Precios y ofertas de | os proveedores.
d) Ni vel de abastecim ento

e) Qros. (especifique).

13. ¢A qué tipo de proveedor, generalnente |a enpresa hace
sus conpr as.
a) Naci onal .
b) Ext ranj ero.
c) Anbos.

14. ¢Cual es son | as condiciones de conpra de nercaderia?
a) Al crédito
b) Al cont ado

Si la respuesta fue “al crédito” pasar a la pregunta 15 vy
si fue al ™“contado”, seguir a la 17.



15. Si usted realiza conpras al crédito, ¢cuales son |as
vent aj as que reci be?

a) Di sponi bi |l i dad de financiam ento en un

Mayor pl azo.
b) Faci | i dad de pago.
Cc) I ncremento de | a demanda del producto.

d) Pronoci ones de | os proveedores.
e) Facilidad de increnentar crédito a
| os clientes.
16. ¢Cual es el plazo que | e conceden | os proveedores por
| as conpras al crédito?

a) Menos de 30 di as.
b) De 30 a 60 dias.
Cc) Mas de 60 dias.

Pasar a | a pregunta No. 18

17. Si usted realiza conpras al contado, ¢cuales son |as
vent aj as que reci be?

a) Entrega i nnedi ata del producto
b) Pr onoci ones.

c) Preci os baj os.

d) QO ras (especifique)

18. ¢Cual es la forma en qué realiza las ventas de
nmer caderia?

a) Al crédito.
b) Al cont ado.
c) Anbas.



Si

19.

20.

Favor

21.

al

“contado” y “anbas”, pasar a la 21.

Si realiza ventas al crédito, ¢cual es el
conceden a los clientes?

a) Menos de 30 di as.
b) De 30 a 60 dias.
c) Mas de 60 dias.

Si las ventas son realizadas al crédito,
politicas utiliza?

a) Descuent o por pronto pago.

b) Pago de 50% de | a venta al crédito.

c) Faci | i dad de pago.

d) Mont os maxi nos de créditos por cliente.
e) Qras (especifique)

pase a | a pregunta No. 22

Si realiza ventas al cont ado, scual es
utiliza?

a) Descuent o por pronto pago

b) Preci os diferenciados por cliente

c) Transporte a domcilio sin recargo.

d) A mayor vol unenes de ventas, entrega
de productos pronoci onal es.

pl azo que

¢ccual es

politicas



22.

23.

24.

25.

26

27.

¢,Conmo determ na el precio de venta de | os productos?

a) De acuerdo a los precios de la
conpet enci a

b) Cal i dad del producto.

c) De acuerdo al margen de utili dad.

d) Por tipo de cliente, nmayorista o al
detall e.

d) Qras (especifique)

ctual es el canal de distribucion que utiliza la
enpresa?

a) Mayorista — detallista — cliente
b) Mayorista — cliente.
c) venta directa.

¢Posee actualnmente la entidad, crédito con alguna
instituci 6n bancari a?

S NO

cMantiene | a enpresa, existencia de inventario?

S NO

¢cQué politicas aplica para los niveles de existencia
de product os?

a) Demanda y tenporada
b) Experi enci a.
c) O ras. (Especifique)

SFuncionan | os control es actual es de inventari os?

S NO




28.

29.

30.

31.

¢cQué tipo de controles financieros realiza?

a) Andl i sis de norosi dad.

b) Audi tori as.

c) Regi stro de ingresos y egresos.
d) Qros. (Especifique)

¢(Existe planificacion de las actividades que realiza
| a enpresa?

S NO

cCudles son los gastos de administracién en que
incurre |a enpresa?

a) Suel do del personal de oficina.
b) Vi ati cos.

c) Prest aci ones soci al es.

d) | npuest os.

e) Pago de servici os basi cos.

f) Depr eci aci ones.

g) papeleria y utiles.

h) Segur o0s.

i) Qros. (especifique)

Se da el involucramento total de |os departanentos y
per sonal en general para obtener |os objetivos
propuest os por |a enpresa.

S NO




32.

33.

34.

35.

¢En qué tipo de gastos financieros incurre |a enpresa?

a) | nt er eses.
b) Com si 6n bancari a.
c) Qros.

¢Cuél es son los tipos de gastos de venta que tiene |a

enti dad?

a) Suel do de vendedor es.

b) Com si ones por vent as.
Cc) Al quil er.

d) Papel eria y util es.

e) Agui nal do de vendedor es.
f) Vacaci ones.

g) Conmbusti bl e para vehicul o de reparto.
h) Energia el éctrica.

i) Vi gi | anci a.

1) Tel éf ono.

k) Agua.

¢(Estaria interesado en recibir al gan
capaci taci 6n?

S NO

¢En qué areas |l e gustaria capacitarse?

a) Fi nanci er a.

b) Pr esupuest os.

c) Coner ci al i zaci 6n.

d) Qras. (especifique)

tipo

de



A N E X O No. 3: TABULACION DE LOS DATOS

PREGUNTA No. 1
Ll eva | a enpresa contabilidad formal ?

OBJETIVO Determnar si |as enpresas sujetas de estudio cuentan con un
si stema cont abl e debi danmente | egal i zado.

CUADRO No. 1
No. Al ternativa Frecuencia |Porcentaje (%
1 S| 43 91.5
2 NO 4 8.5
TOTAL 47 100
50 4
400
304
Frecuencia
10
|:| 4
=l MO
Alernativa
COMENTARI O
La mayor parte de |as pequefias enpresas encuestadas, manifiestan que
Il evan contabilidad formal, |lo que significa que disponen de una de |as
caracteristicas i ndi spensabl es par a | a i mpl ement aci 6n de | os

presupuest os.



PREGUNTA No. 2
¢El abora al gan tipo de presupuestos en | a enpresa?

OBJETIVO Investigar si las enpresas en estudio, elaboran algun tipo de
pl anes cuantitativos.

CUADRO No. 2
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S 10 21.3
2 NO 37 78.7
TOTAL 47 100

40

30 4

Frecuencia 20 4

10 1

0 4
Sl M

Ahlernativa

COVENTARI O

El 78.7 % de las instituciones consultadas, expresaron que no el aboran
ningan tipo de presupuesto, |lo que constituye un dato relevante porque
medi ante | a propuesta del presente trabajo, se pretende proveer de una
herram enta de planificacion y control de los recursos financieros a la
pequefia enpresa conercial i zadora de productos de ferreteria.

Si la respuesta fue afirmativa, pasar a la pregunta 3, si fue negativa a
la 7.



PREGUNTA
No. 3

¢Cudl es presupuestos el abora?

OBJETI VO ldentificar cuales son | os presupuestos que el aboran |as enti dades
en investigaci on.

CUADRO
No. 3
Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia|(%
1 Presupuest o de ventas 6 60.0
2 Presupuesto de inventario. 2 20.0
3 Presupuesto de conpra 4 40.0
Pr esupuest o de gast os de
4 adm ni straci on. 2 20.0
5 Presupuest o de gastos de venta. 2 20.0
6 Presupuest o de gastos financi eros. 1 10.0
7 Presupuesto de efectivo. 1 10.0
8 Presupuest o de inversi ones. 1 10.0
9 Est ado de resul tados proyectado. 0 0.0
10 Bal ance general proyectado. 0 0.0
Estado de origen y aplicacién de
11 fondos proyect ado. 0 0.0
12 aros 0 0.0




COMVENTARI O

Para determ nar el porcentaje, se tomaron en cuenta Unicanente las 10
enpresas que utilizan algun tipo de presupuesto (segun pregunta No.2), y
de acuerdo a estos datos el 60% y 40% esta referido al presupuesto de
ventas y conpras respectivanmente, ya que son |as actividades principal es
que realizan; mentras que el de inventario, gastos de administracion y
venta ocupan un 20% ademds |os presupuestos de gastos financieros, de
efectivo y de inversiones representan un 10% |lo cual significa que no
todas las instituciones elaboran |las msmas proyecciones, volviéndose
inportante estandarizar el sistema presupuestario para este tipo de
negoci o.



PREGUNTA No. 4
¢Para qué periodo el abora | os presupuestos?

CBJETI VO

cuantitativas.

| ndagar el

| apso para el

cual

son el abor ados

| as

expr esi ones

CUADRO No. 4
Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia | (%
1 Mensual 2 20.0
2 Trinmestral 1 10.0
3 Senest ral 2 20.0
4 Anual 5 50.0
5 Qros 0 0.0
TOTAL 10 100
5 -
45
4
3.3
3
Frecuencia 2.5
o
1.5 -f
1
05 v
oA
Menzual Trimestral Semestral Azl Ctros
Alternativa

COVENTARI O

Del
el

mensual
que

t ot al

50% | os el abora para un afio,

refleja

y senestral,

m entras que el

trimestre,

de entidades que respondi eron que di sefian pl anes cuantitativos,

ademas existe un 20% que
resto proyectan para el

| os periodos que deben tomarse en cuenta para fornular el

si stema presupuestario a inplenentar.

| os efectla
l o



PREGUNTA No. 5

¢Consi dera que |a el aboraci 6n de |os presupuestos le permte al canzar |os
obj eti vos propuestos?

OBJETI VO Conocer si la elaboraci 6n de presupuestos permte al canzar |os
resul t ados proyectados en | a pequefia enpresa.

CUADRO No. 5
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S| 10 100.0
2 NO 0 0.0
TOTAL 10 100
10
LR
E.
Frecuencia
L
2
|:|.
Alernativa
COMENTARI O

Para determ nar el dato porcentual, se tond en cuenta |las 10 enpresas que
expresaron que no elaboran presupuestos, nanifestando el 100% que |as
proyecci ones permten alcanzar |os resultados, indicando que todas |as
instituci ones que elaboran estas cifras estinadas ven l|la inportancia de
la utilizacién de esta herramienta, ya que les permte anticiparse a
si tuaci ones futuras.



PREGUNTA No. 6
¢Cuél es el nmétodo que utiliza para determ nar |as proyecci ones de ventas?

OBJETIVO Determinar el método a través del cual |as pequefias enpresas
realizan | os presupuestos de venta.

CUADRO No. 6
Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia | (%
1 Dat os hi st 6ri cos 5 50.0
2 Experi enci a 2 20.0
Tendenci a de | as
3 vent as 3 30.0
4 Qras 0 0.0
TOTAL 10 100
5 -
4f/f
3-ff/
F )
recUEncia 2_/
1-ff
|:| 4
Datos  Experiencia Tendencia Otras
historicos de laz
vertas
Aternativa
COVENTARI O

Tomando en cuenta las 10 enpresas que expresaron el aboran presupuestos, el
50% expres6 que proyectan las ventas de acuerdo a datos histoéricos, mentras
gue el 30% 1o hace por |la tendencia y un 20% por experiencias anteriores; por
los datos obtenidos, es inportante |la aplicacion de nétodos nodernos que
i ncluyan adenas, variables externas conp |os enpleados por el netodo de
conbi naci 6n de factores.

Favor pasar a la pregunta No. 12.

NOTA: De las preguntas conprendidas de las 7 a la 11, fueron contestadas por
37 entidades, las cuales no utilizan | os presupuestos.



PREGUNTA No. 7

¢Qué limtante ha tenido para inplenentar |os presupuestos en el desarrollo
de las actividades de su enpresa?

OBJETI VO Conocer las causas que han incidido para la no utilizacién de
presupuestos por un sector de la pequefia enpresa conercializadora de
productos de ferreteria en el Minicipio de San Sal vador.

CUADRO No. 7
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia|(%
1 Li m t ant es Econdni cos. 14 37.8
Falta de conocimento en el
2 ar ea. 17 45.9
3 Anbos. 10 27.0
4 Qros. 0 0.0

12 -
16
L)
12

Frecuencia 12

o

DN
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Limitantes Faltade Amboas. Qtras.
Econdmicos. conocimiento en
el drea.

Albernativa

COVENTARI O

Para establecer el porcentaje se tomaron en cuenta las 37 enpresas que
mani fi estan no elaboran estinmaciones cuantitativas y de acuerdo a estos
datos el 45.9% afirma que no tienen conocimento en el area, un 37.8% por
falta de recursos econdmicos y el 27% se ve afectado por las dos
alternativas nencionadas, |lo cual refleja que la mayor parte de |a pequefia
enpresa tiene necesidad que se |es proporcione esta herramenta de trabajo y
gue por | as causas nenci onadas no di sponen de tal es instrunentos.



PREGUNTA No

Consi dera
enpresa?

. 8

i mportante

OBJETI VG, Conocer

planifica y que es

la opinion

i npl enentar un sistenma

gque tiene |a pequefia
conerci ali zadora de productos de
respecto a la rel evancia de poner en marcha el

presupuestari o

enpresa que
ferreteria,
Ssi stema presupuestari o.

CUADRO No. 8
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S 31 83.8
2 NO 6 16. 2
TOTAL 37 100
354
3n-/
25-/
Frecuencia En-fz’ff;
b 15lff;ff
1':"/
A
0
Sl MO

Alternativa

COMVENTARI O

De las enpresas que no el aboran presupuestos, el

son i nportantes

| as proyecciones cuantitativas,
mayoria de estas entidades hay un anbiente favorable para aplicar

| a

no
con

83.8% mani fi estan que

herram enta adm ni strativa de planificacion y control

lo que indica que en la

esta



PREGUNTA No. 9

¢(Estd interesado en aplicar un sistenma presupuestario en el desarrollo de
| as operaci ones de su negoci 0?

OBJETIVO Investigar si las pequefias enpresas que carecen de cifras
estinmadas muestran | a disponibilidad en inplenmentar planes cuantitativos.

CUADRO No. 9
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S| 30 81.1
2 NO 7 18.9
TOTAL 37 100
304
251
20
Frecuencia 15
10
A
04
Alternativa
COMENTARI O

La mayor parte de |o0s negocios expresan interés en desarrollar |as
proyecci ones presupuestarias, |lo que confirma la aceptabilidad para
i mpl ementar | a propuesta de este trabajo de investigaciéon



PREGUNTA
No. 10

¢Cuél es de |os siguientes beneficios obtendria la enpresa al crear un sistema
pr esupuest ari 0?

OBJETIVGO ldentificar las ventajas con que contarian |las entidades que no
di sefian pl anes nungéri cos.

CUADRO
No. 10
Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia|(%
Definir en forma ordenada, nmetas vy
1 obj eti vos 23 62.2
Conocimento de 1los costos requeridos
2 para | as actividades a realizar. 19 51.4
3 Contar con un instrunmento de supervi sion. 3 8.1
Ef ect uar conparaci ones entre lo real y lo
4 esti mado. 8 21.6
5 Qaros. 0 0.0




Frecucnsia

DeFinirenforma Conocimicntodelor Conkar conun Efcckuar Otrar.

ardenada,mebary cortorrequeridor  inrkrumentods  comparaciones
objotivar  paralaractividader  ruperwiridn. sntrelarealyla

arcalizar. ertimado.

Alkernativar

COMVENTARI O

De acuerdo a los resultados anteriores, de |as enpresas que no el aboran
pl anes nunéricos, un 62.2% expresa que el beneficio a obtener al crear un
sistema presupuestario es definir en forma ordenada | as netas y objetivos
a lograr, un 51.4% manifiesta que se veria beneficiado en el conocinento
de |l os costos requeridos para la actividad a realizar; el 21.6%respondi
servira para efectuar conparaciones entre lo real y lo estinmado mentras
que el 8.1%dice que permtiria contar con un instrunento de supervi si on,
lo anterior denuestra que todos estan conscientes de |as ventajas que
proporci onan | as proyecci ones a el aborar.



PREGUNTA No. 11

Consi dera que | os presupuestos contribuyen a |a buena toma de deci si ones.

OBJETIVO Investigar si |las proyecciones ayudan para |a buena toma de
deci si ones en | a pequefia enpresa.

CUADRO No. 11

Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S 32 86.5
2 NO 5 13.5
TOTAL 37 100
35

304
251

Frecuencia <0
15

104
5
ik

Alternativa

COVENTARI O

De las instituciones que manifiestan que no utilizan presupuestos, el
86. 5% consi dera que de aplicarlos contribuirian a elegir cursos de accién
eficiente, mentras que el 13.5% respondi6 que no son rel evantes, 1o
cual denuestra que |la mayoria reconoce la ventaja mas trascendental que
se deriva de |la aplicaci 6n de | as expresiones cuantitativas.



De la pregunta 12 a la 14 responde toda | a rnuestra.

PREGUNTA No. 12

¢QuUé criterios utiliza para realizar |as conpras de nercaderia?

OBJETI VO Conocer

cuél es son los térm nos que enplean |las entidades sujetas de

estudi o en | a adqui sicion de productos para |la venta final

CUADRO No. 12

Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia|(%
1 Ni vel de existencia. 20 42. 6
2 Denmanda del producto. 34 72.3
Precios y oferta de los

3 pr oveedor es. 10 21.3
4 Ni vel de abastecim ento. 1 2.1
5 Qros 0 0.0

354

30

25 4

20 4

Frecuencia

1ijf

n -//

Lf//

04

Mivel de Demanda del  Precios g oferka Mivel de Otros
existencia. producto. de las abastecimicnto.
provesdores,
Alternativa
COVENTARI O

El criterio para realizar
m entras que el nivel
de | os proveedores un 21

pl ani ficar.

. 3%

| as conpras es |a demanda del
de existencia representa un 42.6%y los precios y oferta
| o expresado anteriornente,
|l os puntos de vista que seran tomados en |as proyecci ones para el

Por

producto en un 72. 3%

puede conocerse
periodo a



PREGUNTA No. 13
¢A qué tipo de proveedor, general nente |a enpresa hace sus conpras?

OBJETI VO Conocer a qué tipo de proveedores realizan |a adquisicion de
product os | as pequefias enpresas.

CUADRO No. 13

Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia | (%

1 Naci onal 37 78.7

2 Extranjero 1 2.1

3 Anbos 9 19. 2

TOTAL 47 100

40 4
35 4
30
25

Frecuencia 20 4

Macional Extranjero Ambos

ARlternativa

COVENTARI O

La mayoria de | os negocios expresan que |os proveedores son nacionales y
un 19.2% responde que son nacionales y extranjeros. De |o anterior se
deduce que por ser pequefios enpresari oS no poseen | 0S recursos necesarios
para inportar nercaderia directanente y obtener costos bajos para ser
conmpetitivos.



PREGUNTA No. 14
Cuél es son | as condiciones de conpra de nercaderi a.

OBJETIVO Investigar cuales son los térmnos en la adquisicién de
articul os.

CUADRO No. 14

Porcentaj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 Al crédito 38 80. 9
2 Al cont ado 9 19.1
TOTAL 47 100

40 +

35

30

25

Frecuencia 20 4
15 1
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5 .

|:| 4
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Al crédito Al contado
Alternativa

COMVENTARI O

Del total de enpresas encuestadas el 80.9% contestaron que |as conpras
las realizan al crédito y el 19.1% hacen |a adquisicién de nercaderia al
contado. Lo anterior contribuye a analizar que es necesario que estas
enti dades presupuesten cifras financieras que permtan un equilibrio
entre ingresos y egresos.

Si la respuesta fue al crédito, pasar a la pregunta 15, si al contado,
seguir a la 17.



PREGUNTA No. 15

Si usted realiza conpras al crédito, ¢cuales son |las ventajas que recibe?

OBJETI VO Estudi ar cual es son |os beneficios obtenidos por |as adquisiciones a
crédito.

CUADRO No. 15

Frecuen- |Porcent aj e

No. Alternativa cia (99
Di sponi bilidad de financiam ento en
1 un mayor plazo. 18 47. 4
2 Faci | i dad de pago. 22 57.9
I ncrenento de I a denmanda de
3 pr oduct o 0 0.0
4 Pronoci ones de | os proveedores. 1 2.6

Facilidad de incrementar crédito a
5 |l os clientes. 3 7.9

25

2z

15

Frecucensia
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Dirponibilidad 4o Facilidaddepago. Incrementodsla Promocionerdelor  Fasilidad 4o
Finanziamicnta on demanda do provesdorer. inzrementar
unmayar plaza. produstn zrédito alor

clicnkor.

Alkernativa

COMVENTARI O

De | as 38 pequefias enpresas que contestaron que realizan conpras al crédito, |la
principal ventaja que reciben es facilidad de pago con un 57.9% Il a di sponi bilidad
de financiamiento en un mayor plazo presenta el 47.4% nientras que la
posi bilidad de increnentar crédito a los clientes y las pronociones de |os
proveedores son del 7.9%y 2.6%respectivanente. Por |o anterior se deduce que | a
mayoria de estas instituciones aprovechan y hacen uso del crédito nmercantil cono
fuente de financiamento de corto plazo al nmenor costo.



PREGUNTA No. 16

¢Cudl es el plazo que

crédito?

OBJETI VO | ndagar

e

periodo de pago obtenido por

| e conceden

producto term nado para | a respectiva venta.

CUADRO No. 16

| os proveedores por

Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 Menos de 30 dias 13 34.2
2 De 30 a 60 dias 19 50.0
3 Mas de 60 di as 6 15.8
TOTAL 38 100
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Atternativa
COVENTARI O

La mayoria de las enpresas encuestadas y que conpran a

las conpras a

I a adquisicion de

crédito aplican

un periodo de pago de 30 a 60 dias, lo cual refleja |a opci 6n que se debe

t onmar en cuenta

a

nmoment o

cancel aci ones correspondi entes a

Pasar a |l a pregunta No. 18

de presupuestar

y asi programar

nonento de su venci n ento

| as



PREGUNTA No. 17
Si usted realiza conpras al contado, ¢cuales son |as ventajas que recibe?

OBJETIVO Conocer |os beneficios derivados de no utilizar el crédito
nmercantil .

CUADRO No. 17.

Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia|(%
Entrega i nnedi at a del
1 pr oduct o. 7 77.8
2 Pr onoci ones. 0 0.0
3 Preci os baj os. 5 55.6
4 otras 0 0.0
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E 4
5 4
4
Frecuencia
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Ertregs Precioz
inmedizta del hajos.
producta.
ARlernativa
COMVENTARI O

De los 9 negocios que conmpran al contado, el 77.8% expresa que |la ventaja
princi pal obtenida es la entrega innediata del producto, lo cual permte
di sponer de la nercaderia en el nonento que el cliente la requiera, adenés
gue el 55.6% sostiene que pernite obtener costos mas bajos, por lo tanto
esta fornma de adqui sici 6n debe considerarse para el aborar el presupuesto de
pago al proveedor y el de efectivo.



PREGUNTA No. 18
¢Cuél es la forma en qué realiza |las ventas de nercaderia?

OBJETIVO ldentificar las condiciones de venta que practica |a pequefia
enpresa conercializadora de productos de ferreteria.

CUADRO No. 18

Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 Al crédito 1 2.1
2 Al cont ado 36 76. 6
3 Anbas. 10 21.3
TOTAL 47 100
40
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Ahlernativa

COVENTARI O

La mayoria de las entidades en estudio (76.6% realizan las ventas al
contado, mentras que el 21.3% lo hacen en anbos térmnos. Lo anterior
permite visualizar las politicas que se deben evaluar en |a elaboracidn
del presupuesto de ventas para que estas enpresas generen mayor
di stribuci 6n del producto, ademds contribuye a planificar el ingreso de
di nero para di sefiar el presupuesto de efectivo.

Si al contado, pasar a la 21.



PREGUNTA No. 19

Si realiza ventas al crédito, ¢cudl es el plazo que conceden a |os
clientes?

OBJETIVO Determinar el periodo de financiamento concedido a 1os
clientes.

CUADRO No. 19

Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 Menos de 30 dias 8 72.7
2 De 30 a 60 dias 2 18.2
3 Mas de 60 di as 1 9.1
TOTAL 11 100

Frecuencia

Menoz de 30 diaz  De 30 & 60 dias Was de 60 dias
Atternativa

COVENTARI O

El 72.7% de las 11 pequeflas enpresas que conceden crédito y anbas
condi ci ones de pago, respondieron que cobran a los clientes en nenos de
30 dias y el 18.2% expreso que el plazo del financiamento es de 30 a 60,
informaci 6n que debe considerarse para disefar | as expresiones
cuantitativas en lo referente a |a el aboraci 6n de progranaci 6n de cobros;
ya que este periodo prolongado afecta el flujo de efectivo.



PREGUNTA No. 20
Si las ventas son realizadas a

crédito,

¢Cudles politicas utiliza?

OBJETI VO | ndagar | os I i neam ent os utilizados i mpl enent ar I a
conerci al i zaci 6n al crédito.
CUADRO No. 20
Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia|(%
1 Descuento por pronto pago 1 9.1
Pago de 50% de la venta al
2 crédito 2 18.2
3 Faci | i dad de Pago. 6 54.5
Mont os maxi nos de créditos por
4 cliente. 2 18. 2
5 O ras (especifique)
TOTAL 11 100
Frecusncia
Dercuentopor Faqode 50 dola Factibilidad de Monkor maximor Qkrar
pronkopaqo wenka al zrbdito Faqo. de crbditarpor  [erpecifiquel
clicnte.
Altarmativa
COMENTARI O
Los lineamentos mas utilizados para financiar a los clientes son: facilidad

de pago con un 54.5% cobro de
por cliente con 18.2% por
el aboraci 6n de

Favor

presupuesto de cobros a clientes.

pase a |l a pregunta No. 22

lo tanto estos criterios seran utilizados en

50% de la venta y nontos méaxi nos de créditos

| a



PREGUNTA No. 21
Si realiza ventas al contado, ¢Cuales politicas utiliza?

OBJETI VO | dentificar cuales son los térmnos utilizados para la
conerci al i zaci 6n de productos de ferreteria

CUADRO No. 21
Porcent aj e

No. Al ternativa Frecuencia | (%)
1 Descuento por pronto pago 12 26.1
2 Preci os diferenci ados por cliente 19 41.3
3 Transporte a domicilio sin recargo. 8 17. 4

A mayor vol unenes de ventas,
4 entrega de productos pronoci onal es 0 0.0
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ARernativa
COMENTARI O

De las enpresas que nanifiestan vender al contado y usan anbas alternativas,
reflejan que la politica de venta nmas utilizada son los precios diferenciados
por cliente y descuento por pronto pago, por |lo que el presupuesto de efectivo
proyectado serd afectado con estas politicas incluyendo al estado de resultados
pr of or ma.



PREGUNTA No. 22
¢Cono determina el precio de venta de | os productos?

OBJETIVO Investigar cual es el nmétodo para establecer los precios de |os
articul os comercializados.

CUADRO No. 22
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia|(%
De acuerdo a los precios de la
conpet enci a 14 29.8
Cal i dad del producto 30 63.8
De acuerdo al mar gen de
3 utilidad 15 31.9
Por tipo de cliente, mayorista
4 o al detalle 3 6.4
5 aras 0 0.0
TOTAL
01
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z0
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o
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Alternativa
COMENTARI O

Del t ot al de la nuestra encuestada que son 47 pequefias enpresas
conerci al i zadoras de productos de ferreteria, un 63.8% determ na el precio de
| os productos de acuerdo a la calidad, por |o que se concluye que debido al
nétodo utilizado obtienen mayor demanda; ademds ocupa un lugar inportante el
margen de wutilidad (31.9% debido que las instituciones buscan |ograr una
ganancia para subsistir en el nercado. Por lo tanto estos criterios deberan
val orarse para realizar | os presupuestos de conpra y ventas.



PREGUNTA No. 23
¢Cuél es canal de distribucidn que utiliza |a enpresa?

OBJETIVO ldentificar los internediarios utilizados por |0s negocios en
estudio para la venta de los articul os ofrecidos.

CUADRO No. 23
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia|(%
Mayorista - Detallista -
1 Cliente 3 6.4
2 Mayorista - Ciente 3 6.4
3 Venta directa 43 91.5
45 -
40
351
301
o254
Frecuencia 30
15
10
5
|:|.
Mayorista - Mayorizta - Venta directa
Detallists - Cliente
Cliente
Alternativa
COMENTARI O

Segun los resultados de la encuesta, la venta directa es el nedio més
utilizado para el intercanbio de articulos, 1o que significa que |os precios
de venta son nmas bajos debido a que no hay internediarios, ademas el
presupuesto de gastos de venta se verd reducido en el rubro de pronociones
al mayori st a.



PREGUNTA No. 24
¢Posee actual mente la entidad, crédito con alguna instituci én bancaria?

OBJETIVO Determinar si |a pequefia enpresa posee financiam ento bancario
para el desarroll o de |as operaciones.

CUADRO No. 24
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S 17 36.2
2 NO 30 63. 8
TOTAL 47 100.0
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201////f
Frecuencia 15 /
1n-f/ff’
g
|:| 4
=l MO
Alternativa
COMENTARI O
En su mayoria, |os negocios investigados (63.8%, nmanifiestan que

actual nente no poseen crédito en ninguna institucién bancaria, |o que
indica que no tienen obligaciones de pago de intereses y comn siones,
nmostrando que por no incurrir en este tipo de gastos el presupuesto de
efectivo se vera aunmentado, incluyendo la utilidad del estado de
resul tado prof orma.



PREGUNTA No. 25

cManti ene | a enpresa existencias de inventari os?

OBJETI VO Conocer

Si

inventario que permtan satisfacer

nonent o oport uno.

CUADRO No. 25

| a demanda de

las instituciones investigadas manti enen niveles de
los clientes en el

Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S 41 87.2
2 NO 6 12.8
TOTAL 47 100.0
a0
40 /
) III-/
Frecuencia
III-/
101
|:|.
=l R
Alternativa
COVENTARI O

La mayoria de las entidades (87.2%, nmanejan inventarios de nercaderia,

lo que significa que es de nucha

permtan satisfacer

periodo determ nado.

i nportanci a el aborar proyecciones que

| as necesi dades de articulos para los clientes en un



PREGUNTA No. 26
¢,Qué politicas aplica para |os nivel es de existencia de productos?

OBJETIVO Verificar los Ilineamentos wutilizados para el manejo de
product os di sponi bl es para |a venta.

CUADRO No. 26
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 Denmanda y tenporada 34 82.9
2 Experi enci a 7 17.1
3 Qras 0 0.0
35 4
SD-i;::
25 4 /
.20 /
Frecuencia 15 /
10 A /
5 4
|:| 4
Demanda v Experiencia Otras
temporada
ARernativa
COMENTARI O

El 82.9% de | os negoci os investigados, nmantienen existencia de nercaderia
segun l|la denmanda, mentras que el 17.1% lo realiza en base a la
experiencia, l|lo que significa que para elaborar el presupuesto de
inventario se tomara de referencia el conportamento de |las ventas segun
I a opinion de |as entidades en estudio.



PREGUNTA No. 27
SFuncionan | os control es actual es de i nventarios?

OBJETI VO. Conocer |a efectividad de los controles de |las existencia de
nmer caderi a

CUADRO No. 27
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S 35 74.5
2 NO 12 25.5
TOTAL 47 100.0

40
30

Frecuencia 20
10
0

=l
Alternativa

COMENTARI O

Segun |l os resultados, el 74.5% de |as entidades consideran que |a nanera
en que verifican las existencia es eficaz y el 25.5% dicen que no, por lo
tanto este Ultino dato es relevante porque refleja |a necesidad de contar
con una herram enta que permta proyectar y controlar el nivel Optino de
exi stenci as.



PREGUNTA No. 28
¢Qué tipo de controles financieros realiza?

OBJETIVO Verificar cuales son los tipos de controles con que cuenta |a
pequefia enpresa para ejercer una buena inspecci 6n de | os bi enes que posee.

CUADRO No. 28
Porcentaj e
No. Alternativa Frecuencia|(%
1 Anal i sis de norosidad 16 34.0
2 Audi tori as 12 25.5
Registro de ingreso vy
3 egr esos 35 74.5
4 Qros
35 1
304
25 1
20 4
Frecuencia
10 4
s 4]
0
Analiziz de Auditoriaz Registro de Cuentas por Otroz
morosidad ingreso y cobrar
egresos
Alternativa
COMENTARI O

El registro de ingresos y egresos es el tipo de control nayornente
utilizado; pero debido que es necesario que |as entidades tengan claro |os
recursos con que cuentan para inversiones futuras y que les pernmta el buen
desarroll o de | as operaciones, el presupuesto de efectivo a disefiar es una
herram enta idénea a tal fin.



PREGUNTA No. 29
¢(Existe planificacién de |as actividades que realiza |la enpresa?

OBJETI VO Conocer si las tareas que desarrollan | os negocios en estudio
son previ anmente proyectadas.

CUADRO No. 29
Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia | (%
1 S 26 55. 3
2 NO 21 44. 7
TOTAL 47 100.0
30
25
20
Frecuencia 15 4
10
g
0
ARernativa
COMENTARI O

La nayoria de las instituciones encuestadas (55.3%, nanifiestan que |as
| abores son realizadas a través de la planificacién, lo que denota |la
importancia de contar con una herramenta que permta nedir los
resul tados esperados, pero un porcentaje significativo (44.7%, afirm
qgue no realizan ningdn tipo de proyecci6n, por lo que el sistena
presupuestario serd de beneficio en el desarrollo de las actividades que
se Ilevan a cabo en |a pequefia enpresa conercializadora de productos de
ferreteria.



PREGUNTA No. 30
¢Cuél es son | os gastos de administraci 6n en que incurre | a enpresa?

OBJETI VO Determnar |os gastos administrativos que realiza nensual nente |a
pequefa enpresa.

CUADRO No. 30
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia|(%
Suel do del personal de
1 of i ci na 21 44,7
2 Vi ati cos 0 0.0
3 Prest aci ones soci al es 33 70. 2
4 | mpuest os 38 80.9
5 Pago de servicios basicos 42 89.4
6 Depr eci aci ones 4 8.5
7 Papeleria y atiles 39 83.0
8 Segur 0s 9 19.1
9 Qros
45 4
410 1
35
S
Frecuencia s; __/"
15 1]
1047
5 _/-'
04
Euclde del Prestaciones Page de Papeleria y Otroz
personal de sociales Servicios utiles
oficing bisicas
Altermatira
COVENTARI O

Los resultados obtenidos reflejan que |os negocios incurren mayormente en
gastos conb: pago de servicios basicos con un 89.4% papeleriay utiles que
corresponde al 83% inpuestos, representa el 80.9% sueldo de personal de
oficina con el 44.7% seguros (19.1% vy depreciaciones con 8.5% I|o que
refleja cual es gastos deben incluirse en el presupuesto respectivo |o cual
i nplica que debe planificarse con anterioridad para el logro eficiente de
los objetivos enpresariales y no limtarse a registrar |os gastos por
si npl e acunul aci 6n.



PREGUNTA No. 31
.Se da el involucram ento total de |os departanmentos y persona
general para obtener |os objetivos propuestos por |a enpresa?

en

OBJETI VO Conocer si todos |os departanentos trabajan coordi nadanmente

para el logro de |las netas pl anteadas.
CUADRO No. 31
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 S| 26 55. 3
2 NO 21 44.7
TOTAL 47 100.0
30
25lfgﬁﬁﬁ
znl//ﬂﬁf
Frecuencia 15 /
10-/fx/f
5 4
04
=l MO
Alternativa
COMENTARI O

El 55.3% expresa que hay participaci 6n por
mentras que el

en el trabajo
uni ficaci on de esf
est os
el objetivo comin
proporciona la inp

real i zado

uerzos en el

de la enpresa,
| ement aci 6n del

parte de las diferentes areas
44. 7% expresa que no existe
desarroll o de las actividades,
resul tados que existe necesidad de que todos trabajen para |ograr
siendo éste uno de |os beneficios que
si stema presupuestari o.

refl ej ando



PREGUNTA No. 32
¢En qué tipo de gastos financieros incurre |a enpresa?

OBJETI VO Identificar los gastos financieros que afectan a |as
i nstituciones investigadas.

CUADRO No. 32
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 I ntereses 17 36. 2
2 Com si 6n bancari a 0 0.0
3 Ni hguno 30 63.8
TOTAL 47 100.0
30 4
25
znl///f
Frecuencia 15 /
10;//f
g
0
Intereses Comision bancaria Ctros
ARernativa
COVENTARI O

El 63.8% de |as entidades encuestas nmanifiesta que no incurren en el pago
de intereses ni comsiones debido a que no tienen financiamento con
ninguna institucién bancaria, no asi el 36.2% que afirmaron Ila
exi stencia de dichos conmprom sos, |lo que indica que en el presupuesto de
efectivo propuesto deben incluirse estos costos para que sea de utilidad
a toda |la pequefia enpresa conercializadora de productos de ferreteria a
ni vel general



PREGUNTA No. 33
¢Cuél es son los tipos de gastos de venta que tiene |a entidad?

OBJETIVO Determinar los tipos de gastos de venta que la enpresa realiza
nensual nente para | a conercializaci é6n de | os productos.

CUADRO No. 33
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia|(%
1 Suel do de vendedor es 17 36. 2
2 Com si ones por ventas 18 38.3
3 Al quil er 37 78.7
4 Papeleria y atiles 38 80.9
5 Agui nal do de vendedores 11 23.4
6 Vacaci ones 7 14.9
Conbusti bl e para vehicul o de
7 reparto 12 25.5
8 Energia el éctrica 37 78.7
9 Vi gi |l anci a 16 34.0
10 Tel éf ono 45 95.7
11 Agua 45 95.7
45
i
35
n
Frozuenzia £
zi
15
10
5
0
Zueldo de Alquiler Fiquinaldo Comburkible Viqilanzia Fiqua
wendedarer A para
wendedorer uehizulode
Alternativa
COMENTARI O

Segun |l as 47 entidades encuestas, |o0s gastos de venta en que mAS incurren
son: teléfono y agua con un 95.7% papeleria y atiles (80.9), alquiler vy
energia eléctrica (78.7), comsiones por ventas representa el 38.3% 1los
suel dos de vendedores refleja el 36.2% vigilancia (34% vy con nenor
porcentaj e conbusti ble, aguinaldo y vacaciones. 1o que indica cuales son |os
desenbol sos que deben incluirse en el presupuesto de gastos de venta a
di sefiar.



PREGUNTA

No. 34

¢(Estaria interesado en recibir algun tipo de capacitaci 6n?

OBJETI VO. Det er m nar

de recibir capacitacién.

CUADRO No. 34
Porcent aj e
No. Al ternativa Frecuencia | (%
1 S| 39 83.0
2 NO 8 17.0
TOTAL 47 100.0
40
30
Frecuencia 20
10
0
=l MO

Alternativa

COMENTARI O

La mayor

capaci t aci on,

fa de las enpresas nmanifestaron estar

oper aci ones.

nost r ando

| a necesidad de nejorar

que porcentaje de negocios que estan en disposicion

interesadas en recibir

el desarrollo de

| as



PREGUNTA No. 35

¢En qué area |l e gustaria capacitarse?

OGBJETI VO  Conoce
propietarios de
capaci tarse

r el area de

| as i nstituci ones

interés en

la cual los gerentes y/o

suj et as

de estudi o

prefieren

CUADRO No. 35
Porcent aj e
No. Alternativa Frecuencia [ (%
1 Fi nanci era 7 17.9
2 Pr esupuest os 30 76.9
3 Conerci al i zaci 6n 2 5.1
4 Qras 0.0
TOTAL 39 100.0
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COMENTARI O

El 76.9% de |as entidades expresaron interés por
lo que indica que ven

de presupuesto,
herram enta que
fi nanci er os.

les pernmta

pl ani ficar

y

control ar | os

capacitarse en el éarea
la necesidad de contar

con una
recur sos



A NE X ONo. 4: GU A DE ENTREVI STA

UNI VERSI DAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE Cl ENCI AS ECONOM CAS
ESCUELA DE ADM NI STRACI ON DE EMPRESAS

La informacion que usted proporcione sera utilizada
ani cament e para fines acadéni cos.

Obj etivo: Determinar a través de | a Ferreteria San Antoni o,
la wutilizacion de un sistema presupuestario para la
pl anificacién y control de |os recursos financieros.

1. ¢Qué cargo desenpefia en | a enpresa?
2. ¢Cual es el nivel de escol aridad que posee?
3. ¢Tiene experiencia en la elaboracién de sistenas

presupuest ari os?

4. ¢Conoce | as técnicas para |a el aboraci 6n de un sistemn
presupuestari 0?

5. ¢El abora al gun tipo de presupuestos en |a enpresa?

Si la respuesta fue afirmativa, favor pasar a la siguiente
pregunta, si fue negativa, a la No.9.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

¢Cuél es presupuestos el abora?

) Presupuesto de venta

m Presupuesto de inventario

n) Presupuest o de conpra

0) Presupuest o de gastos de adm ni straci 6n
p) Presupuesto de Gastos de Venta

q) Presupuest o de gastos fi nanci eros

r) Presupuest o de de efectivo

S) Presupuest o de inversiones

t) Estado de Resul tado Proyect ado

u) Bal ance Ceneral Proyectado

V) Estado de Origen y Aplicaci 6n de fondos
Proyect ado.
l) Oros. (especifique)

¢Para qué periodo el abora | os presupuestos?

¢Considera que |a elaboraci én de |os presupuestos le
perm te al canzar | os objetivos propuesto?

¢Cuél es son las principales actividades que realiza |la

enpresa?

¢cConsidera que |os presupuestos, contribuyen a Ila
buena toma de decisiones?

¢Consi der a i nportante i mpl enent ar un si stenma
presupuestario en | a enpresa.

Est4 interesado en aplicar un sistema presupuestario
en el desarrollo de | as operaci ones de su negoci 0.

¢Cuales son las politicas de ventas que realiza |la
enpresa?

¢Qué plazo de pago exige a sus clientes?

¢Cono determina el precio de venta de | os productos?

¢Cual es son las politicas de conpras de productos?



17.

18.

19.

20.

21.

22

23.

24.

25.

26.

¢Cuél es son | as condi ci ones de conpra de nercaderia?

¢Cuél es plazo de pago que | e exigen sus proveedores?

¢Tiene acceso a préstanos bancari 0s?

¢Ha incurrido la enpresa en los dltinos afilos, en al gin
pr éstanp bancari o?

cMantiene | a enpresa, existencia de inventario?

¢Qué politicas aplica para los niveles de existencia
de productos?

¢(Existe planificacion de las actividades que realiza
| a enpresa?

¢Cuales son los gastos de admnistracion en que
incurre | a enpresa?

a) Suel do del personal de oficina.
b) Vi 4ti cos.

c) Prestaci ones soci al es.

d) | npuest os.

e) Pago de servici os basi cos.

f) Depr eci aci ones.

Q) papelea y utiles.

h) Segur os.

i) O ros. (especifique)

Se da el involucramento total de |os departanmentos y
personal en general para obtener |os objetivos
propuest os por |a enpresa.

¢En qué tipo de gastos financieros incurre | a enpresa?
d) I nt er eses.

e) Comi si 6n bancari a.
f) aros.



27.

28.

29.

¢Cual es son los tipos de gastos de venta que tiene |la

enti dad?

a)

Suel do de vendedor es.

b) Com si ones por ventas.

C) Al qui l er.

d) Papeleria y atiles.

e) Agui nal do de vendedor es.

f) Vacaci ones.

Q) Conbusti bl e para vehicul o de reparto.
h) Energia el éctri ca.

i) Vi gi | anci a.

i) Tel éf ono.

k) Agua.

¢(Estaria interesado en recibir al gun

capaci t aci 6n?

¢En qué area |l e gustaria recibir capacitacion?



ANEXO No. 5: ANALI SIS DE LA ENTREVI STA

UNI VERSI DAD DE EL SALVADCR
FACULTAD DE ClI ENCI AS ECONOM CAS
ESCUELA DE ADM NI STRACI ON DE EMPRESAS

GUI A DE ENTREVI STA
DIRI G DA A: PROPI ETARI O DE LA FERRETERI A SAN ANTONI O
La informacién que usted proporcione sera utilizada

Uuni canente para fines acadéni cos.

ojetivo: Determinar a través de la Ferreteria San Antoni o,
la wutilizacion de wun sistema presupuestario para |a
pl ani ficacién y control de |los recursos financieros.

1. ¢,Qué cargo desenpefia en | a enpresa?

El entrevistado manifiesta ser el propietario del caso

ilustrativo, Ferreteria San Antoni o.



2. cCuadl es el nivel de escol aridad que posee?

Expresa ser bachiller en conercio y haber cursado al gunas
asignaturas de la Carrera de Licenciatura en Adm nistraci 6n
de Enpresas.

3. cTiene experiencia en la elaboracion de sistemas

presupuest ari 0s?

Segln | o expuesto, no tiene préactica en el disefio de cifras
esti madas.

4. ¢Conoce | as técnicas para |a el aboraci 6n de un sistema

presupuestari o?

Afirma que si conoce técnicas adquiridas en el bachillerato

pero nunca | as ha inpl enent ado.

5. ¢(El abora al gun tipo de presupuestos en | a enpresa?

Dice que no realiza algun tipo de proyecci6n de manera

formal, solanente se traza una neta que debe cunplir al

final de cada afo.



Si la respuesta fue afirmativa, favor pasar a la siguiente
pregunta, si fue negativa, a la No.9.

7. ¢,Cudl es presupuest os el abora?
7. ¢Para qué periodo el abora | os presupuest 0s?
8. ¢cConsidera que l|la elaboraci6on de |os presupuestos |e

permte al canzar | os objetivos propuesto?

Not a: Conmo no el abora  presupuestos | as pr egunt as

conprendi das de nunero 6 a la 8 no | as respondi 6.

9. ¢Cual es son las principales actividades que realiza |l a

enpresa?

Declara que la entidad se dedica a |la conercializacion de
productos de ferreteria, con nmayor énfasis en nmateriales

el éctri cos.

10. ¢Considera que |os presupuestos, contribuyen a la

buena toma de deci si ones?

Las estinaciones benefician para |a buena adm nistracioén

porque permten lograr netas y objetivos pl anteados.



11. ¢Considera i nportante i npl enent ar un si stema
presupuestario en | a enpresa?

Expresa que la relevancia radica en tener una enpresa
formal y que dentro de ella existan las diferentes areas en
|l a cual se aplique el proceso adm nistrativo.

12. Esta interesado en aplicar un sistema presupuestario
en el desarrollo de | as operaci ones de su negoci o.

El propietario dice tener la voluntad de inplenentar el
sistema de proyecciones, ya que ello le permtiria del egar
responsabilidades y por |o consiguiente el involucramento
de todo el personal; ademas conoceria anticipadanente | os

costos e ingresos para un periodo determn nado.

13. ¢Cudles son las politicas de ventas que realiza |la

enpresa?
Dentro de | os | i neam ent os utilizados par a | a
conmercializacion de los productos estan: conocer |la

experiencia crediticia de los clientes; en el caso de que
sea nuevo un porcentaje es al crédito y el resto debe ser

cancel ado al cont ado.



14. ¢Qué plazo de pago exige a sus clientes?

El plazo exigido es de 30 dias, pero existe facilidad para
un |lapso mayor para clientes que presentan dificultad de
cancel ar en dicho periodo, esto con el objetivo de mantener

la relaci 6n conerci al

15. ¢COnp determina el precio de venta de | os productos?
La forma de establecerlo es principalnente basado en un
margen de utilidad, a |la vez que se considera el precio que
manej a | a conpet enci a.

16. ¢Cuales son las politicas de conpras de productos?
Adqui ere mayores vol unmenes de nercancia con el propésito de
obtener un costo mas bajo y dependiendo del nivel de
exi stencia de |l os msnos asi efectua | as conpras.

17. ¢Cudl es son | as condiciones de conpra de nercaderia?

El duefio de la Ferreteria San Antonio nanifiesta que la

adqui sicion de los bienes a conercializar, la efectia al

crédito y al contado.



18. ¢Cual es plazo de pago que | e exigen sus proveedores?

Los proveedores |le conceden |os periodos siguientes: de 8
dias tramte de cheque, a 30 dias crédito normal y al gunos
gue otorgan mas de 30 dias.

19. ¢Tiene acceso a préstanos bancari 0s?

Debido a su record crediticio se considera sujeto de
crédito.

20. ¢Ha incurrido |l a enpresa en los ultinos afios, en al gun

pr ést ano bancari 0?

El Sr. Navarrete declara que con |os bancos no, pero que
con FUSADES si hace algun tienpo, crédito que a |la fecha ya

se encuentra cancel ado.

21. ¢Mantiene |la enpresa, existencia de inventario?

Expresa que Si nmantiene niveles de inventario y que son
controlados a través de un sistenma conputarizado de
facturacion, en e cual se hace |a descarga de |os

articul os segun | as ventas que se realizan.



22 ¢cQué politicas aplica para los niveles de existencia
de product os?

Solo toma de base el nivel de existencia que |os registros
de la mAquina refleja cuando de al gun producto hay pocas
uni dades di sponi bl es para | a venta.

23. ¢Existe planificacidon de las actividades que realiza
| a enpresa?

Afirma que |l eva una programaci 6n de manera informal, no es
un detalle que esté escrito para un periodo, si no que |as
experiencias anteriores son |la base para proyectar |as

metas y objetivos del negocio.

24. ¢Cuales son los gastos de admnistracién en que

incurre |la enpresa?

Segun el propietario |as erogaciones en que incide son
todas las estipuladas por la ley y las que el negocio

necesita para el buen funcionam ento del trabajo diario.



25. Se da el involucramento total de |os departanentos y
per sonal en general para obtener |os objetivos
propuest os por |a enpresa.

Mani fiesta que se da la integraci 6n de todo el equipo para
gque una neta propuesta se |leve a cabo pero es algo que
tanmbi én se Ileva informal nente, no escrito ni estipulado en

que nonento se ejecutara.

26. ¢En qué tipo de gastos financieros incurre |a enpresa?

Debi do que actual nente no cuentan con un crédito bancario
| 0s egresos para pagos de intereses no se registran, no asi
los gastos que I|le producen las inportaciones de |os
articulos que se Illeva a cabo a través de transacciones

bancari as, generando asi |as respectivas com siones.

27. ¢Cudales son los tipos de gastos de venta que tiene |a

enti dad?

Las erogaciones en que incide para la conercializacién de
| os productos son: sueldo de vendedores, coni siones por
vent as, al qui l er, papeleria y atiles, agui nal do de
vendedor es, vacaci ones, conmbustible para vehiculo de

reparto, vigilancia y pago de servicios basicos.



28. ¢Estaria interesado en recibir algan tipo de
capaci taci 6n?

Afirma que | a capacitacion e beneficiaria, y en |a nedida
en que todo el personal tenga conocimentos en el area
facilitara el nmnejo del sistemn, esto a su vez el

i nvol ucram ento del personal para el logro de | as netas.

29. ¢En qué area le gustaria recibir capacitacio6n?

Expresa que | os presupuestos son | o0os conocinientos que mas
| e beneficiarian debido que por nedio de éstos se |leva una
nmejor planificacién y control de las actividades de |a

enpresa y contri buyen al buen funci onam ento.



ANEXO 6:
ESTADOS FI NANCI ERCS DE LA
FERRETERI A SAN ANTONI O



EDGAR MAURICIO NAVARRETE ZEPEDA
FERRETERIA SAN ANTONIO
ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2006

Ingresos $ 951,661.51

Menos Reb. Y Dev. Sobre Venta. $ 10,017.4§_

Ingresos Netos $ 941,644.05

Menos

Costo de Venta de Mercaderia $ 755,683.07
Utilidad Bruta $ 185,960.98

Menos

Gastos Operativos

Gasto de Venta $ 108,421.00
Gasto de Administracién $ 5,787.56
Gasto Financieros $ 4,041.21
Total de Gastos $ 118,249.77
Uilidad del ejercicio $ 67,711.21
Mas
Gastos no deducibles $ 68.58
Utilidad antes de impuesto s/ renta $ 67,779.79
Impuesto s/ renta $ 16,939.65
Utilidad Neta $ 50,840.14
Edgm%avanﬂc Zepeda
Propietatio :

o) b KA AL
> s (3 4nI4l KI

Lson ”‘c,»‘

Auditor
Autorizacion N. 1715

Rep R
usLCH, -
SQ san 0



EDGAR MAURICIO NAVARRETE ZEPED#
FERRETERIA SAN ANTONIO
BATANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2006 |
(CIFRAS EXPRESADAS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

ACTIVO ; PASIVO Y PATRIMONIO -

ACTIVO CORRIENTE : $325,917.38 PASNO. CORRIENTE - §227,374.58
Efectivo $ 1,205.65 Acreedores comerciales ;
Banco ; 5,850.45 otras cuentas por pagar $.227,374.58

Deudores comerciales
. otras cuéntas por cobrar 119,340.31 : : G

A e  pASIVONOCORRIENTE i 27:102.10
S e Obligaciones'a largo plazo § 27,10210 "

ACTIVO NO CORRIENTE 86,540.69 CAPITALY RESERVAS 1 57,981.3%
- ’P;O}g;iefd_’ad_glmta'y‘ equipo $:86,540.69 . Capital ; : $107,026.96

Eb e : Taa e : : Rgsmil@b@ﬁl. : o9
; uﬁa;dad;gﬁg}zcoﬁ;} SRR '

PASIVO Y PATRIMONIO L T Ase.8T

-




EDGAR MAURICIO NAVARRETE ZEPEDA

FERRETERIA SAN ANTONIO
ESTADO DE RESULTADO DEL 1 DE ENERO AL 31, DE DICIEMBRE DEL 2005

Eagrescs | ; $ 937,888.78

Menos Reb. Y D;:v. Sobre Venta . . T . 12,280.86

Ingresos Netos ‘ | .$ 925,607.82

Menos

Costo de Venta de Mercaderié 746,1 13t6-8 ]
Utilidad Bruta 3 ' $ 179,494.24

Menos ' |

Gastos Operativos

Gasto de Venta iy Lo L $ 12282992
Gasto de Administracion i 6,350.96
Gasto Financieros - ; 5,099.00
Total de Gastos® ; ' $ 134,279.88
Utilidad del Ejercicio " $  45,214.36
Mas o - .
Gastos no deducibles ; _ S - 126.72
Utilidad antes de impuesto s/ renta ’ $ 45,340.08
£
Tmpuesto s/ renta : ; “ 10,207:74
Utilidad despues dé impuesto s/ renta 7 - § 35132.34

B
e

E Mauricio Navarregg”Zepeda
Propietario :

Lic. ]aimc\RcWMigue
Auditor - s
Autorizacion N. 1718




EDGAR MAURICIO NAVARRETE ZEPEDA -
FERRETERIA SAN ANTONIO
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2005

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE $237,092.23
Efectivo . § 9139

Banco 4,201.65

. Deudores comercialesj

otras cuentas ot cobear 72,648.04.

Inventario 14538462

Annapo acuents 13,884.00

ACTIVO NO CORRIENTE " 9792260

Propied?dplanta yequipo  § 97,922.60

TOTALACTIVO o SummnE

b
Mansicio Navasséte Zepeda
 -Propietario

~ Autorizacién # 1715

PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE §161,798.15 1
Acreedores comerciales y /
otras cuentas por pagar  §161,7988.15

PASIVO NO CORRIENTE-"- sode e ot S0 0A00)

" Prestamo con intereses $ 50.030.92

CCAPTALYRESERVAS 12318576

Capttal - - § 8793813

Reserva laboral 114.29

Uttlidad afio _2005 L 510

PASIVO Y PATRIMONIO . §335,014.83




ESTADO DE
Irgrasos S

Msnos Reb. ¥ Dev. Sobre Verta -
Ingrascs Netos &
‘Metios

Costo de Venta de Mercadstia

Utilidad Bruta

Menos

Gastos Operativos
‘Gasts de Verta ,
‘Gasto de Administracion
Gasto Financieros

Total de Gastos

~ Utilidad del Ejercicio



- FERRETERIASAN ANTONIO

BALANCE GENERALAL 3t - DEDICEMBRE DEL2004

Actives o Confentss $101.01402
Propieded planta y Equipo - _$101,01402

Afvowls 0 wEH
Inventario 108,497.50 T,

 EDGARMAURICONAVARRETE ZEPEDK

Capita Liguido
Utidad

Pasivo Corlente

Acreedores Comericiaes

¥;°"?s’ cugantas:per pagar

PASNO + PATRINONID.

smi‘aasﬁ
2673518

17342

100': !




Edgar Mauricio Navarrete

Estado de Resultados del 01 de Enero_al 31 de Diciembre de 2003

{Cifras Exprezadas en Dolares Estadounidenses)

INGRESOS
Ingresos Netos

Ingresos Brutos 770,569.34
Menos Rebajas y Dev. (4,285.63)
$ 766,283.71
Menos
COSTOS
Costo de Venta Mercaderia 650,917.43
Utilidad Bruta 115,366.28
Menos
GASTOS OPERATIVOS
Gastos de Venta 68,419.48
Gastos de Administracion 40,378.59
Gastos Financieros 12,418.85
Total Gastos 121,216.92
Mas
Otros Ingresos
Descuentos en compras 233.40
Pérdida del Ejercicio $ (5,617.24)

Ed/%gﬂ/ o
Sr. Ed@ar Mauricio Navarréte Zepeda

Contador




Edgar Mauricio Navarrete
- Ferreteria S AntonioJR
Balance:General: 31 de Diciembre de 2003
" (Cifras Expreaadas e Délares Estadounidenses)

g ACTIVO PASIVOG: h

CIRCULANTE 141,19169 | - CIRCULANTE 8135075
Disponible: 10,433.55 Proveedores Locales 3335714 -

Caja General 37,00 . | Cuentas x pagar 428,13

Bacos 10,3955 . Impuestos x Pagar (Ivae lsr) 356548

CtaCte Salvadorefio 0.60 9

(Cta Aborro Salvadoreiio 10.395.95
Realizgble ‘ 0 5 Yt 3 G | LargoPlazg i - 87390

2111 R i - | Documentos Por PagaFusades) 370 2o

o oo ]

Remslibd MDD

.  la3t| PATRMONO :
11032931 - Capital* Personal 70,405.19
Utilidades por Aplicar Ejerc. Ant, 1789.19

'ss;jui».xs‘ -

il

- TOTAL PASIVO)




FERRETERIA SAN ANTONIO J.R

ESTADO DE RESULTADO DE 1- DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2002

VENTAS s $ 846,006.66
-Rebaja y Devol S/ Ventas ‘ 7.261.09

VENTAS NETAS ‘ 838,745.57

-Costos de.- Ventas

Inventario Inicial 7 $ 55,971.50

Compras : | $ 76‘] .062.41

-Rebaja y Devol S/ Compfas 3.417.83 757.644 .58 -

Disponible o 813,616.08

‘Inventario Final o W34 73920864
Utilidad Bruta it o G  99,516.93

-Gastos de Operacion

Gastos de Ventas ' 72.811.96

Gastos de Administrgcic’m L ks ©1,962.08

Gastos Financieros 634616 81.620.20
Utilidad del ejercio : _ . Py il 17,89.6.73
-Gastos no deducibles ‘ ' ' 0.54
Utilidad neta del Ejercio . : 17.896.19

EDKJA%}RICIO NAVA RRETE ZEPEDA

Propietario.

Lic. JAIME RO
Auditor Eexterno.

Autorizacion. # 1715, e g .




FERRETERIA SAN ANTONIO J;R.

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICTEMBRE DEL 2002,

ECRIRD LS R PASIVO
CIRCULANTE: $ 78,946.89 CIRCULANTE: $ 113,097.64
Caja y Banco $ 4,559345 ; Proveedores $ 5,368.35
Inventario 14,387.44 Ctas por pagar 556431

Dtos por pagar 107,172;98

.45 S A . 122,566,42 OTROS PASIVOS 114,29
Mob.y Equipo 24,259,535 Regerva Iaboral 1%4.29 :
Vehiculo 22,240,20 :
Bdifieio 148,571.43 CAPITAL . 88,301.38
~Depreciacidn 50,502,56 :

Capital'liquido  70,405,19 ©

Util.del ejere, 17,896.19

v

e S — - e —

- $ 201,513,341 Total Pasivo + Capital $ 201,513,314
Total Activo : e g -

EDGAR MAURICIO NAVARRETE ZEPEDA,
Propietario,
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EDGAR MAURICIONAVARRETE ZEPEDA PRt

'ANEXO 1

887

REGISTRO CONSEJO:

FIRMA Y NOMBRE AUDITOR: JAIME.RE

o ANALISIS COMPARATIVO DE CUENTAS DE COSTOS Y GASTOS
s : _ART. 67 LIT.A) RAC.T! :
& i ? (Expresado en délares de losEstados Unidos de Amérlca) -
“ ot 3 ' 3, x 3
CONQEPTO T EARES 2006 ! 2005 DIFERENCIA. | %

.[FOR OB EJERCICIOS TERMINADOS . : i

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2006 Y 2005. 4

RETRETT| (RS e S : e ; £
cosro DE VENTAS 755,683.07. 46,17 9,569:39 | a8
GASTOS DE VENTAS. 108,421.00 ] 122 . 14408192 |- 173
Sueldos. 2514180 - (13 8d0:42)1" (35.50)f -
Atencion al Personal., 600.90 281 (243.38) (28:83)[
Comisiones. 8,815.184 10,924.50 | - (2,109.32) (19.31)

|Bonificaciones. 6,385.47. 1,679.98 4,705.49 280.09

- |Vacaciones. | : 5200614 - 151377 | 68 24355 |

" YA dtiRaldo. o s T 30541 0y L 926.69 ; L A084
Indermnizaciones. - + 1,627.08" .2,185.75 | 6 _(2556))
viaticos. 8,618.46° 5,978.76 | 7 44.15
ISSS. 2,216.76 |- ©2,366.40 | (149.64) (6.32)]-

JAFP. 2,494.92 2,446.66 48,26 AT

Alquileres. 5,500.00 10,199.97 (4,699.97) (46.08)
Impuestos Municipales. 2,682.96 2,240.05 442.91 19.77.
Impuesto Sobre La Renta, b 4,466.81 | (4 466: 81) 100.00
Comunicaciones. 6,239,251 -- - 5020.22 1,219.03 24.28 |
Agua. 354.87- .~ 28668 . 6849 23.79.
Energla Electrica. 1,274.547| - 156795 . (293.41) (18.71)
Publicidad. 1,281.01] 13660 | 1,144.41 83778 |
Seguros. 2,130.74" 2,866.74 (736:00) © (25.87)

- |Seguro Sobre Prestamos. B 33813 - (338.13)) (100.00)f

Mantenimiénto de Vehiculo. 2,170.52: 1496276 | (2,792.24) (56.26)]
{Papeleria Y Utlles. 1,037.80: - 7157.43 . (119.63) (10.34)
Matriculas. s " 33601 " (336.01) (100.00)
Mantto e, Instalaciones. © 490,84 1461.62( (961.78) (65.80)] -
Mantto Mob y Equipo. 034.88 |. 176:99 |.. 757.89.1. . ©°100.00
Paiqueo. ; 050 10856 | - (108.08)] (99.54)
‘[Vigilancia. 35039 34746 | 1193 | 343
Combutible y Lubricantes. 7,650.14 i 5919.94 1,730:20 29.23
Licitaciones. 208:56 | (208: s6)f (100.00)
Depreciaicones. 11,426:11. 11,498.50 (r239)f © . (083)
Aseo y Limpieza. 849 | 13.83 266 1923
Otros. 66 7 4739
GASTOS DE ADMINISTRACION. :
Salarios ¢ - (57.94)
Honorarios 1,564.84 100.00
‘|Cuota de 1.8.S.5. (16.75) - (8.80)
Cuota de AF.P. . (22.75) (11.68)} -
Vacaciones 339.60 © 285.71
Agulnaldo (0.30) - (0.33)

- |Matriculas. 325.72 100.00
Mantto de Mobiliario '68.13 100.00
Seguro de Iricendio : 606.38 100.00
Bonificaciones. 40,00 100:00
Indemnizaciones (365 72) (100.00)
GASTOS FINANCIEROS e 779 _ =20:75)

Intereses - e i +(25.56)
Comisiones Bancarlas ; \ (99:11) (30.80)f
R e . 261.94 16,371.25

9




EDGAR MAURICIO NAVARRETE ZEPEDA
NOTAS A LOS ESTADOS FINANCIEROS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2006-2005
(Expresado en délares de los Estados Unidos de Aménca) ;

2006 2005
NOTA2  ErEcTIVO ;
La cuenta de bancos esta formada asi:
' Caja ' o S 1,205.65 97392
Beo. Salvadorefio Cta Cte. 0575100052 ‘ 5,850.45 \ 2,113.45
Bco Salvadorefio Cta. Ahor, 0575-40005778 . S ) 2,088.20
Saldos - 7,056.10 5,175.57
; o 060 0.00
' NOTA 3 ACREEDORES COMERGIALES Y OTRAS CUENTAS
: El saldo de esta cuenta lo forman las ;
Acreedores Comerciales’ : $. 218,866. 20\ 147,420.29
Otras Cuentas por Pagar it R 354 55\ -0.00
Cuentas por pagar - Ll 153,83 14,377 .86
Saldos ' - 227,374.58 161,798.15

0.00 Sl

NOTA4  PRESTAMOS POR PAGAR

El valor de prestamos por pagar es un pasivo
que se tiene con FUSADES (Fundacion Salva-
dorefia para el desarrollo econamice y social)
No. prestamio 42002050048-500-00
Ref.385960 monto otorgado $114285.71
Fecha 28/may0.2002, y su.saldo es el -
s;gu:ente § .. 270310 - 50,030,92

© Saldos ©oa0210 . 5003092



ANEXO No. 7:
DI RECTORI O DE PEQUENAS EMPRESAS
DEDI CADAS A LA COMVERCI ALI ZACION DE
PRODUCTOS DE FERRETERIA EN EL MUNICIPIO
DE SAN  SALVADOR, ENCUESTADAS  SEGUN
MUESTRA CALCULADA.



Ministerio de Economia
Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTY C)

Descripcion del Reporte: Directorio de Establecimientos; Con Cl1U: 289303, 514316, 523401, 525240; Departamento: SAN
SALVADOR

Cantidad de Registros: 597

Base afio: 2005
Per sonal
Establecimiento Razon Social Teléfono CiiuRV3 Actividad Direccion Departamento Municipio Ocupado
Total
MEINSAL TORNO, MARIA DEL CARMEN 2225-7558 289303 | VENTA DE ARTICULOS | 52AV.NTE. BO. SAN SAN 3
1 | FRESA,ESTRUCTURAS [GONZALEZ DELOPEZ DE FERRETERIA. BELEN #2250 SALVADOR SALVADOR
COMERCIAL LA ING. OSCAR ARGUETA 2264-5522 514316 | VENTA DE ARTICULOS | BLVD. SAN CARLOS | SAN SAN 3
CONSTRUCCION SA.DE DE FERRETERIA. #971 SALVADOR SALVADOR
C.v.
2
FERRETERIA ALAS ALFREDO DE JESUS 2271-0104 514316 | VENTA DE ARTICULOS | 8A.CL.PTE. #235 SAN SAN 6
3 MONGE ALAS DE FERRETERIA. SALVADOR SALVADOR
FERRETERIA SAN COMERCIALIZACIONES 2281-2722 514316 | VENTA DE ARTICULOS | 8A.CL. PTE. EDIF. SAN SAN 9
PABLO (COMDISAN) DIVERSAS SAN PABLO DE FERRETERIA. CONDISAN PABLO# | SALVADOR SALVADOR
4 SADECV 115-B
FERRETERIA MB MIGUEL BALMORE 2221-3069 514316 | VENTA DE ARTICULOS | CL. CONCEPCION # SAN SAN 6
RODRIGUEZ DE FERRETERIA. 673 BARRIO SALVADOR SALVADOR
5 CONCEPCION
INMENSA TUNA SAMUEL 2235-3176 514316 | VENTA DE ARTICULOS | 31CL. PONIENTE SAN SAN 8
JAZRAWI DE FERRETERIA. #441-A BARRIO SAN | SALVADOR SALVADOR
6 MIGUELITO
FERRETERIA MONGE ULISESANTONIO 2271-0802 514316 | VENTA DE ARTICULOS | AV. 29 DE AGOSTO SAN SAN 6
7 MONGE TORRES DE FERRETERIA. #451 SALVADOR SALVADOR
DITORSA DISTRIBUIDORA DE 2293-1304 514316 | VENTA DE ARTICULOS | 7CL. OTE. URB. SAN SAN 8
TORNILLOSS.A.DE DE FERRETERIA. LOURDESOTE. #27- SALVADOR SALVADOR
C.v. 02
8
AREVALO RENGIFO SA. | AREVALO RENGIFO 2225-0651 514316 | VENTA DE ARTICULOS | 33 CL. OTE. #427 SAN SAN 9
9 DEC.V. SA.DEC.V. DE FERRETERIA. SALVADOR SALVADOR
CASA DEL SOLDADOR CASA DEL SOLDADOR 2225-5933 514316 | VENTA DE ARTICULOS |29 CL.PTE. COL. SAN SAN 6
10 | SA.DEC.V. SA.DEC.V. DE FERRETERIA. LAY CO #1011 SALVADOR SALVADOR
SERVISTAR 2 NEGOCIOS 2208-8934 514316 | VENTA DE ARTICULOS | CALLE CONCEPCION | SAN SAN 5
INTERNACIONALES, DE FERRETERIA. #1010 SAN SALVADOR SALVADOR
11 SA.DEC.V. SALVADOR




GRICENTERSADEC.V |GRFERIAY 2264-7319 514316 | VENTA DE ARTICULOS [85AV. SUR CALLE SAN SAN 8
CERRADURAS DE FERRETERIA. JUAN JOSE CANAS SALVADOR SALVADOR
INTERNACIONALES, NO 448, COL.
12 SADEC.V ESCALON
PITTA VAIRO SADE CV | PITTA VAIRO SA DE 2286-3202 514316 | VENTA DE ARTICULOS |37 CL OTE. #741COL | SAN SAN 11
13 CV DE FERRETERIA. PANAMA S.S SALVADOR SALVADOR
FECOPA SA.DEC.V. FERRETERIA COSTA Y 2221-3066 514316 | VENTA DE ARTICULOS | BLVD. SAN SAN 9
PATTY SA.DEC.V. DE FERRETERIA. TUTUNICHAPA #50 | SALVADOR SALVADOR
COL. SANTA
14 EUGENIA S.S
PVC. GERFOR EL P.V.C. GERFOR EL 2259-0777 514316 | VENTA DE ARTICULOS | FINAL 23AV.SUR# | SAN SAN 19
15 SALVADOR SA.DEC.V. | SALVADOR SA.DE DE FERRETERIA. 476 S.S. SALVADOR SALVADOR
CV.
SOLUCIONES SOLUCIONES 2298-0171 514316 | VENTA DE ARTICULOS | CL.LA REFORMA # | SAN SAN 8
DECORATIVASSA.DE | DECORATIVASS.A.DE DE FERRETERIA. 227, COL. SAN SALVADOR SALVADOR
C.V. C.V. BENITO ZONA ROSA,
16 S.S.
VASQUEZ CARDONA SOCIEDAD VASQUEZ 2222-9570 514316 | VENTA DE ARTICULOS | ALAM.JUAN PABLO | SAN SAN 9
17 | SA.DECYV. CARDONA DE FERRETERIA. Il #420 S.S. SALVADOR SALVADOR
TORNECA, SA.DECV. |TORNILLOS 2222-4235 514316 | VENTA DE ARTICULOS [ 82AV.NTE.#423SS. | SAN SAN 6
CENTROAMERICANOS, DE FERRETERIA. SALVADOR SALVADOR
18 SA.DEC.V.
FERRETERIA LA NUEVA | MARTA ALICIA 2022-4424 514316 | VENTA DE ARTICULOS [ 1A.AV.SURY 6A.CL. | SAN SAN 9
19 ARTEAGA DE FERRETERIA. PTE. # 409 SALVADOR SALVADOR
TRANSFER IMPORT, SA. | TRANFER IMPORTH S.A 2222-8335 514316 | VENTA DE ARTICULOS | COND. METRO SAN SAN 5
DEC.V. DEC.V. DE FERRETERIA. ESPANA EDIF. A SALVADOR SALVADOR
20 LOCAL 1-B
EL IMPORTADOR S.A. EL IMPORTADOR S.A. 2223-0555 514316 | VENTA DE ARTICULOS | 12 CALLE PTE. #2418 | SAN SAN 15
21 |DEC.V. DEC.V. DE FERRETERIA. COL.FLORBLANCA | SALVADOR SALVADOR
ADITIVOS DE EL ADITIVOS DE EL 2298-9076 514316 | VENTA DE ARTICULOS |33 AV. SUR#661 COL. | SAN SAN 14
- SALVADOR SA.DEC.V. | SALVADOR SA.DE DE FERRETERIA. FLOR BLANCA SALVADOR SALVADOR
CV.
A.REN., SA.DE A.RE.N., SA.DEC.V. 2225-0651 514316 | VENTA DE ARTICULOS |33 C. OTE.#427 COL. | SAN SAN 8
C.V.(AREVALO DE FERRETERIA. LA RABIDA SALVADOR SALVADOR
23 | RENGIFOS.A.DEC.V.)
FERRETERIA LUX LORENZO CERON 2222-2480 523401 | FERRETERIA. 62CL. PTE. #627 SAN SAN 1
24 RAUDA SALVADOR SALVADOR
FERRETERIA CARLOS [ JUAN PABLO 2222-0999 523401 | FERRETERIA. 1A.AV. SURY 10A. SAN SAN 4
25 FIGUEROA CL. PTE. SALVADOR SALVADOR
FERRETERIA LOS 2 JUAN MANUEL CERON 2222-2357 523401 | FERRETERIA. 12 CL.OTE. #217B SAN SAN 3
26 | AMIGOS SS. SALVADOR SALVADOR
FERRETERIA LUISALBERTO DIAZ 2281-1968 523401 | FERRETERIA. 22AV.SURY 82CL. SAN SAN 2
ELECTRICA OTE. EDIF.EX CINE | SALVADOR SALVADOR
27 APOLOSS.




FERRETERIA LUISALONSO 2222-1545 523401 | FERRETERIA. 10A.CL. PTE. Y 1A. AV. SUR SAN SAN 1
og | FERROLUIS FIGUEROA EDIF. SAN ANTONIO LOCAL #6 | SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA LOS LUIS CORDOVA 2221-3272 523401 | FERRETERIA. 12 AV. SUR COND. PLAZA SAN SAN 1
29 | GEMELOS ZURITA #1-2 SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA SN JUAN FLORES POSADA 2249-8151 523401 | FERRETERIA. C.C. LIBERTAD SECTOR 1, SAN SAN 1
30 PUESTO1S.S. SALVADOR SALVADOR

FERRO-ELECTRONICA | JUAN ANTONIO PALMA 2221-3130 523401 | FERRETERIA. 338CL. OTE. #147-A SS. SAN SAN 2
31 | PALMA SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA ANDRADE | ERNESTO ANDRADE 2208-6714 523401 | FERRETERIA. AV. 29 DE AGOSTO #721 S.S. SAN SAN 1
32 SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA EL ANTONIO ALAS 2222-1276 523401 | FERRETERIA. 1A. AV. SUR#534 SAN SAN 10
33 | MILAGRO GUEVARA SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA A-Z ANIBAL DE JESUS 2225-4312 523401 | FERRETERIA. AV. MONSENOR ROMERO Y 21. | SAN SAN 5

ZUNIGA CL. OTE. NO. 1204, BO. SAN SALVADOR SALVADOR

34 MIGUELITO

FERRUM MANUFACTURAS 2222-1866 523401 | FERRETERIA. AV. ESPANA# 317 SAN SAN 13

HUMBERTO BUKELE E SALVADOR SALVADOR

35 HIJOS SA.DEC.V.

FERRETERIA Y ARQUITECTO 2221-7291 523401 | FERRETERIA. CL. CONCEPCION #279 SAN SAN SAN 1
36 | SUMINISTROS MAURICIO REYES SALVADOR SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA CELESTINO 2226-4092 523401 | FERRETERIA. AV. MONSENOR ROMERO #1719 | SAN SAN 12
37 | GUARDADO GUARDADO LOPEZ COL. LA RABIDA SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA DIFESA, SA.DEC.V. 2221-1331 523401 | FERRETERIA. PJE. MONTALVO # 205 SAN SAN 3
38 | SALVADORENA SALVADOR SALVADOR

NEGOCIOS ERICK ALEXANDER 2275-0909 523401 | FERRETERIA. RPTO. MONTE FRESCO AV. SAN SAN 8
39 | NACIONALES AGUILUZ RAMIREZ CATALUNA CASA #8 SALVADOR SALVADOR

DISFECEN, SA.DEC.V. |DISFECEN, SAA.DEC.V. 2281-1305 523401 | FERRETERIA. 12 CL. PTE. # 109 SAN SAN 1
40 SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA RUBI MARIA DEL CARMEN 2222-2348 523401 | FERRETERIA. 17 CL. OTE. #215 COL. SANTA SAN SAN 2
41 PORTILLO GALLEJO EUGENIA S.S. SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA SAN MARTA DEL CARMEN 22710552 523401 | FERRETERIA. 1A. AV. SURY 8A.CL. PTE. #502 | SAN SAN 5

FRANCISCO FIGUEROA DE SALVADOR SALVADOR
42 ARTEAGA

FERRETERIA LOS MARTHA SIGUENZA DE 2222-1499 523401 | FERRETERIA. 43AV.SURY 122CL. OTE. #635 | SAN SAN 2
43 | ANGELES GALDAMEZ SS. SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA LA MISAEL ALFREDO 2271-2327 523401 | FERRETERIA. BLVD. VENEZUELA #412 SAN SAN 5
44 | ESTRUCTURAL MONJE FIGUEROA SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA SN NAPOLEON ZETINO 2222-7506 523401 | FERRETERIA. AV. PERALTA 1014 S.S. SAN SAN 3
45 GONZALEZ SALVADOR SALVADOR

ACCESORIOS DE PVC NATHUN CORTEZ 7724-6630 523401 | FERRETERIA. COMU. MODELO #3 BLOCK B SAN SAN 4
46 #15 CARRT. A COMALAPA SALVADOR SALVADOR

FERRETERIA SAN EDGAR MAURICIO 2222-3544 523401 | FERRETERIA. 8A.CL.PTE. Y 1A. AV. SUR# SAN SAN 11
47 | ANTONIO NAVARRETE ZEPEDA 132-B ZONA 1 SALVADOR SALVADOR




