
GPZL7O2L 

UNIVERSIDAD “DON VASCO’, A. C 3 
INCORPORACION No. 8727.02 ALA ey, 

Universidad Nacional Auténoma de iéxico 

GHANA SADADIALIINAL AVON DRE 
= My Fs — cf spo (=>     
  

  

Escuela de Administracion y Contaduri« 

“Importancia de la Administracién del 

Capital de Trabajo, para la Pequefia 

Empresa Comercial Uruapense.” 

SEMINARIO DE INVESTIGACION 

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE: 

LICENCIADO EN ADMINISTRACION     
3) — PRESENTA: 

f , 

Firm elas [etecve Goren 
[es |} ASESOR: : 

ee LAE. Teresa Rodriquez @. faa. 
UNIVERSIDAD 

“DON VASCO", A.C TESIS URUAPAN, MICHOACAN, 1999 

Con oY 
PALLA DR orm «= HO OLTS



 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal 
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México). 

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 



  

AGRADECIMIENTOS 
    

A DIOS: 

Porque como si la vida no fuera suficiente, ha puesto muchas oportunidades en mi 

camino. 

A MIS PADRES: 

Por todos los esfuerzos que han realizado con gusto para que mi vida no esté vacia 

y por demostrarme con su actuar diario que se puede triunfar actuando 

correctamente. 

A LA UNIVERSIDAD: 

Por brindar a mis companeros y a mi, una oportunidad para superarnos sin tener 

que alejarnos de nuestras familias; ademas de ser un ejemplo de que la educacién 

particular no es necesariamente un negocio. 

 



A MIS MAESTROS: 

Por compartir de manera abierta los conocimientos que adquirieron con sacrificios 

y por no escatimar sus experiencias profesionales o su amistad, a pesar de las 

barreras que en ocasiones les presentabamos sus alumnos. 

A MIS COMPANEROS: 

Por aceptar el trato -no siempre agradable- con su servidor y dar su apoyo para la 

meta que ahora logramos.



Quiero dedicar especialmente este trabajo a tres personas; no conoci a dos de ellos 

debido a su fallecimiento anterior a mi capacidad de memorizar o incluso mi 

nacimiento, Don Fernando Garcia Avila y Dofia Eudoxia Gonzdlez de Anaya; de 

los cuales desearia haber recibido un ejemplo directo pero me es suficiente ta 

emocién con la que hablan de ellos mis padres que me transmite el sentir que 

hubiera llevado una excelente relacién con ellos. Hasta la gloria del Senor donde 

espero que estén, les agradezco el haberse hecho querer tanto de sus hijos y darles 

las bases para ser excelentes padres. 

Hablé de una tercera persona, se trata de mi hermano Pablo, con el que hemos 

vivido innumerables momentos de todo tipo, siempre me apoya y se apoya mucho 

en mi, por lo que espero Hegar a ser un buen ejemplo para él.



i”
 

  

  
INDICE 
  

    

   

    

INTRODUCCION GENERAL......ccsssscsssssssssssssssssssssssessusnisietssussssescssessseeeeeceeeccececce 1 

1 LA CIUDAD DE URUAPAN COMO MEDIO AMBIENTE 

ENMEDIATO.......cocsecsescccccccssssesssotesessssssssensessesuessssseccussavessuscesanssaseteasascsasesstaceseed! 4 

TE UBICACION GEOGRAFICA ..csescscesscessseecssssssseesssnnceceeseunnssesassnsesees 4 
1.2 HISTORIA BREVE DE SU DESARROLLO COMERCIA Liveessssccssssseees 5 

2 EMPRESAG.|...,.....cssccsessssssssssscssssssecssssssssesssnenscsssserssssssessnueeresssauatansasvesezsesssussassead 6 

2.1 CONCEPTO. +6 

2.2 CLASIFICACION.. 7 
2.2.1 Atendiendo a su tamaifio..... 7 

2.2.2 Atendiendo a sus actividades. 

2.2.3 Atendiendo a sus fimes......escccscccsscsssssssssssstssssesecsececeesvessecezecsseee 11 

2.3. IMPORTANCIA DEL MEDIO EN QUE OPERAN.wovscsssesccscssssccsseesense 12 

23.1 Sociedad... cecescesssssessseccsecsecsessesseesssssecssusesssssssusauensecsvessessessssesseee 12 

2.3.2 Gobiern0o....cccssscsecnsesssessessnecssessuessssssssesssacerusssusesueessucsesnesssecess 12 

3 LA ADMINISTRACION FINANCIERA Y SU IMPORTANCIA. wesc... 14 

SD CONCEPTO\W. cc sseeccccsecccoseeecsseessnsesessussssssesssussessuscorsayconsvscssuueesssnsesnsannsees 14 

3.2 OBJETIVOS 0... ccscssescossesscnssecsssseessosessssscssasessssueesssuresrassessareesssaeesssvasecese 15 

3.3. LA INFORMACION FINANCIERA......cccccccscccssssssssssseecessassessesssccsssesss 16 

3.4 DECISION DE INVERSION O FINANCIAMIENTO... 

3.5 ANALISIS RIESGO RENTABILIDAD... 

3.6 IMPORTANCIA DE LA FUNCION FINANCIERA EN LA 

PEQUENA EMPRESA.......scccccscsesessssssscssessssssssennsssssesensannenensnnessssese 21 

4 ADMINISTRACION DEL CAPITAL DE TRABAJO\..eeccseceeeeeetsseesteees 23 

4.1 EFECTIVO Y VALORES REALIZABLES. ...0...scssccssssssscctecsccssecsscecsssscase 23 

4.1.1 Objetivos de su administraciOn.......c.ccscscssescsssssesssessseeessessssersees 24 

 



iE
 

  

   

        

4.2 INVENTARIOS...u..ccesscecssstssccsssseccssecesssesssscessssscsssvssssnsessseresesuesancarsssseess 31 

4.2.1 Objetivos de su administraciOn........csccscssssssesessssssarecssecscessecenss 32 

4.2.2 Consideraciones para fijar sus cantidadeS...cc.sccsscsssssscsescsssrsenes 32 

4.2.3 Seguridad de los inventarios. 

4.2.4 Alternativas para empresas peqUenas.........cccsseesscssecsseesseseers 37 

4.3 CUENTAS POR COBRAR.......... 38 

4.3.1 Politicas....... cesses 38 

4.3.2 Vigilancia de las politicas de créditos y del pago de los 

TISINOS....scsesseessecssenessesssssssscseossscenccnesssesnssssssseassessesesseesessussagesarens 

4.3.3 Cobranza. 

4.3.4  Financiamiento de las cuentas por Cobrat.......cssssesscssessssesscseseee 42 

44 | CUENTAS POR PAGAR........ccssscssssssssssesssvessssseesscssssssusecsssecnsuteetsssctsnged 43 

AAV Politicas.....ecscesescssecsssssccesussessessssuscccssscssssscssssssestesenuessaraenseneesey 43 

44.2 Fimanciamient0......ccsccssesssscsssssscsseessssssesssvecsssasossuseesnvesnsencensess 44 

4.4.2.1 Fuentes de financiamiento a corto plazo sin garantia...44 

4.4.2.2 Fuentes de financiamiento a corto plazo con garantia..46 

INVESTIGACION DE LA MUESTRA PARA EL CASO PRACTICO......49 
5.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION....ssscssscsssssessscssesssesseen 49 

5.1.1 Objetivos e hipétesis de la investigacién. 

5.1.2 Instrumentos para la recoleccién de dato: 

5.1.3 Determinacién de la muestra.......c.-sse 

5.1.4  Respuestas a los cuestionarios 

5.2 EVALUACION DE LA SITUACION ACTUAL wsssssssssssssecssenssie 70 
5.2.1 Problemas....sossssssssesssssssvnsesssssssecsessusecscsseascsessssssessssssscecsecnetesrnaes 70 

5.2.2 Causas posibles........ccccessccsssscsssessesecscsssssessssesseusasaesessuseensescsseses 77 

9.2.3 Relaci6n con otras Areas...csccessessssessssecsessssesssecesacssersearssucennves 83 

5.2.4 Grado de dependencia del medio ambiente......cs..sccscssssesneeees 84 

5.2.5  Potencialidades 

5.3. PROPUESTAS DE SOLUCION.... 

  

9.3.1 Condiciones necesarias para la implantacién de propuestas...93



MF
 

5.3.2 Método de aplicacién de las propuestas 

CONCLUSIONEG.........ccscscccesssssesstestsessnesssesssssssseseanees 

BIBLIOGRAFIA 

  



  

  

INTRODUCCION GENERAL 
  

El presente trabajo pretende demostrar de manera general la importancia 

del manejo adecuado y formal de la funcién de finanzas de una empresa de 

pequefia hacia arriba (se excusa de la formalidad a la micro por lo reducido de 

sus estructuras) haciendo especial mencién y tomando como tema principal el 

capital de trabajo -activos y pasivos a corto plazo- por la importancia cada vez 

mayor de la liquidez bajo las condiciones econémicas que alberga nuestro pats. 

Especificamente hablando se desea dejar bien sentada la importancia de la 

liquidez para todo organismo empresarial, ayudados para ello no s6lo de la 

muestra y de los estudios en 1a misma, sino también por los conceptos de 

destacados autores del tema; busca este estudio que las empresas uruapenses 

puedan contar con finanzas sanas y proponer planes financieros para ello, 

quedando claro para el 4mbito de los negocios que una estructura financiera no 

es un gasto o un lujo sino una necesidad y una gran oportunidad. También es 

deseable que por medio de este andlisis, las empresas se preocupen por un 

manejo més “administrativo” de sus condiciones de liquidez. 

Cada uno de los capitulos de la tesis tiene bien definido un objetivo en 

particular siendo el del primero ubicar al lector y al estudio en si en el lugar 

escogido para levarse a cabo con sus correspondientes caracteristicas, 

indispensables para las decisiones y proposiciones que se harn. 

El segundo capitulo es también para situarnos, ahora no en el contexto del 

ambiente sino del tipo de empresa con el que nos vamos a enfrentar, 

caracterfsticas, oportunidades, limitaciones y demas. 

En seguida consideramos conveniente entrar al mundo de las finanzas de las 

empresas. Aunque de modo general creemos que no se escapa ninguno de los 

aspectos fundamentales, es conveniente citar que las finanzas no se limitan a lo 
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expuesto aqui que tinicamente desea llegar hasta el capital de trabajo y 

relacionarlo con el manejo econémico de la organizacién. 

Un cuarto capitulo entra en cada uno de los componentes de Ia liquidez y los 

analiza de cerca sin perder la perspectiva de la pequenia empresa. Efectivo, 

inventarios, cuentas por cobrar y por pagar forman el texto de lo que es el 

climax de la teorfa de la tesis. 

En el quinto y ultimo capftulo se analiza la problemitica arrojada por los 

resultados de la investigacién y se sugieren posibles respuestas a ellos as{ como 

los elementos necesarios para que surtan efecto. Como parte principal del 

estudio, es la que nos ocupa y atafie en mayor forma y esperamos que 

realmente sea itil. 

Los problemas fueron atacados de rafz, por lo cual fue estrictamente necesario 

que las causas quedaran claramente identificadas as{ como las formas més 
viables de combatirlas (internas y externas a la empresa). 

Las soluciones se darén en forma de resumen y de metodologia practica, de 

modo que queden lo més completas posibles y que reflejen facilidad para 
operarlas. 

Las conclusiones y la bibliografia dan el cierre al trabajo, present4ndose la 

Gltima como un reconocimiento a aquellos cuyos conocimientos validan lo 

expresado aquf y que de una manera indirecta son coautores. 

Por su lado, las conclusiones determinan el grado de cumplimiento de la o las 

hip6tesis, la cual expresa en forma breve que a mayor control y formalidad del 

manejo del capital de trabajo, se presenta una mejor salud financiera de las 

empresas y la facilidad de aprovechar oportunidades; el que tan satisfactorios 

fueron los resultados, la utilidad del proyecto y, se espera, dejan bases para 

estudios posteriores que se hagan sobre el tema. 

Para hacer més facil el estudio y obtener resultados més claros se siguié una 

metodologia en especifico, acorde con los sistemas universales de investigacién,



que en este caso fueron los métodos analitico-sintético, deductivo e inductivo. El 

método de andlisis-sintesis se utilizé al descomponer las empresas en partes al 

igual que sus problemas para llegar a esos pequefios detalles que pueden causar 

grandes molestias, para después resumirlo todo y dar una solucién mas o 

menos global de modo que una propuesta aislada no interviniera 

negativamente en las areas o partes no tomadas en consideracién. 

La deducci6n es necesaria siempre que se va a dar un marco al problema o 

problemas en base a lo anteriormente estudiado sobre casos similares, es decir 

que la recopilacién documental habla de el manejo de finanzas y pequefias 

empresas en general, lo cual hace que gran parte de lo plasmado en los escritos 

de los expertos sea aplicable a la muestra de esta indagacién. 

El método inductivo se aplicé hasta el final, con las propuestas y principalmente 

las conclusiones y la comprobacién de la hipdtesis, al dejar sentado un 

precedente con la muestra y suponer que se encuentren situaciones similares en 

empresas semejantes.



  

  

CAPITULO 1 

LA CIUDAD DE URUAPAN COMO MEDIO AMBIENTE INMEDIATO, 
  

Este capitulo inicial trata, de la mejor forma posible, de situar el estudio 

en el lugar en que fue desarrollado, de modo que el lector del mismo no lo 

sienta ubicado fuera de una realidad que podria ser distinta en otras latitudes, 

es decir, que se comprenda el por qué se presentaron las situaciones analizadas 

y a qué se tienen que adaptar las propuestas de solucién, adem4s de servir de 

medio de difusion de lo mas bdsico de nuestra regién. 

1,1 UBICACION GEOGRAFICA. 

La ciudad de Uruapan del Progreso se encuentra enclavada en la entidad 

federativa que lleva por nombre Michoacén de Ocampo a 1634 metros sobre el 

nivel del mar, a 19° 24’ 56” de latitud norte y a 102° 03’ 46” de longitud oeste del 

meridiano de Greenwich. 

Fue fundada en 1533 por Fray Juan de San Miguel, y se encuentra rodeado por 

Io que se conoce como la Sierra o Meseta Tarasca, cuyas elevaciones fluctian 

entre los 1500 y 2500 metros de altura, teniendo como suelo principal el 

conocido como charanda. Es un sitio hamedo que cuenta con los siguientes rios 

y arroyos: El Cupatitzio, el de Los conejos, el de Santa Barbara, el Arroyo de la 

Charanda, el de Jicalan y el de la Alberca. (Miranda, 1979:26-38) 

 



1.2 HISTORIA BREVE DE SU DESARROLLO COMERCIAL. 

Con la lWegada del ferrocarril, alrededor de 1930, el pueblo 

tradicionalmente agricola y artesano vivié un repentino auge en su comercio, el 

cual se incrementé con la llegada del turismo y que hasta la fecha ha logrado un 

gran desarrollo principalmente en cuanto a negocios de pequefia escala. Este 

sector muestra también avances en su crecimiento debido a que Ia industria es 

muy reducida y la crisis agricola del pafs no ha dejado de sentirse en la regién, 

aunada al problema que representa para el campo el monocultivo del aguacate 

y la tala de la riqueza forestal. 

Hasta 1988 el 93.2% de los establecimientos comerciales se dedicaban al 

comercio al por menor ocupando un 81.1% de los empleados totales y 

obteniendo el 64.3% de los ingresos del ramo. En cuanto a participacién en todo 

el estado en estos tipos de negocios se obtenian porcentajes de 9.5, 10.5 y 11.2 

respectivamente, mostrando un crecimiento ligero en relacién a tres afios atras. 

Como se ver4 mas adelante en la presentacién de los resultados de la encuesta, 

la regién no estuvo exenta de tos golpes de la crisis econémica de 1994-1995 y 

por otro lado no va a ser de las primeras en sentir la mejoria en este sentido, eso 

liltimo porque Michoacén ha sido {y parece que seguir4 siendo) un estado 

tradicionalmente marginado y con pequefio desarrollo industrial. Por otra 

parte, politicas de 4mbito nacional e internacional como el Tratado de Libre 

Comercio sdlo beneficiarfan la localidad si se negociara m4s agresivamente con 

relaci6n a la agricultura y aspectos en que se esté en ventaja.



  

  

CAPITULO 2 

EMPRESAS. 
  

El capitulo que a continuacién se presenta pretende complementar en 

parte lo hecho por el anterior en cuanto al dejar delimitado el Ambito en que se 

hizo este trabajo, definir el tipo de organizacién que se quiere mejorar y 

diferenciarla de sus semejantes 

2.1 CONCEPTO. 

Una empresa es una entidad econémica con personalidad jurfdica que 

ejerce una accién mercantil, que requiere de un manejo cuidadoso de sus 

recursos para poder existir y cuenta con tres objetivos, de los érdenes 

econémico, social y de servicio. 

Para Steven Bolten es “una entidad independiente compuesta por una o més 

personas capacitadas para efectuar convenios legales, los cuales les permiten 

realizar funciones comerciales que van desde la compra de materias primas y 

maquinaria, hasta la fabricaci6n de un producto y su distribuci6n y venta a los 

consumidores” (Bolten, 1992: 21). 

La Ley Federal del Trabajo la define como “la unidad econémica de produccién 

o distribucién de bienes 0 servicios” (Trueba Urbina, Trueba Barrera; 1994:30). 

 



2.2 CLASIFICACION. 

2.2.1 Atendiendo a su tamaiio. 

Las empresas se clasifican en atencién a su tamafio en tres grupos 

(aunque hay quien ya define cuatro o mds): Grandes, medianas y pequefias. 

Dicha clasificacién obedece muchas de las veces a pardmetros cuantitativos 

como No. de trabajadores, ventas anuales, espacio que ocupan, por citar 

algunos; pero éstos varian mucho de lugar en lugar y de tiempo en tiempo, por 

lo cual se han escogido cuatro caracteristicas para decidir si una empresa es 

pequefia o no, las cuales son las siguientes: 

1. Tiene administracién independiente (usualmente operada y dirigida por el 

mismo duefio). 

2. El capital es suministrado por el duefio. 

3. El Area de operaciones es relativamente pequefia y principalmente local. 

4. La empresa es relativamente pequefia cuando se le compara con otra en la 

industria 0 giro. (Rodriguez, 1990: 9) 

Nos enfocaremos ahora a lo que es la pequefia empresa, pues la muestra que 

ocupa nuestro estudio est4 formada por organizaciones de dichas 

caracteristicas. La pequeiia empresa no est4 dedicada tnicamente a las ventas al 

detalle, puede dedicarse a la manufactura de ciertas piezas o productos que las 

empresas grandes prefieren comprar en vez de fabricarlas pues les saldria més 

caro invertir en equipo extra para poca produccién que requeririan de ellos. Los 

tres principales sectores del desempefio de la pequefia empresa son: 

Manufactura. 

La manufactura requiere mds capital, personal mas capacitado en cuestiones 

técnicas, control de calidad, presupuestaci6n y planificacién més detallada.



Ventas al detalle. 

Las ventas al detalle presentan mucha competencia y un margen de utilidad 

menor; hay mucha rotacién de empresas de este tipo, se requiere predisposicién 

para tratar directamente con el consumidor, sus cambios no se deben 

generalmente a grandes innovaciones sino a cambios en el gusto del 

consumidor. Por otro lado no requieren de gran inversién pero si de un 

inventario variado que dificulta a veces su control. 

Mayoreo. 

Las empresas mayoristas o distribuidoras tienen su inversién fuerte en lo que es 

mercancias y vehiculos de transporte de las mismas, conectan al fabricante con 

el detallista, sus margenes de utilidad son un poco mayores y su permanencia 

en el mercado depende en alto grado de la cuidadosa seleccién de sus clientes. 

La pequefia empresa, a pesar de su menor poderio econémico en relacién a Jas 

de mayor tamaiio, presenta ciertas ventajas competitivas como: 

FLEXIBILIDAD EN LA ADMINISTRACION, Esta se debe a las cortas lineas de 

comunicacién y al contacto directo del duefio con todos los aspectos del 

problema, por lo que las adaptaciones son répidas. 

CONTACTO PERSONAL CON SU MERCADO. La informacién acerca de la 

clientela es de primera mano, al cliente le gusta saber que sus opiniones han 

Hegado hasta el nivel que toma las decisiones. 

APLICACION DEL TALENTO Y ESPECIALIZACION DEL DUENO. Esto es 

cuando el trabajo en el negocio es disfrutado por el propietario y se involucra 

profundamente en él.



OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DE LA PEQUENA EMPRESA. 

Los objetivos de la empresa, cuando ésta es pequefia, estan mucho muy ligados 

a los objetivos personales del dueno. 

Como fin se plantea la obtencién de la utilidad neta como recompensa al riesgo 

que corre el empresario, sobre todo si ésta es justa teniendo en cuenta la funcién 

social y el servicio que la empresa presta a la sociedad. 

Por otro lado, no es totalmente cierto, o por lo menos se discute mucho, que la 

empresa deba tener como objetivo un incremento de tamanio sin limites; a veces 

el crecimiento es impulsado por el medio ambiente, pero en otras ocasiones éste 

atrae mds problemas que beneficios. 

La pequefia empresa pierde a veces muchas oportunidades debido a la falta de 

planeacién operacional, la estrategia en cuanto a objetivos debe empezar por 

fijar logros alcanzables. 

Como hay varios objetivos, no se pueden dejar aislados, hay que coordinarlos 

para que se cumplan todos estableciendo las prioridades de forma clara. 

Se requiere informacién adecuada, un criterio de evaluacién, asignacién de 

responsabilidades y el tiempo en que deben realizarse los planes. 

Los principales problemas que afronta la pequefia empresa son: 

¢ Falta de experiencia e incapacidad del duefio. 

« Insuficiente capital. 

¢ Mala administracién de los inventarios. 

* Mala administracién de cuentas por cobrar. 

© Mala seleccién del lugar donde se situa la empresa. 

En cuanto a la falta de experiencia, es muy costoso generalmente el aprender en 

plena marcha del negocio propio; el que la empresa sea pequefia no exime al



duefio de tener conocimientos de finanzas, mercadotecnia y administraci6n en 

general. 

Hablando de las deficiencias de capital, los principales problemas son la falta de 

liquidez una vez hecha la inversi6n inicial y la dependencia con respecto a los 

créditos. 

La falta de libros adecuados de contabilidad hace que el duefio carezca de 

informaci6n basica para la toma de decisiones cotidianas. 

En cuanto a la mala administracién de inventarios y cuentas por cobrar, el 

principal riesgo en que incurre la empresa es la falta de liquidez y las pérdidas 

en cuentas incobrables, mermas del inventario o desecho total de una parte de 

éste en el caso de perecederos. 

2.2.2 Atendiendo a sus actividades. 

En este punto las empresas normalmente son divididas en tres grupos: 

De servicios. 

Son aquellas que mediante el esfuerzo humano producen algo intangible, 

incorpéreo. Rodriguez Valencia las subdivide en tres: 

¢ Sin concesién: Aquellas que sélo deben cumplir con requisitos indispensables 

para su funcionamiento, no necesitan licencias o permisos especiales. 

Ejemplos: Escuelas, hoteles, entre otras. 

¢ Concesionadas por el estado: Son aquellas cuya fndole es de cardcter 

financiero. Ejemplos: Instituciones bancarias y Bolsa de valores destacan 

como las mds importantes. 

10



e Concesionadas no financieras: Son las autorizadas por el estado pero que no 

son de tipo financiero. Ejemplos: Empresas de transportes, compafiia de gas, 

por decir algunas. (Rodriguez Valencia, 1993: 67) 

Comerciales. 

Son aquellas que el objeto de sus actividades es el adquirir productos 

determinados y venderlos después en las mismas condiciones, pero en un 

precio mas elevado que les permita tener un margen de utilidad. 

Industriales. 

Se dividen en: 

a) Industria extractiva: Se dedican a la extraccién y explotacién de recursos 

naturales, sin modificar el estado en que fueron hallados; los recursos pueden 

ser renovables o no renovables, y de ello depende la manera de administrar 

los procesos, 

b) Industria de transformacién: Adquieren materia prima y le aplican un 

proceso e conversién para obtener un producto con caracteristicas diferentes 

a la materia original. 

2.2.3 Atendiendo a sus_fines. 

« Lucrativas: Persiguen fines econémicos y un margen de utilidad. 

¢ No lucrativas: Buscan aportar un beneficio a la sociedad. Generalmente son 

empresas de servicios. 

Ul 

 



2.3 IMPORTANCIA DEL MEDIO EN QUE OPERAN. 

2.3.1 Sociedad. 

Nuestra empresa operan bajo un sistema conocido como capitalista de 

tercer mundo, en el que la produccién de bienes y servicios es un tanto 

anarquica, y la libre competencia hace que las empresas entablen una constante 

lucha por ser ellas quienes satisfagan los deseos v necesidades de la sociedad, 0 

bien inventen nuevas necesidades. La sociedad influye de manera obvia en el 

desemperio de una organizacién porque es ésta la que forma el principal 

mercado al que se dirigen los esfuerzos del negocio. 

A la empresa le puede a favorecer o le va a impedir su operacién alguna 

caracteristica 0 caracteristicas de la sociedad que la envuelve. Una sociedad con 

bajo nivel cultural no es el mercado ideal para una libreria, pero es mas facil de 

convencer con productos novedosos y menos consciente de sus derechos como 

consumidor o cliente. Los aspectos de idiosincrasia de una regién afectan 

también Ja forma de operar de la empresa, ya sea positiva o negativamente. 

Pero no es sélo mercado lo que hay dentro de la sociedad, hay competidores 

que también influyen en la actuacién y toma de decisiones de la negociacién; 

no siempre el mercado potencial més fuerte es el mejor, a veces ya est4 copado. 

2.3.2 Gobierno. 

El gobierno afecta por medio de las regulaciones que establece para la 

actuacién de las entidades as{ como mediante la imposicion de gravamenes a 

las actividades empresariales. Una carga impositiva excesiva puede quitarle 

completamente el atractivo algun giro en especifico, ademas de que el gobierno 
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fija también disposiciones ambientales que a veces no son vistas con muy 

buenos ojos por los industriales. 

No se puede simplemente lanzar un proyecto sin tomar en cuenta la actuacién 

de los organismos rectores de la nacién, no sélo por lo antes mencionado sino 

por las politicas econémicas que se apliquen que pueden dar al traste con los 

planes y programas establecidos de antemano por la gerencia o direccién de un 

organismo. 

Por lo anteriormente visto, es facil comprender por qué la empresa no puede 

considerar que le es bastante con obtener informacién interna y encerrarse en 

un caparazé6n, le puede costar carisimo el aislamiento. 
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CAPITULO 3. 

LA ADMINISTRACION FINANCIERA Y SU IMPORTANCIA. 
  

La administraci6n financiera es una funcién clave dentro de la empresa 

debido a que gran porcentaje de las decisiones empresariales se miden en 

términos monetarios. Ha estado creciendo el interés por el area de finanzas 

tanto en los ejecutivos o aspirantes a estos puestos, como en las universidades. 

Hablando ya en el entorno de las empresas, la importancia real que se le da a la 

funcién de finanzas varfa en proporcién al tamafio de las mismas; en las 

empresas pequefias esta funcién se les encomienda a los departamentos de 

contabilidad, mds que nada por querer bajar costos y reducir las operaciones. 

Las principales funciones del administrador financiero segiin Gitman son: 

® Planeacién y andlisis financiero. 

¢ Determinaci6n de la estructura de activos. 

¢ Manejo de la estructura financiera. 

(Gitman, 1995; 8). 

Hay también quien engloba las actividades de finanzas en dos rubros: 

Obtencié6n de financiamientos o recursos econémicos y su aplicaci6n para el 

provecho de la entidad. 

3.1 CONCEPTO. 

En base a lo citado anteriormente, se cree conveniente definir a la 

administracién financiera como la serie de actividades encaminadas a la 

obtencién de fuentes de recursos econémicos adecuadas para la empresa, asi 

como para la distribucién de los mismos para su mejor aprovechamiento en las 

necesidades de la organizacién. 

if 

 



Lo anterior implica el realizar andlisis de estados financieros, andlisis de la 

relacién riesgo-rendimiento, administracién del capital del trabajo, estudio de 

mercados financieros; por citar algunas de sus funciones especfficas. 

3.2 OBJETIVOS. 

La administraci6n financiera se marca ciertos objetivos cuyo 

cumplimiento es vital para el desarrollo de la empresa. Algunos de ellos son: 

¢ Planear el crecimiento de la empresa, visualizando por anticipado sus 

requerimientos, tanto tactica como especificamente. 

+ Captar los recursos necesarios para la operacién de la empresa. 

¢ Asignar los recursos citados conforme a los planes y necesidades de la 

empresa. 

¢ Buscar el aprovechamiento maximo de los recursos financieros. 

¢ Minimizar la incertidumbre de la inversién. 

¢ Maximizar, en el caso de sociedades mercantiles, el precio de mercado de las 

acciones de la empresa. 

# Darle a la empresa la perspectiva de obtener riqueza a largo plazo, es decir, 

no maximizar las utilidades inmediatas mediante planes que no garanticen el 

sostenimiento econémico futuro del organismo. 

¢ Distribuir los rendimientos de los socios o accionistas. 

¢ Amortiguar el impacto de los cambios econémicos del entorno, asi como 

hacer que el efecto de los fenémenos internacionales sea favorable. 
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3.3 LA INFORMACION FINANCIERA. 

  

Para cualquier toma de decisiones dentro de la administracién es 

necesario tener informacién oprtuna, clara, confiable y en general con otra serie 

de atributos; pero cobra mayor importancia el que sea especialmente efectiva en 

el drea de finanzas, porque en este caso ya no se trata de que le dé poder frente 

a la competencia o de abarcar un poco mas de terreno, decide el futuro de la 

empresa al determinar céOmo se manejan sus recursos monetarios. 

Para obtener informacién de este tipo es indispensable que se cuente con un 

sistema de captacién de las operaciones para registrar todas las operaciones que 

tengan que ver con el citado recurso, permitiendo asf: 

Coordinar las actividades. 

Captar, medir y controlar las operaciones diarias. 

Estudiar las fases del negocio y proyectos especificos. 

Contar con un sistema de informacién central que pueda servir a los interesados 

en la empresa: propietarios, acreedores, gobierno, empleados, posibles 

inversionistas o publico en general. 

Se dice que para esta informacién intervienen de manera especial la habilidad y 

honestidad de quien la prepara, ademés de los principios de contabilidad. 

(Moreno Fernandez, 1995:3). 

El maestro Armando Ortega agrega como requisito de la informacién 

financiera, el que marque una apreciaci6n y que vaya proyectada hacia las 

acciones futuras, es decir que le exige una parte propositiva al autor de la 

misma. (Ortega Pérez de Leon, 1989:5). 
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3.4 DECISION DE INVERSION O FINANCIAMIENTO. 

Antes de adentrarnos en este punto, es conveniente citar que Ja empresa 

cuida sus fuentes de financiamiento y sus inversiones con el motivo de 

aumentar sus utilidades, lo cual se logra de dos maneras, incrementando los 

ingresos o reduciendo los costos. (Gitman, 1995: 25). 

Por ello la empresa buscar4 los financiamientos mAs baratos y las inversiones 

mas redituables de acuerdo a las caracteristicas de la misma. 

Los actives de una empresa varian en importancia dependiendo del tipo de 

actividades que realice; en la industria, los activos generadores de ingresos 

considerables son los fijos; en el comercio es el inventario con su margen de 

utilidad el que proporciona todas las entradas de dinero importantes. 

Para el financiamiento mediante pasivos, resulta menos caro hacerlo con los de 

vencimientos a corto plazo, con el riesgo de un esfuerzo mayor para pagarlos 

dentro del tiempo convenido. Resulta menos caro debido a que la mayoria de 

ellos no tienen un interés pactado si se pagan en el momento debido. 

El rendimiento esperado en una empresa aumenta al correrse un riesgo mayor 

(esto se veré de manera mas profunda en el subtema siguiente); en cuanto al 

financiamiento nos resulta interesante lo anterior porque mientras mds pasivos 

a corto plazo se tengan, la utilidad aumenta a causa de la disminucién de 

costos, pero el riesgo se eleva también por la pronta exigibilidad de los pasivos; 

en cuanto a inversiones, el tener un alto porcentaje de dinero liquido (caja, 

bancos, valores) nos da mavor seguridad de operacién, pero son menos 

rentables que los inventarios y activos fijos. 

Gitman cita tres formas basicas para tomar decisiones sobre cé6mo combinar los 

financiamientos de la organizacién (Gitman, 1995: 255-264). 

El primero, conocido como método dindmico, establece la necesidad de 

financiar el activo circulante con pasivo a corto plazo y el activo fijo con pasivo a 

largo plazo. Este método incurre en el riesgo de que hay poco capital neto de



trabajo y de tenerse cambios en las necesidades del mismo, puede no contarse 

con financiamientos a corto plazo extras y los créditos a largo plazo no son de 

tramites Agiles. 

El siguiente método, el conservador, marca la pauta de financiar toda la 

empresa con obligaciones a largo plazo, llevando Ia contra a la Idgica de los 

negocios por sus altos costos. 

El ultimo, y mds usado método, es el intermedio o alterno, que consiste en la 

utilizacién de pasivos a corto plazo para financiar parte de los activos 

circulantes, cuyo restante obtiene fondos de obligaciones a largo plazo; 

mediando asf el riesgo sin limitar tanto la obtencién de utilidades. 

3.5 ANALISIS RIESGO-RENTABILIDAD. 

El riesgo consiste en la posibilidad de que lo planeado no se dé y en 

cambio haya resultados negativos. Mientras menor sea la variabilidad en los 

rendimientos esperados de una inversién, se diré que hay menos riesgo. 

Aunque a veces se llega a confundir el riesgo con la incertidumbre, la estadistica 

marca una diferencia entre ambos conceptos. 

Hay riego cuando lo planeado puede salir mal o desviarse de lo esperado, pero 

se tiene un cdlculo de las probabilidades de que se presenten cada uno de los 

diferentes resultados. La incertidumbre existe cuando no se tienen 

antecedentes, conocimientos o base alguna para hacer un pronéstico; la decision 

se toma a oscuras. 

Hay varias formas de medir el riesgo, el andlisis de sensibilidad es una de ellas 

y se usa para las inversiones en activos. Este método se basa en estimar tres 

posibles tasas de rendimiento para el activo; una pesimista, una muy probable o 

esperada y la optimista. El riesgo se determina por la diferencia entre el 

optimista y el pesimista. Otra técnica que puede calcular de forma mas exacta el



riesgo de la inversién es el valor esperado, que fija probabilidades de que 

ocurra tal o cual evento y el rendimiento en cada situaci6n; lo dificil de este caso 

es la fijacién de las probabilidades. Para hacer més clara la presentacién de los 

resultados, su distribucién se puede mostrar mediante gréficos. 

Siguiendo con los aspectos estad{sticos, la desviacién esténdar mide el riesgo a 

partir de lo que se alejan los resultados entre si, esto es cuando las opciones a 

escoger tienen un mismo valor esperado, cuando no es asi, el anélisis se mejora 

con la aplicacién del coeficiente de variacién, que se calcula dividiendo la 

desviacién estandar de un activo entre su valor esperado. 

Para toda proyeccién a futuro, el riesgo aumenta conforme dicho porvenir es 

mAs lejano, es decir que con el avance del tiempo los resultados se vuelven mas 

imprecisos, al crecer la dispersién de los datos. 

Para disminuir el riesgo en inversiones con un determinado rendimiento, o bien 

para aumentar el rendimiento par un nivel de riesgo establecido, hay que 

buscar lo que se llama correlacién negativa de cartera (Gitman; 1995: 118); esto es 

buscar una combinaci6n de activos que me convenga. 3Cémo?, relacionando los 

activos o inversiones que me permiten agregar el valor o rendimiento de un 

segundo 0 tercer activo al primero que tenfamos, sin que se incremente el riesgo 

total de cuando contébamos con uno sélo o que dicho incremento no sea en la 

misma proporcién. 

Se ha hablado mucho ya de lo que es el riesgo, su c4lculo, disminucién y 

control; pero, {por qué se presenta? ;Por qué hay que correr riesgos? Porque la 

bitsqueda de un rendimiento siempre implica la presencia de circunstancias 

negativas que obstaculicen nuestras actividades. El rendimiento es lo que se 

produce mediante la inversi6n o erogaciones que realiza una empresa con el fin 

de ganar dinero. Dependiendo de la rentabilidad se vera si vale la pena el 

esfuerzo que se realiza con el trabajo desempefiado. Generalmente el riesgo 

aumenta con la busqueda de una mayor utilidad; lo que el encargado de las 
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finanzas de una entidad debe buscar es que el riesgo aumente en menor medida 

© proporcién al crecimiento en la ganancia esperada. 

Para analizar la relacién del riesgo con la rentabilidad, se ha desarrollado un 

modelo conocido como MAPAC (Modelo de Asignacién de Precio del Activo de 

Capital), el cual se fundamenta en situaciones te6ricas pero a probado su 

utilidad y validez en la practica. 

EI modelo supone condiciones de igualdad para todos los inversionistas y que 

buscan el mayor rendimiento con el menor riesgo posibles, calculando el 

primero mediante la formula de valor esperado y el segundo con la desviacién 

estdndar. 

También se presuponen dos tipos de riesgo, el diversificable y el sistematico. El 

riesgo diversificable es aquel que puede disminuirse 0 anularse apoyados en 

una adecuada combinacién de la cartera de inversiones y que es diferente en 

cada empresa en particular; lo provocan eventos aleatorios como huelgas o 

regulaciones gubernamentales. El riesgo sistemAtico es comtin a las empresas y 

es el que debe ser considerado como realmente importante; lo provocan factores 

como la inflacién, sucesos politicos o internacionales; es éste quien refleja o 

descubre cémo afecta un activo o inversién al riesgo total de la cartera. No se 

presenta de igual manera en cada activo, cada uno afecta de manera diferente al 

conjunto, por lo que hay que medirlo en todos ellos de forma particular para 

seleccionar los mds convenientes. 

Para calcular el riesgo sistemdtico de un activo, el modelo MAPAC exige el 

c4lculo de un coeficiente llamado beta, que mide el grado de respuesta de un 

activo en relacién con el mercado, cuyo valor de coeficiente beta es siempre de 

1. La respuesta a que nos referimos es a los cambios en el medio que no son 

controlables por la empresa. El valor de mercado puede tomarse de un 

promedio de activos (que incluya todos o una muestra muy representativa), 

como el indice bursétil para el caso de acciones. 
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Teniendo el coeficiente mencionado, se realiza una ecuacién que involucra al 

mismo, a rendimientos esperados del mercado y de la inversién; bajo 

condiciones de no riesgo. Generalmente sus resultados se modifican o adaptan 

de manera subjetiva por el analista de finanzas para reflejar ah{ sus 

expectativas, requiriendo esto de amplios conocimientos del administrador 

financiero y de flexibilidad en el modelo. 

3.6 IMPORTANCIA DE LA FUNCION FINANCIERA EN LA PEQUENA 

EMPRESA. 

Todo tipo de empresas necesita de un correcto manejo de sus recursos 

econdmicos, ya que de éstos depende su operatividad. Algunas de las funciones 

modernas que se presentan para el area de finanzas son: 

1. Mayor participacién en la planeaci6n a largo plazo. 

2. Elaboracién de presupuestos de caja. 

3. Elaboracién de presupuestos a largo plazo. 

a
 . Determinacién de los gastos para activos de capital. 

. Manejo de crédito y cobranzas. 

. Supervisién de las adquisiciones de capital. 

N
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. Desempeito de las funciones contables. (Rodriguez Valencia, 1993: 279). 

En una empresa pequefia es comin que el encargado de las finanzas sea el 

gerente o duefio de la misma, lo que no lo exime de buscar fuentes de recursos 

(que son més escasos para empresas de dimensiones limitadas) y aplicar éstos 

lo mejor posible. 

A veces las empresas pequefias generan ventas que les serian suficientes para 

sobrevivir y crecer, pero no lo hacen debido a fallas en el control financiero. 
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En el libro de Hal Pickle se hace notar la importancia del control de caja, 

dandole a este concepto un sentido mas sencillo de lo que generalmente 

conocemos al respecto en finanzas; simplemente habla de no omitir 0 exceder 

tegistros de ventas y evitar sustracciones de efectivo (Pickle, Abrahamson; 1990: 315). 

El encargado de la gerencia de finanzas (si la hay) o de manejar los recursos en 

una empresa mediana 0 pequefia, no puede estar ajeno a las politicas de ventas, 

compras, o de cualquier otra area dentro de la entidad; porque éstas repercuten 

en el flujo de efectivo. 

En una empresa de tamafio reducido es mucho mas importante asegurar que en 

un futuro no muy lejano se pueda crecer para tener acceso a mayores 

oportunidades y logre hacer frente a una creciente competencia, dependiendo 

ello de la planeacién financiera adecuada. 

Las finanzas en una entidad de estas caracteristicas deben proporcionar como 

minimo informacién lo més exacta posible en cuanto a cuestiones bésicas como 

el punto de equilibrio (es decir el nivel de ventas que necesito para por lo 

menos evitar las pérdidas), balance general, estado de resultados, origen y 

aplicaci6n de recursos, flujo de efectivo, pronésticos y presupuestos. 

El tamario de una negociacién no condiciona Ia exactitud de sus documentos 

financieros, de cuyas proyecciones surgiré la eleccién de fuentes de 

financiamiento o de posibles inversiones. Como ya dijimos que el recurso 

financiero es mds escaso para las firmas pequefias, el control debe ser mas de 

cerca pero sin inflar los costos. 
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CAPITULO 4. 

ADMINISTRACION DEL CAPITAL DE TRABAJO. 
  

Una vez vistos los principales aspectos de la funcién de finanzas dentro 

de una empresa, es importante citar referencias con relacién al propésito central 

del estudio, la administracién de actives y pasivos a corto plazo; pero se creyé 

que serfa interesante realizarlo a la manera que propone James Van Horne, la 

cual consiste en la no separacién estricta de éstos con respecto al resto de lo que 

se ha analizado o bien, de la funcién financiera en general, justificando su punto 

de vista en los efectos negativos que de hacerlo se tendrian valuaciones de la 

empresa diferentes a la realidad y beneficios parciales para la misma. 

Con el objeto de clarificar el concepto de liquidez, que tanto intervendra en este 

capitulo, hay que decir que el mismo Van Horne considera dos requisitos para 

determinarla: el tiempo necesario para convertir el activo en dinero y el grado 

de seguridad que se tiene para convertirlo. (Van Home, 1993:394-395). 

4.1 EFECTIVO Y VALORES REALIZABLES, 

El efectivo y los valores negociables o realizables son el rengl6n de mayor 

importancia dentro del capital de trabajo en un primer momento, porque son lo 

més I{quido que se tiene en cuanto a recursos para cubrir las obligaciones de las 

empresas, ademés de que es ef primer recurso con que cuentan las mismas. el 

efectivo sirve para adquirir bienes o liquidar compromisos que en ocasiones 

evan al compromiso o déficit del mismo, situaciones no convenientes y que 

hay que controlar. El exceso de dinero refleja que éste se encuentra en un estado 
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improductivo, y su falta puede ocasionar el pago de intereses 0 recargos e 

incluso la paralizacién en las operaciones. 

El dinero liquido nos previene de la posibilidad de que surjan gastos 

inesperados, ademas de que los otros activos circulantes van a convertirse (o se 

espera que asi suceda) a su vez en efectivo. Para el maestro Manuel Madrofio 

este ultimo cumple tres funciones: 

a) Transacci6n - Consiste en la posibilidad de hacer frente a las necesidades que 

provoca la operaci6n normal. 

b) Precauci6n - Nos permite salvar las situaciones inesperadas que nos exigen 

dinero extra. 

c) Especulacién - Para poder aprovechar situaciones extraordinarias. 

Es obvio el mencionar que las necesidades de caja y bancos varian de una 

empresa a otra dependiendo de sus caracteristicas y del medio. 

Los valores realizables son inversiones a corto plazo realizadas con el propésito 

de aprovechar excedentes de dinero. Estos instrumentos satisfacen més a los 

inversionistas que las, en relacién, bajas tasas de interés bancario y no 

comprometen la liquidez de las empresas como pudieran hacerlo otras 

inversiones. Las funciones que anteriormente se citaron para el efectivo pueden 

manejarse también para los valores a corto plazo, resaltando en ellos la de 

especulacién. 

4.1.1 Objetivos de su administracié6n. 

La administracién de cuentas tales como caja, bancos y titulos a la vista 

pretende cuidar el escaso recurso del efectivo de la empresa pero, zen qué 

consiste dicho cuidado? 

No se trata tan sdlo de tener reservada una gran cantidad de dinero en caja que 

me evite problemas impredecibles, el correcto manejo del efectivo busca 
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también aprovechar oportunidades que brinden rendimientos adicionales a la 

empresa. Para cumplir con los objetivos y poder determinar la necesidad de 

éste, se tienen herramientas conocidas como técnicas (Madroiio, 1995: 85) de entre 

las cuales se explicaran brevemente algunas més adelante. 

4.1.2 Consideraciones para determinar necesidades de efectivo. 

Es conveniente que la empresa calcule su nivel 6ptimo de efectivo para 

que pueda continuar operando y pueda también hacerlo productivo. Esto 

consiste en contar con un minimo de dinero en efectivo para solventar gastos 

cotidianos y obligaciones sin correr riesgos pero sin desaprovechar 

oportunidades de inversién. 

Aunque hay métodos cuantitativos para determinar lo mas adecuado posible la 

existencia de efectivo, lo mejor es fijar éste de acuerdo con las entradas y 

erogaciones esperadas. 

Al tomar consideraciones para fijar el efectivo requerido para la operacién, no 

se debe dejar de lado lo que se conoce como costo de oportunidad, que se 

refiere al rendimiento que pierde la empresa al no invertir su dinero ocioso, 

aunado al costo que implica su manejo o resguardo. 

Hay cuatro puntos més que se deben revisar al establecer el nivel 6ptimo de 

caja, cuatro errores comunes de estimaci6én; cuando se estén efectuando los 

calculos (ya sea mediante modelos “exactos” 0 empiricos) no se considera que 

va a haber entradas por concepto de utilidades a partir de las primeras ventas; 

se calcula también como si todas las erogaciones fueran a efectuarse al mismo 

tiempo y no se va a aprovechar parte de los ingresos; se cree equivocadamente 

que las compras, produccién y ventas se realizan a una tasa constante en el 

transcurso del afio y no ocurre as{; y finalmente, el grado de incertidumbre 

provocara variaciones en el nivel de necesidades de efectivo. 
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No esté de més hablar de algunas de las técnicas de mayor relevancia dentro de 

la fijaci6n de niveles de efectivo para las empresas por lo que se cree 

conveniente citar el andlisis de razones financieras como una de las 

imperdonables en este aspecto. Consiste en una técnica simple para 

proporcionar informacién sobre los elementos econdédmicos internos de la 

empresa, pero son poco flexibles a la hora de hacer el estudio de sus resultados. 

Las razones financieras se dividen en simples y estandar. Son simples cuando 

su resultado surge de la comparacién directa entre dos o més ciftas, son 

estandar cuando la comparaci6n es de un resultado contra un pardmetro. 

(Madrofio, 1995: 85). 

Hay dos férmulas para obtener la razén de liquidez o prueba del dcido que se 

usan segin el criterio del administrador financiero: 

(1) Caja, bancos e inversiones de recuperacién inmediata 
  

cuentas por pagar 

(2) Activo circulante - inventarios 

pasivo a corto plazo 

EI ciclo de caja es otra opcién para manejar el efectivo y consiste en el lapso que 

transcurre desde que se utiliza una cantidad de efectivo hasta el momento de su 

recuperaci6n (Gitman, 1995: 270). Su férmula es: 

CC = EPI + PCP - PPP 

Donde: 

CC = Ciclo de caja. 

EPI = Edad promedio del inventario. 

PCP = Periodo de cobranza promedio. 
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PPP = Periodo de pago promedio. 

En base a esto, se puede obtener también la llamada rotacién de caja o rotacién 

de efectivo, que es el niimero de veces en que se completa el ciclo de caja en un 

afto comercial (360 dias). La formula de la rotacién de caja es: 

RE = 360 

ce 

E] ahorro de tiempo administrativo es una técnica novedosa que esta cobrando 

auge en México, consiste en facilitar a los clientes la forma de liquidacién de sus 

adeudos, ya sea permitiendo el pago en instituciones bancarias con las que 

tenga trato la empresa o bien, agilizando o eliminando tramites en las oficinas 

de la misma; acelerando asi la captacién de efectivo y reduciendo los costos de 

cobranza. 

Existe otra técnica, pero muy riesgosa, el calcular el tiempo promedio en que se 

hace efectivo el cobro de los cheques expedidos y manejar mientras tanto ese 

dinero; con la posible consecuencia de la devolucién de los documentos por 

falta de fondos y su consiguiente dafio a la imagen de la empresa o bien su 

operatividad queda obstruida. 

Para concluir las técnicas queremos hacer mencién del presupuesto de efectivo 

que es “pronéstico de las entradas y salidas de efectivo esperados por la 

empresa para el afio venidero, generalmente en base mensual. Actia como un 

instrumento de planeacién financiera a corto plazo. Al determinar el flujo de 

efectivo neto para cada periodo y al ajustar cualquier efectivo inicial, la empresa 

puede determinar cudndo requeriré de financiamiento, al igual que cuéndo 

tendrd superavits” (Gitman, 1995: 756). 
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Este presupuesto es un instrumento flexible, sin embargo exige la existencia de 

un plan financiero completo, de investigaciones de mercado, estudios de la 

economia del medio y el conocimiento de los cambios en politicas fiscales. 

Su formulacién se resume a dos elementos: 

1) El saldo inicial de efectivo. 

2) Entradas pronosticadas de efectivo que son: 

. Ventas de contado. 

. Cobranza de cartera. 

. Cobranza de deudores. 

e Incremento de pasivo por entregas de efectivo. 

. Incremento de capital en efectivo. 

(Madrorio, 1995: 47). 

Todas las técnicas anteriores son mds que nada enfocadas a niveles de 

caja y bancos, pero también se hablé al principio de este capitulo de los valores 

a corto plazo como una forma de efectivo o de hacer que éste proporcione un 

rendimiento extra, es por ello que a continuacié6n se citan las inversiones a corto 

plazo més representativas en nuestro pais. 

Las inversiones a corto plazo deben presentar las siguientes caracteristicas: Un 

mercado accesibles y una probabilidad minima de que pierdan valor (seguridad 

de capital) (Gitman, 1995: 282). 

El mercado accesible consiste en que sea rdpida la conversién de un valor a 

efectivo cuando asi se desea, tiene dos caracteristicas que son la amplitud y la 

profundidad. La amplitud no es més que contar con suficientes miembros y la 

profundidad es la capacidad y deseo de compra del mercado, siendo esta 

ultima la m4s importante. 

La seguridad del capital se entiende como el hecho de que el valor no sélo 

pueda venderse con prontitud, sino que cuando esto suceda, sea al mismo o un 
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mas elevado precio, independientemente de las ganancias o intereses que haya 

rendido. 

Anteriormente se habl6 de la combinacién de inversiones y del nivel éptimo de 

efectivo, ahora es momento de dar las opciones para reforzar a éste con los 

valores negociables a corto plazo y buscar la mezcla perfecta. Para ello es 

necesario citar todos los instrumentos, o los mas importantes, de inversién en 

valores a corto plazo, como acciones, CETES, papel comercial, aceptaciones 

bancarias, udibonos, opciones, v otros mAs. 

Para el maestro Martin Marmolejo, una accién es la unidad monetaria del valor 

de una sociedad (Marmolejo, 1994: 7). 

La acci6n es un titulo de propiedad de una empresa, puede ser un instrumento 

de inversi6n a corto plazo muy bueno cuando se usa con fines especulativos, si 

es facil desprenderse de él y pertenece a una organizacién con buena reputacién 

y cotizacién bursatil ascendente. 

Los CETES 0 certificados de la tesoreria “son titulos de crédito al portador por 

los cuales el gobierno federal se obliga a pagar una suma fija de dinero en fecha 

determinada. Son emitidos por conducto de la Secretaria de Hacienda y Crédito 

Pdblico. El agente financiero (intermediario para su colocacién y redencién) es 

el Banco de México” (Marmolejo, 1994: 347). 

Los CETES presentan como caracteristicas: 

- Gran liquidez. 

- Gran seguridad. 

— Se negocian exclusivamente a través de casa de bolsa. 

Se emiten todos los jueves. 

~ No podr&n exceder el vencimiento de un afio. 

Para personas fisicas no causan impuestos. 

Permanecen en el Banco de México. 
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El papel comercial es un pagaré sin garantfa de alguna institucién de crédito y 

es emitido por sociedades anénimas que formen parte del Registro Nacional de 

Valores e intermediarios, por lo que se deben escoger empresas con prestigio 

para sentir el respaldo a la inversién. El plazo de estos documentos puede 

variar de uno a 360 dfas y su valor nominal es de $100.” m.n. o algtin miltiplo. 

Las aceptaciones bancarias presentan las siguientes caracteristicas: 

son letras de cambio giradas por las empresas, 

las cuales deber4n estar domiciliadas en México, 

son titulos a corto plazo; 

son giradas a su propio orden y 

son aceptadas por instituciones de banca multiple con base en lineas de crédito 

que dichas instituciones han otorgado previamente a las empresas emisoras 

(Vézquez, Gasca; 1996: 84). 

Unicamente pueden ser emitidas por personas morales y la garantia con que 

constan es la responsabilidad solidaria de la instituci6én de crédito involucrada, 

sus plazos mds comunes entran en el rango de 7 a 182 dias. Su colocacién puede 

ser mediante la bolsa de valores o directamente la institucién bancaria ponerlas 

a disposicién del publico. 

El pagaré con rendimiento liquidable al vencimiento es un instrumento emitido 

por bancos, y sus tasas varian segiin el mercado, tienen bajo riesgo y plazos 

semejantes a las aceptaciones, depositandose en el INDEVAL. 

Los udibonos son un instrumento de reciente creacién, que evita la pérdida de 

poder adquisitivo del dinero y en un primer momento eran sélo a mediano y 

largo plazo con una tasa de interés fija, no muy atractiva, pero con la seguridad 

inicialmente citada. 

Se considera como una inversién liquida porque puede revenderse en el 

mercado secundario antes de la fecha de su vencimiento, corriendo el pequefio 

riesgo de que si bajara mucho la inflacién (dificil en nuestra situacién actual) 

crearia déficit y nadie lo querria comprar. 
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Las opciones son contratos que dan a su poseedor la posibilidad de comprar o 

vender bienes subyacentes, como acciones, metales o contratos de futuros (Lopez, 

1996: 90). 

Hay cuatro tipos de opciones: 

Opcién larga de compra. Adquiere el derecho a comprar el bien del que se 

habla, incluso antes de su vencimiento si ve que esto le reditéa una ganancia. 

Para ello, paga una prima a la opcién corta. 

Opcién corta de compra. Recibe la prima y est4 obligado a vender cuando la 

posicién larga a silo decida. 

Opcién larga de venta. Mediante el pago de una prima adquiere el derecho e 

vender cuando le conviene. 

Opcién corta de venta. Obligado a comprar cuando la posicién larga lo decide. 

La empresa debera buscar cudl es la opcién de menor riesgo y mayor beneficio 

posibles acorde con sus necesidades, ha de decidir entre el pago o recepcién de 

las primas y sus correspondientes riesgos. 

4.2 INVENTARIOS. 

EI inventario lo forman todas aquellas existencias de materiales o 

articulos que una empresa tiene disponibles para transformar en productos 

terminados o para vender como tales. Hay tres tipos principales de inventarios; 

de materias primas, de productos en proceso y de productos terminados. Las 

materias primas son todos los insumos necesarios para la produccién; los 

productos en proceso son aquellos materiales que ya sufrieron alguna 

transformaci6n pero no estAn listos del todo y, los productos terminados, son 

los que ya pueden enviarse al mercado para su venta, siendo éstos Gltimos los 

que nos ocupan por tratarse nuestro estudio de empresas comerciales. 
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4.2.1 Objetivos de su administraci6n. 

Citaremos en este punto dos criterios diferentes acerca de lo que debe 

proporcionar la administracién de inventarios; el primero, de Steven E. Bolten, 

engloba esto en dos puntos: 

« Minimizar la inversién en inventarios. 

e Hacer frente a la demanda del producto facilitando las funciones de 

produccién y ventas. 

Lo anterior es con el motivo de evitar una inversién estética y que incluso 

genera costos, sin detener la produccién o perder pedidos (Bolten, 1992: 539 y 540). 

Para Manuel E. Madrojio los objetivos de la administraci6n de inventarios son 

seis: 

1. Determinar su invetsién 6ptima de acuerdo a los recursos de la empresa. 

2. Abarcar los intereses de produccién, ventas y finanzas; es decir, coordinar las 

4reas de la empresa. 

3. Una adecuada rotacién de los mismos para evitar deterioros, obsolescencia, 

mermas o desperdicios. 

4. Contar con existencias suficientes. 

5. Evitar la pérdida de clientela por falta de existencias. 

6. No frenar la produccién. 

(Madrono, 1995: 130). 

Estos objetivos caen también en lo sefalado anteriormente, no tener dinero 

desaprovechado o una inversién que nos cueste, sin perder operatividad. 

4.2.2 Consideraciones para fijar sus cantidades. 

Para decidir cudnto debemos invertir en el inventario, Leenders, England 

y Fearon lo resumen de forma muy practica en que cada articulo que esté en 
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existencia debe tener un costo por tenerlo menor al que se tendrfa por no 

tenerlo; para ello se van a ponderar cada uno de dichos costos que son: 

Costos_de envio, mantenimiento_y posesién. Incluye el transporte y 

manipulacién, espacio para almacenarlos, equipo para su manejo dentro de las 

instalaciones de la empresa, obsolescencia, robos, seguros, entre los mas 

importantes, 

Costos por ordenar o por comprar. Estos son todos los gastos de oficina y 

papeleria. 

Costos organizados. Los que estructuran una corrida de produccién. 

Costos por estar fuera de existencia. Es el costo por pérdida de oportunidades 

de ventas o por perder tiempo. 

Costos por variaci6n de precios. Pérdida de descuentos por volumen o por 

cambios en las condiciones econémicas del entorno. 

(Leenders, Fearon, England; 1992: 191-192). 

En la actualidad hay varias técnicas para fijar un nivel aproximado al éptimo de 

inventarios, de las que encontramos: 

El método ABC, que consiste a grandes rasgos en separar el inventario en tres 

grupos muy generales, de los cuales el primero tiene la caracteristica de que es 

el que ocupa menos espacio pero significa el mayor porcentaje de valor, el 

segundo esté nivelado en cuanto a inversién y tamafio fisico, y el tercero es el 

mas grande en espacio ocupado, pero el menor monetariamente. 

E! dividirlos asi permite establecer prioridades en su manejo y control, evitando 

que los sistemas destinados para ello tengan un costo mayor que el de los 

mismos inventarios. 

Para los inventarios existen también razones financieras para su anélisis, como 

son. 
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Rotacién de inventario _ Costo de ventas 
  

de producto terminado  Promedio de inventarios de articulos terminados 

  

  

Rotacién de inventarios  _ Costo de produccié6n 

de produccién en proceso — Promedio de inventarios de produccién en 

proceso 

Rotacién de inventarios Costo de materia prima 

de materia prima ~  Promedio de inventarios de materia prima. 

(Madrofio, 1995: 133) 

Se puede obtener por este medio, informacién sobre cuando se cambia el 

inventario 0 mercancfas que nos est4n afectando negativamente. Para obtener 

los promedios de inventarios se pueden tomar los saldos inicial y final de un 

periodo y dividirlos entre dos o bien, por la media de todos los dias. 

Hay también una formula para calcular el lote éptimo de compra que supone 

un reemplazo inmediato y que no nos faltan materiales, y se expresa como 

sigue: 

Q= / 2D@2 

3 

Donde: 

Q= Cantidad det lote. 

D = Demanda anual. 

C2 = Costo de pedir. 
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C3 = Costo de mantener. 

4.2.3 Seguridad de los inventarios. 

Como después de todo la férmula anterior se basa en suposiciones y no 

en todas y cada una de las situaciones en que se puede ver envuelta la empresa 

y, por otra parte, las consideraciones en cuanto a las necesidades de inversién 

en iriventarios Ilevan un margen de error inherente a Ja toma de decisiones 

hecha por humanos, es conveniente tener un respaldo que evite quedarnos sin 

operar. 

Ademés de los errores de célculo hay otras dos situaciones que pueden exigir 

un mayor inventario: Aumento stibito de la demanda o fallas en las entregas de 

los proveedores. Sin embargo, al igual que el inventario normal de la empresa, 

las existencias de seguridad implican un aumento en los costos de la entidad, 

por lo que el monto de éstas debe fijarse de modo que sin afectar la economia 

interna satisfaga a los clientes en todo momento e incluso se aprovechen 

oportunidades de venta inesperadas. 

Otro aspecto de la seguridad de los inventarios es el de analizar por separado 

las causas de su insuficiencia o exceso para poder controlarlas. El maestro 

Madrofio cita algunas de ellas: 

* Causas del exceso: 

¢ Deseo de no perder reputacién mercantil. 

¢ Aprovechamiento de descuentos y ofertas. 

Falta de coordinacién entre compras, ventas y producci6n. 

Falta de planeacién de inversiones. 

* Fines especulativos. 

* Causas de insuficiencia: 
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¢ Crisis de recursos financieros que pueden acarrear: 

» Aumento en los costos de control de inventarios. 

=» Mercancia deteriorada. 

» Mercancfa obsoleta. 

» Tener que bajar precios de venta. 

» Incremento de desperdicios. 

= Pérdida de otras oportunidades de inversién. 

» Incremento en el costo del capital. 

» Alza de las fugas de mercancia. 

{Madronio, 1995: 152). 

La seguridad de los inventarios, como bienes que son de la empresa, también 

exige su cuidado fisico; de el estado en que se mantiene, del manejo cuidadoso 

y de evitar extravios. 

Para ello existen también una serie de controles que nombraremos brevemente 

junto con los que garantizan los otros aspectos de un inventario que 

pudiéramos decir que es sano. 

El primer punto es el control tanto de las cantidades como del correcto 

almacenamiento del inventario; en cuanto a cantidad ya se habl6é 

suficientemente de consideraciones y técnicas para fijarla, en el renglén de 

almacenamiento se debe buscar que la materia prima o productos no se dafien y 

que sea facil su distribucién. 

El control de la calidad de las entregas de los proveedores evitara rezagos por 

devoluciones posteriores o gastos por tener que renovarlos. 

Otro tipo de control es la administracién del riesgo, que no es ms que asegurar 

los inventarios contra posibles siniestros, pero sin que el monto de los seguros 

tenga repercusiones fuertes en las finanzas. 
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Un control mds que se puede nombrar, dificil y molesto al aplicarse, es la toma 

de inventario fisico; ayuda ésta al aseguramiento de que las condiciones y las 

cantidades de las existencias, sean las estimadas. 

Los vales de entrad y salida de almacenes ayudan a la vigilancia continua del 

inventario, ya que asignan responsabilidad a los involucrados en la distribucién 

y recepcién de sus contenidos. 

42.4 Alternativas para empresas pequeifias. 

Las empresas que no cuentan con recursos econémicos suficientes para 

una administracién y control de inventarios mas exacta y detallada podran y 

deberdn ejercer controles y acciones correctivas que les resulten de bajo costo y 

complejidad. 

Pueden realizar tabulaciones del nimero de articulos en el almacén, hacer 

anotaciones sencillas sobre la salida del inventario y de las ventas del mismo o 

por medio de una relacién inventario-ventas, cuyo minimo, al ser alcanzado, 

fijar4 el momento en que debe hacerse el reordenamiento (Bolten, 1992: 555). 

Generalmente las empresas de menor tamajio se ven obligadas a mantener un 

margen de inventarios mayor del que desean, porque sus proveedores no se 

sienten tan comprometidos con ellos como se sienten con empresas mayores, y 

no siempre surten a tiempo como para que el empresario pueda confiar en 

cdlculos para reordenamiento. 

El problema de los inventarios se debe compensar con un manejo h4bil del resto 

del capital de trabajo. 
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4.3 CUENTAS POR COBRAR. 

Las cuentas por cobrar se conforman de documentos por cobrar, 

acreedores diversos y clientes, siendo éstos ultimos de mayor importancia 

porque son producto de la operacién normal de la empresa, que ofrece créditos 

para atraer mayores ventas. Se consideran pues, como un mal necesario que 

necesita de una regulacién cuidadosa para no descapitalizar al negocio. Alguno 

s de los puntos a cuidar son, segtin Madronio, los siguientes cuatro: 

* Cuénto invertir en cuentas por cobrar. 

* Lineas mAximas de crédito por cliente. 

%* Plazos maximos de crédito. 

%# Sistema adecuado de cobranzas. 

A continuacién se hablaré de las politicas para cuentas por cobrar. 

4.3.1 Politicas. 

Las politicas son los lineamientos que va a aplicar la empresa para 

regular sus créditos a clientes, debiendo buscar que sean adecuadas tanto las 

polfticas como las formas de aplicarlas y darles seguimiento. 

Se debe tomar en cuenta la solvencia econémica del cliente, antecedentes 

crediticios y posibilidades de la empresa; as{ como las variables siguientes: 

Volumen de ventas. Es normal esperar que el volumen de ventas se incremente 

con la concesi6n de créditos, pero a veces las mismas ventas no permiten dar un 

plazo extra de tardanza a la captaci6n de ingresos. 

¢ Inversién en cuentas por cobrar. E] tener cuentas por cobrar cuesta, porque al 

aumentar la cartera de clientes se pierde control y algunos de ellos no pagan 

en tiempo. 

© Costos de cobranza. Incluyen los sueldos de cobradores, papeleria y demds 

elementos par hacer efectivo el pago del cliente. 
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* Costo de capital. Los financiamientos que la empresa estA obligada a 

contratar para solventar sus operaciones mientras no recupera el dinero de 

sus ventas. 

« Gastos por cuentas incobrables. Hay riesgo, si se relajan las polfticas, de hacer 

transacciones con entidades que no paguen después; perdiéndose no sélo la 

venta, sino ademas, dinero extra en procedimientos de cobro. 

4.3.2 Vigilancia de las politicas de créditos y del pago de los mismos. 

Previo a la concesién de crédito a un cliente ya en particular, es de 

primera exigencia analizar ciertas variables como la solvencia o capacidad de 

pago; los antecedentes crediticios que posee, si paga puntualmente atin en 

épocas de crisis econémicas (que dicho sea de paso, son en las que hay més 

urgencia del cobro de cuentas); la liquidez del cliente en caso de que todos sus 

acreedores le requirieran los pagos a una vez; el llamado colateral, que es la 

capacidad de la empresa para garantizar el pago de su mercancia conservando 

la propiedad de ésta (que no la posesién, obviamente), mientras no sea vendida 

por el cliente y no se haya cubierto el adeudo que la misma caus6; la 

cuantificacién del riesgo, que trata de establecer lo més preciso posible las 

consecuencias negativas que se pueden presentar por la concesién del crédito. 

La informacién anterior puede obtenerse de los estados financieros que le 

pidamos al potencial comprador y cotejando estos datos con referencias que nos 

puedan dar instituciones financieras y otras empresas con quienes haya tenido 

tratos, calculandose un “plazo promedio de pago” y comparandolo con los 

planes y posibilidades crediticios de la empresa. Es importante dejar bien 

establecidas las condiciones en que se est4 otorgando el crédito que son: 

¢ El periodo del mismo. 

¢ El descuento por pronto pago. 
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¢ El periodo para hacerlo valido. 

« Intereses moratorios y, 

© Causas de cancelacién del crédito (como por ejemplo el descubrir que la 

informacién presentada es falsa). 

(Gitman, 1995: 303). 

Cabe sefialar que no siempre se tendré que hacer un estudio tan detallado del 

cliente; cuando éste muestra signos o ya se sabe que no va a comprar 

regularmente, no vale la pena darle el crédito 0, sila compra es de escaso valor, 

es ilégico pensar en gastar en una investigacién quizds mds de lo que estamos 

recibiendo por dicho concepto. 

4.3.3 Cobranza. 

Las politicas de cobranza consisten en los métodos utilizados para hacer 

efectivo el cumplimiento de] crédito por parte de los clientes. 

No se debe presionar mucho a los compradores sin antecedentes negativos por 

dos razones principales: La primera, no les agradaré la realizacién de negocios 

con nuestra empresa y, segunda, no hay que gastar la pélvora en infiernitos, es 

un gasto innecesario cobrar a quien va a pagar confiablemente. 

Hay varias etapas por las que pasa la cobranza, que se torna mas exigente con el 

paso del tiempo, siendo la primera una notificacién por escrito hecha en 

amables términos y subiendo de tono si es la segunda o tercera vez que se 

envia. Las Hamadas telefénicas suelen ser el siguiente paso, realizAndolas el 

encargado de las ventas o del crédito, buscando arreglar sin pleitos el adeudo o 

bien, el abogado de la empresa cuando el cliente asume una postura 

presumiblemente negativa. Las visitas personales tienen como fin ejercer una 

presién més directa sobre la persona (fisica o moral) provista de mercancias por



nosotros. Las agencias de cobro liberan a la empresa del proceso exigente, pero 

también de un alto porcentaje del monto de las transacciones. Finalmente existe 

el recurso legal, que debe dejarse como una opcién no muy deseable (por su alto 

costo y ruptura con el cliente), aplicdndose cuando los sintomas de morosidad 

perenne implican una amenaza seria. 

Se han desarrollado férmulas complejas para la explicacién y manejo de los 

cobros, por autores de gran nombre en el mundo de la teoria financiera (como 

Gitman y Bolten), pero que el profesor Madrojio opina deben adecuarse a la 

realidad de nuestro medio, por lo que propone un modelo que debe obtener 

informacién que enseguida se enumera: 

1. Utilidad bruta en ventas de contado, por conducto de un estado de 

resultados. 

2. Importe del costo de cobranza, calculado al multiplicar el costo determinado 

por cobranza a la cartera de crédito. 

3. Utilidad bruta ajustada a ventas a crédito y con descuento, se obtiene el 

nuevo estado de resultados y se le disminuyen los costos de cobranza y 

descuentos. 

4. Costo de incobrabilidad. 

5. Determinacién de la mejor combinacién de ventas a crédito y de contado. 

{Madrofio, 1995: 118). 

Generalmente una cartera de crédito aumenta en las Hamadas “temporadas 

altas” en las empresas comerciales, y en nuestro pais es comtin que al momento 

de recuperar lo invertido en las cuentas por cobrar la moneda haya perdido 

valor real, por lo que cualquier entidad que pretenda navegar exitosamente en 

épocas duras deberé fijar su atencién en como reducir las cuentas por cobrar 

mediante la promocién de ventas a contado, ya sea fijando descuentos sobre 

precios de lista o cargando intereses a los créditos y su incumplimiento y, el 
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conocido uso de tarjetas bancarias, que permite el cobro Agil y el pago diferido 

de los clientes. 

4.3.4 Financiamiento de las cuentas por cobrar. 

Para evitar contraer compromisos que nos permitan soportar la carga de 

las cuentas por cobrar, se opta por ciertas formas especiales de financiamiento 

de las mismas. 

Para comenzar, encontramos lo que se conoce como factoraje, por medio del 

cual la empresa entrega la totalidad o una parte de su cartera a otra conocida 

como factor, que se las arregla para cobrar a los clientes su adeudo y, al hacerlo, 

retiene una parte para si por concepto de honorarios. A veces incluso, se venden 

las deudas al factor, liberando a la empresa de la probabilidad de que éste 

tampoco pueda hacer efectivo el cobro. 

El factoraje presenta las ventajas de que ahorra los gastos de cobranza y por lo 

regular se asegura el cobro, con la consecuencia de perder un porcentaje de éste. 

Otra opcién es el seguro de crédito, que es “el pago de la indemnizacién de una 

parte proporcional de las pérdidas que sufra el asegurado a consecuencia de la 

insolvencia total o parcial de sus clientes deudores por créditos comerciales”. Es 

operado por la Compafifa Mexicana de Seguros de Crédito (COMESEC) que 

tiene como socios a Bancomext y a 35 compafifas de seguros del pais, 

pudiéndose adquirir una péliza global que cubra todos Ios créditos a clientes 

por un periode determinado no mayor a un afto o una péliza especifica para 

casos aislados o para operaciones a més de un afio. Cubre tanto riesgos 

comerciales como politicos y se sugiere que se sigan los principios establecidos 

par su funcionamiento: 

1. Principio de la globalidad. Asegurar todas las operaciones para disminuir los 

riesgos. 
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2. Principio _de_participaci6n del riesgo. A parte de pagar sus primas 

correspondientes, el asegurado debe correr parte del riesgo de incobrabilidad 

para que se interese por que se hagan efectivas las gestionas para recuperar 

Ja cuenta. 

3. Principio de la naturaleza de las pérdidas. El seguro sélo cubre la insolvencia 

del deudor. 

4. Principio_de_la_impugnacién del contrato_comercial. Cuando haya 

discrepancias entre la empresa y el cliente, la aseguradora no saldré 

perjudicada por ningtin motivo. 

5. Principio de la cobranza, Al haber un seguro, no se libera a la persona 

vendedora de tratar de recuperar las deudas. 

6. Principio de _la diferencia con el aval. El seguro se pagar4 hasta que se 

compruebe la incobrabilidad y no en casos de una simple mora. 

4.4 CUENTAS POR PAGAR. 

Es muy comdn que los proveedores concedan crédito a la empresa, 

fijandole a ella condiciones especificas, un periodo por el cual va a durar el 

crédito y en general, acuerdos muy semejantes a los que nosotros establecemos 

a nuestros clientes. La entidad que goza de estos créditos buscar4 tener mayores 

plazos que los que concede a su vez a los clientes, para asegurares liquidez yun 

excedente disponible para obtener rendimientos extras (ver subcapftulo 4.1.2). 

4.4.1 Politicas, 

Aqui, es unicamente citar que la utilizacién de todo tipo de 

financiamiento a corto plazo y el porcentaje que representaran de nuestros 
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activos, depende de la perspectiva de la gerencia, del riesgo que se quiera tomar 

y del modelo de administracién del capital de trabajo que se pretenda. 

Es conveniente financiar parte de nuestras operaciones con las cuentas por 

cobrar, no sélo no se dispone de capital abundante, sino que ademas se pueden 

buscar nuevos horizontes de inversién y los financiamientos a largo plazo son 

muy caros. 

Las f6rmulas para cuentas por cobrar y efectivo estan muy relacionadas con la 

fijaci6n de un adecuado nivel de financiamiento de alta exigibilidad, de los 

cuales se hablaré de manera m4s amplia en el subcapitulo siguiente. 

4.4.2 Financiamiento. 

Las fuentes de financiamiento a corto plazo est4n principalmente 

integradas por obligaciones que se adquieren y que vencen en un plazo de un 

afo o menos. Las hay sin garantia, es decir, que no comprometen ninguno de 

los activos de la empresa y aparecen como documentos por pagar o 

acumulaciones de pasivo y son resultado de las operaciones normales de la 

empresa; o con garantia, que requieren de la presentaci6n de un bien que 

garantice el pago. 

4.4.2.1 Fuentes de financiamiento a corto plazo sin garantia. 

Generalmente las cuentas por pagar se originan en lo que se denomina 

“cuenta abierta” en la compra de materias primas. Las condiciones de este tipo 

de crédito se establecen en la factura y el fin del mismo es precisamente 

financiar la adquisicién de materias primas; entre las condiciones antes citadas 

se encuentran el periodo de pago, el descuento por pronto pago, intereses 

moratorios, fecha en que inicio el crédito, entre otras de menor relevancia.  



Los pasivos acumulados se forman de los adeudos por servicios ya recibidos 

cuyo costo no ha sido cubierto. Lo mds comin en este renglén son los sueldos y 

salarios y los impuestos; para ambos el tiempo de manipulacién es limitado. 

Por otro lado, hay fuentes bancarias de fondos a corto plazo sin garantia, de los 

cuales el mas popular en el Ambito empresarial es el autoliquidable; consiste en 

que los recursos del préstamo van a crear los fondos para pagar el mismo; tiene 

como finalidad apoyar a las empresas en sus crisis temporales mas agudas. 

Las fuentes de financiamiento a corto plazo sin garantia que son comunmente 

otorgadas a las empresas son tres: 

V 

2) 

Documentos de crédito. Se firma un pagaré o letra de cambio donde se 

establecen las cldusulas del crédito. Se necesitan buenos antecedentes 

crediticios ya que vencen a treinta o noventa dias generalmente. Las tasas 

de interés que se manejan son bajas y pueden ser de tipo fijo -o con un 

rango determinado- 0 bien flotante, provocando estas dltimas grandes 

estragos financieros en el pais. 

Lineas de crédito. Es un convenio entre un banco comercial y la empresa, 

que regularmente funciona por el periodo de un afio. Este sistema 

elimina Ia necesidad de cuestionar la confiabilidad del cliente cada vez 

que pude dinero, el banco sélo pediré estados financieros recientes y 

proyecciones econémicas que tiene la empresa. Para fijar el interés se 

habla de una tasa minima mas un porcentaje. Este interés se puede pagar 

en las parcialidades convenidas o por adelantado en forma de descuento, 

lo que aumenta la tasa efectiva del mismo. El monto de la linea de crédito 

es el limite maximo por el que el cliente puede pedir un préstamo, y se 

fija de acuerdo con medidas restrictivas como pueden ser: 

. Saldos compensatorios. Abrir una cuenta en el banco que 

represente un pequefio porcentaje de la linea de crédito, de modo 

que se compruebe la solvencia del cliente. 
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. Cambios operativos. Es el derecho de revocar la linea de crédito en 

todo momento que el banco adquiere si no le gusta el rambo que 

toma el manejo de la empresa-cliente, o bien quien regiré el futuro 

de ésta incluyendo sus relaciones crediticias. 

. Cancelaciones anuales. Es la exigencia que se establece al 

prestatario para que tenga un saldo en cero en su crédito por un 

numero cualquiera de dias, asegurdndose la institucién bancaria de 

que no se convertirA éste en una obligacién a largo plazo y que se 

utiliza en lo pactado al momento de su concesi6n. 

3) Convenios de crédito revolvente. Es una linea de crédito que garantiza al 

que la consigue la disponibilidad de fondos en todo momento, pero exige 

una comisién independientemente de los intereses acordados para cada 

préstamo que se lleve a cabo, 

La empresa puede recurrir ademds a fuentes extraordinarias de financiamiento 

liquido que no requieren garantia como es la emisién de papel comercial (se cité 

en el punto 4.1.2 desde un punto de vista de inversién) 0 los préstamos 

privados. 

4.4.2.1 Fuentes de financiamiento a corto plazo con garantia. 

Para las empresas que apenas comienzan o que no tienen historial 

crediticio, les es dificil obtener préstamos a corto plazo no asegurados y tienen 

que garantizar con activos las solicitudes de los mismos, que son mAs costosos y 

se conceden con un monto tres veces menor al respaldo ofrecido, por lo que 

deben solicitarse hasta que se han agotado las posibilidades de un 

financiamiento sin garantias. 

Los préstamos asegurados se realizan con la mayor formalidad y de la manera 

ms especifica posible.



La garantia, mientras cumple en mayor forma con ciertos requisitos, es mas 

aceptable, el prestamista pondré mucha atenci6n en: 

« Su vigencia. Que no le quede poca vida util por delante. 

e Su liquidez. Que sea facilmente convertible a efectivo. 

© Porcentaje del préstamo. 

e Tasas de interés y comisiones. 

Los tipos de préstamos con garantias existentes en México son los siguientes: 

1) 

2) 

Obtenidos de proveedores y acreedores mediante la expedici6n de titulos 

de crédito como: 

Letras de cambio. El girador da orden incondicional al girado para 

que realice el pago a un tercero llamado beneficiario. No se pueden 

cobrar intereses y tienen que presentarse para su aceptacién. 

Pagarés. Por medio de ellos el suscriptor se obliga a pagar al 

beneficiario, pudiéndose pagar intereses normales y también 

moratorios. 

Obtenidos del sistema financiero mexicano. 

Préstamos directos o quirografarios. Se establece como garantia un 

pagaré y un aval. Regularmente son a 90 dias. 

Descuento de documentos. Se entrega a la institucién bancaria un 

titulo de crédito a nuestro favor, recibiendo a cambio su importe 

menos la tasa de descuento. 

Crédito comercial irrevocable. Es para la importacién licita de 

bienes cualquiera, se realiza mediante una carta de crédito entre el 

banco nacional que respalda a la empresa importadora y el banco 

receptor en el extranjero con que trata el vendedor. 
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Aceptaciones bancarias. Ahora le toca el turno a la empresa de 

emitir sus propias letras de cambio bajo su buen nombre para que 

una institucién bancaria las coloque en el mercado de dinero (ver 

4.1.2). 

Crédito prendario. Se garantiza con un titulo de crédito y un bien 

mueble (prenda), como inventarios que se resguardan en 

almacenes generales de depésito. Esta prenda servird para otorgar 

efectivo hasta por el 70% del monto de la misma, emitiéndose un 

bono de prenda con el que se exigira el remate de las garantias si 

no se cubre el crédito en el vencimiento establecido (Madroiio, 

1995:70-76). 
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CAPITULO 5. 

INVESTIGACION DE LA MUESTRA PARA EL CASO PRACTICO. 
  

5.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION. 

5.1.1 Objetivos e hipétesis de la investigacién 

OBJETIVO GENERAL: 

Demostrar la importancia de la administracién del capital de trabajo para 

el desarrollo adecuado de una empresa. 

OBJETIVOS PARTICULARES: 

. Remarcar la importancia de la liquidez en toda empresa. 

° Ayudar a sanear las finanzas de las empresas en estudio mediante el 

disefio, y de ser posible el seguimiento posterior, la aplicacién de planes 

de administraci6n de activos y pasivos circulantes. 

. Analizar cuidadosamente cada uno de los componentes del capital de 

trabajo y el trato que se les da en las empresas. 

. Proponer un plan financiero claro y factible que permita a la 

administraci6n de las empresas el cumplir con sus objetivos de 

operacién. 

. Sentar un precedente de la conveniencia de planear formalmente el 

manejo del capital de trabajo en las organizaciones. 

49 

  

  
 



HIPOTESIS 

Mientras mds tormal y especifico sea el control de las cuentas de activos y 

pasivos a corto plazo de las empresas mayor sera la liquidez de la 

mismas y obtendraén con ello, ademas de la viabilidad de operacién 

necesaria, la facilidad de aprovechar oportunidades econémicas que se 

les presenten. 

5.1.2 Instrumentos para la recoleccién de datos. 

Para la investigacién que se llevé a cabo, fue necesario recabar informacién 

tanto de manera cualitativa como de manera cuantitativa, por lo que se ha 

decidido aplicar entrevista y observacién en alguna (s) de las empresas 

seleccionadas para la muestra donde se nos permita el acceso, ademas de 

aplicar un cuestionario con el formato que se muestra a partir de la pagina 

siguiente: 
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CUESTIONARIO. 

  

EL OBJETIVO DEL PRESENTE CUESTIONARIO ES DE CARACTER 

ESTRICTAMENTE ACADEMICO. LA INFORMACION QUE AQUi SE 

MANIFIESTE SERA UTILIZADA UNICAMENTE CON EL FIN DE ESTUDIARLA 

Y OBTENER LAS CONCLUSIONES NECESARIAS PARA EL TRABAJO DE TESIS 

PRETENDIDO. UNICAMENTE TENDRAN ACCESO A ELLA EL INTERESADO 

Y PERSONAL DOCENTE QUE LE ASESORE Y EXAMINE. 

1. Cite por favor los datos generales de su empresa. 

Giro. 
  

  

Afios que lleva laborando. 

Ubicaci6n. 
  

2. ¢Cémo considera la situacién actual de su empresa? 

  

3. {Qué problemas financieros ha tenido tltimamente? Sefale. 

- Falta de liquidez. - Disminucidén de ventas. 

- Nula capacidad de pago. - Cartera vencida de clientes. 

- Exceso de inventarios. - Elevacién de costos y gastos. 

- Altos intereses financieros._ 

4. gDe qué manera ha visto minada su solvencia? 

- Pagos a proveedores con retraso. 

- Pago de intereses moratorios. 

~ Pago atrasado de néminas, teléfono y demas servicios. 

5. {Podria pagar sus adeudos si en este momento le exigieran la totalidad de sus 

montos? Si No 2A qué atribuye lo anterior? 

  

6. ¢Considera que su empresa sigue siendo un buen negocio o que puede llegar a 

serlo? Si No gpor qué? 

St 

 



  

  

7. ¢Cémo fija el monto de sus existencias en efectivo? 

- Por experiencia. 

- Considerando los egresos mensuales. 

- No lo considera necesario. 
  

  

  

  

- Otros. 

8. ;Maneja su negocio un fondo de caja permanente? Si_ No 

9, gConoce técnicas de administraci6n de efectivo? Si_ No__ 

Indique cuales. 

10.;Realiza usted inversiones a corto plazo? Si No__ 

Alternativas que utiliza 

11.zManeja usted inventarios elevados? Si No 
  

12.;Aprovecha descuentos? Si No 
  

  

13.;Fija usted un estandar de compras 0 un punto de reordenamiento? (Es decir 

que si utiliza alguna forma matemiatica de calcular cudndo debe hacer su 

pedido para no quedarse sin mercancia ni tener excesos de inventario). 

Si No 

14.;Maneja técnicas de administraci6n de inventarios? Sejiale cuales. 

  
  

  

  

15.;Qué tanto espacio ocupan sus inventarios 0 qué cuidados especiales le exigen? 

  

  

  

16.;Tiene mermas por caducidad u obsolescencia? Si No 

{A cuanto ascienden?   

17.,Son cumplidos sus proveedores? Si No 
  

18.,De qué manera clasifica y atiende a sus clientes? 

- Tiempo como cliente. 
  

  - Monto de la compra. 
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~ Recomendaciones y referencias. - Puntualidad en los pagos._ 

19.;Da crédito a sus clientes? Si__ No 
  

20.;Qué procedimiento sigue para otorgar crédito? 9. 

  

  

21.zQué medidas toma con los clientes morosos? 

- Cobro de intereses moratorios.___ 

- Suspensién de crédito.___ 

- Cobranza via legal.___ 

22.Indique en qué gastos incurre para la cobranza. 

- Gastos de correo.__ 

- Teléfono, 

- Abogados._____ 

- Papeleria.__ 

- Gastos del cobrador.. 
  

23.;Qué ha hecho para agilizar la cobranza? 

- Ofrecer descuentos. 

- Promociones de mercancia 

24.,Otorga descuentos? sSobre qué bases? 

  

  

25.;Qué informacién le solicitan sus proveedores? 

- Estados financieros_____ 

- Referencias comerciales y bancarias___ 

- Principales clientes, informacién general____ 

26.;Programa sus pagos alos mismos? Si___ No__. 

27.;Qué porcentaje representan sus proveedores con respecto a las deudas totales? 

10a25%___ 26a50%____ 51a75%_ 

28.;Qué financiamientos a corto plazo tiene con la banca? 

Créditos quirografarios. Créditos prendarios.. 

53 

 



Créditos revolventes. Otros. 

29.Causas de que se retrase en los pagos. 

  

- Falta de liquidez. - Disminucién de ventas. 

- Nula capacidad de pago. - Cartera vencida de clientes, 

- Exceso de inventarios. - Elevacién de costos y gastos. 

- Altos intereses financieros. 

30.Sigue algun plan financiero para mejorar su liquidez? 

Si No. Explique 
  

  

Sa



5.1.3 Determinacién de la muestra 

Para seleccionar la muestra se partié de los datos de cantidad de empresas 

pequefias de giro comercial en la ciudad de Uruapan, proporcionados por la 

Camara Nacional de Comercio de la localidad, los cuales no son completamente 

claros debido a que sus clasificaciones no coinciden con las citadas por los 

principales autores de administracién de pequefias empresas; dejando sentada 

la existencia de 25 empresas con once a quince empleados y 72 registradas con 

mas de este nimero, sin delimitarlas en estratos superiores. Es por ello que la 

muestra no se obtuvo en base a férmulas estadisticas sino buscando un pequeno 

numero de comercios de las caracteristicas de tamano requeridas con diversas 

mercancias y que fueran suficientes para revelar una tendencia, al mismo 

tiempo que permitieran el acceso al conocimiento de su situacién financiera de 

modo confiable. De hecho en un principio la investigacién estaba designada 

para un caso en particular, pero se amplié el campo de la investigacién con el 

fin de validar su importancia y sus conclusiones. Por todo ello, se tiene un 

grupo de seis empresas muy diferentes entre si -la primera se dedica a la 

compra-venta dematerial estructural, en otro caso el objeto de la mercaderia son 

lubricantes para automéviles, otra mds de instrumentos musicales, una 

empacadora de aguacate, una de vinos y licores y otra de refacciones 

automotrices- cuya confiabilidad es poco o nada cuestionable y de las cuales 

una destaca por aplicarsele ademas la observacion directa (esta empresa era la 

elegida originalmente para las indagaciones). Cabe mencionar que se habla de 

la confiabilidad a que se refiere el la frase anterior tiene que ver con el vinculo 

que se establecié con fa gente allegada a la informacién, pero mas que nada se 

trata de que sélo se busca una tendencia y el andlisis de algunos casos. La 

muestra pequena tiene las ventajas de un estudio mas cercano y profundo de 

cada uno de los componentes de la misma y de recomendaciones menos 
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generales. Sin mas que decir ademds de lo encontrado en los estudios, se 

presentan a continuacién los resultados. 

5.1.4 Respuestas a los cuestionarios. 

A continuaci6n se muestran las respuestas de los encuestados para dar pie al 

analisis consiguiente; las preguntas de cardcter cuantitativo se ilustraron por 

medio de graficas para una visién més clara. 

1. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA. 

Esta pregunta de reconocimiento reviste mayor importancia de la que se 

pudiera apreciar a simple vista tratandose de sujetos de investigacién que vana 

permanecer en el anonimato, pero para hacer honor a la verdad tiene dos 

tazones que le dan sustento, siendo la primera de ellas que el giro especifico de 

las empresas obligan a diferentes tratamientos de sus problemas; y la segunda 

es que dan validez a la muestra al ensefiar la variedad y aleatoriedad en su 

selecci6n ademas de que no se escogieron empresas que surgieran con 

desventajas de ubicaci6n o que hayan surgido dentro de la crisis. 

2. {COMO CONSIDERA LA SITUACION ACTUAL DE SU EMPRESA? 

Esta pregunta se planteé con un fin doble, el tratamiento a dar a las empresas 

seglin sus condiciones actuales y, por otra parte, indagar si hay una real 

conciencia de que existen problemas en el negocio o se cae en contradicciones. 
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3. PROBLEMAS FINANCIEROS. 

as 

28 

1 oy 
taka de outa exceso de altos dleminucién —cartera wiovacibn de 

  

liquktex spnchd do Inventarioe Intereses  devertas = venckia «= costusy 
financieros: gastos 

  

4. SOLVENCIA MINADA. 
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pagos a Pago de otros pagos 

conretraso moratorios 
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5. gPODRIA PAGAR TODOS SUS ADEUDOS SI SE LOS 

EXIGIERAN EN ESTE MOMENTO? 

  

6. gSU EMPRESA SIGUE SIENDO UN BUEN NEGOCIO? 

  

e
e
 

ae
 
a
 

      

a 

A pesar de las respuestas plasmadas anteriormente, toda la 

muestra tiene fe en la salvacién de su negocio; las razones de 

ello van desde el crecimiento del mercado y de la calidad que 

pueden ofrecer, la estabilidad actual (del negocio), la existencia 

de utilidades hasta la ilusién en el potencial que se tiene (jo se 

tuvo?). 
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7. COMO FIJA SUS EXISTENCIAS EN EFECTIVO? 

3 

26) 

2 

1 

1 

0.5) 

al . 1 
OTROS EXPERIENCIA CONSIDERANDO NOLO 

EGRESOS CONSIDERA 
MENSUALES NECESARIO 

La técnica sugerida por uno de los encuestados con este 

respecto fue la de un reporte de inventario con costos y 

existencias. 

8. ,MANEJA UN FONDO DE CAJA PERMANENTE? 

No 
11% 
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9. gCONOCE TECNICAS DE ADMINISTRACION DE 

EFECTIVO? 

    

NO 
87% 

De las dos personas que dijeron conocer técnicas de 

administraci6n de efectivo una de ellas se limit6 a citar la 

utilizaci6n del presupuesto del mismo, mientras que la otra 

manifest6 desconocer el nombre de éstas, !levandonos a la 

pregunta obligada jes eso realmente conocerlas? 

10. ZREALIZA INVERSIONES A CORTO PLAZO?



Aquf las respuestas si presentaron opciones mds variadas que 

se comentaran en su momento en el anidlisis. 

11. ;MANEJA INVENTARIOS ELEVADOS? 

  

12. sAPROVECHA DESCUENTOS? 

NO 

67% 
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13. ,TIENE FIJADO ALGUN PUNTO DE REORDEN? 

  

si 

14. gCONOCE TECNICAS DE ADMINISTRACION DE 

INVENTARIOS? 

NO 
CONTESTO 

50% 

33% 

NO 
17% 
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En este punto si quedé manifiesto un desconocimiento total de 

lo que se estaba hablando, pues se confunde la administraci6n 

con la valuacién de inventarios para efectos contables. 

15. ,;QUE TANTO ESPACIO OCUPAN SUS INVENTARIOS O 

QUE CUIDADOS ESPECIALES LE EXIGEN? 

Esta pregunta serd analizada mds adelante cuando se toque el 

punto de los gastos que representan los inventarios. 

16.  gTYIENE MERMAS POR CADUCIDAD U 

OBSOLESCENCIA? 
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17. SON CUMPLIDOS SUS PROVEEDORES? 

PARCIALMENTE 
NO 17% 

si 
66% 

18. ;COMO CLASIFICA A SUS CLIENTES? 

  

  

        1 

0 a   
  

MONTO DE LA RECOMENDACIONES TIEMPO COMO PUNTUALIDAD EN 
COMPRA Y REFERENGIAS CUENTE LOS PAGOS



19. ;OTORGA CREDITOS? 

  

20. ;QUE PROCEDIMIENTO SIGUE PARA OTORGAR 

CREDITO? 

La tendencia de las respuestas fue principalmente a trabajar de 

forma inicial de contado, recibir una solicitud de crédito 

acompafiada de referencias, analizar dicha solicitud con base 

fundamental en la solvencia econémica del cliente y proceder al 

otorgamiento bajo distintas condiciones. 
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21. ,QUE MEDIDAS TOMA CON LOS CLIENTES MOROSOS? 

4 

35 

3 

25 

2 

15 

1 

05 

o+ 

INTERESES SUSPENSION COBRANZA 
MORATORIOS DE CREDITO VIA LEGAL 

  

      

22. EN QUE GASTOS DE COBRANZA INCURRE? 

5 

45 

4 

35 

25 

1 

9. 

° 

TELEFONO ABOGADOS GASTOS 

a
a
w
a
n



23. QUE HA HECHO PARA AGILIZAR LA COBRANZA? 

    

      

B
u
b
a
b
a
u
 

Bw
 

2 a
 

  

OFRECER PROMOCIONES: 
DESCUENTOS cON 

MERCANCIA 

24. 3OTORGA DESCUENTOS? ;SOBRE QUE BASES? 

Las respuestas fueron muy diversas y se estudiar cada caso 

detenidamente. 

25. ~QUE INFORMACION LE SOLICITAN SUS 

PROVEEDORES? 

ESTADOS REFERENCIAS PRINCIPALES 
FINANCIEROS COMERCIALES CLIENTES 

Y BANCARIAS 
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29. ;CUALES SON LAS CAUSAS DE QUE SE RETRASE EN 

LOS PAGOS? 
x 

15 

4 | | w 

FALTAOE NULA EXCESO DE ALTOS DISMINUCKNN §=CARTERA ELEVACION 
LIQUIDEZ + CAPACIDAD INVENTARIOS INTERESES DEVENTAS VENCIDA DECOSTOSY 

DE PAGO FINANCIERDS GASTOS. 

30. SIGUE ALGUN PLAN FINANCIERO? 
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Las personas que estén Ilevando a cabo un plan financiero lo presentaron de 

maneras diferentes, siendo en realidad una sola de ellas la que lo esté haciendo. 

Uno de los encuestados no mencioné en que consiste su plan, quien sj lo lleva 

bien a cabo es en relacién con los plazos de proveedores y a clientes; una tercera 

empresa cita como plan la reduccién estricta de gastos, pero eso es mas bien una 

disposicién obligada por su situacién y no por que se haya contemplado en 

alguna estrategia normal. Aunque suene repetitivo, queda manifestado el 

preocupante indice de desconocimiento de técnicas reales de administracién 

financiera de lo mds generales combinado con la creencia de estarlas utilizando, 

lo cual puede ser mas peligroso que el simple hecho de no conocerlas 0 de 

omitirlas. 

En el siguiente punto son presentadas las situaciones de una manera que se 

preste para tenerlas bajo estudio y que se dé paso a buscarles una solucién, 

aunque sélo sea en una primera fase de propuesta. 

Para la mejor interpretacién de las graficas, cabe mencionar que el hecho de que 

algunas de Jas mismas tengan un numero de respuestas superior al nimero de 

encuestados es debido a que se escogieron dos o més opciones no excluyentes. 

5.2 EVALUACION DE LA SITUACION ACTUAL. 

5.2.1 Problemas. 

El problema de las empresas que forman la muestra parece ser, de modo 

general y principal, el empirismo en cuestiones financieras de primer orden, ya 

no se diga en lo referente a cémo manejar la liquidez; y por otro lado, la falta de 

conciencia de la situacién real por la que atraviesan y de las amenazas que se les 

presentan para ensombrecer su futuro. Lo anterior quedé plasmado en las 
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respuestas, incoherentes en ocasiones, que se dieron a los cuestionarios yala 

observacién cercana de uno de los casos. Debido a la variedad (que por otra 

parte da riqueza) de los giros que se hallaron dentro del ramo comercial de las 

entrevistadas, y a las diferentes situaciones manifestadas, vamos a presentar los 

problemas particulares de cada una de ellas para después englobarlas en lo que 

se pueda generalizar, dando pie a propuestas generales y particulares. 

La primera empresa maneja un producto perecedero que es necesario mover 

con cierta rapidez, dice tener problemas de liquidez y pago retrasado a sus 

proveedores, ademas de que no podria pagar sus adeudos al momento actual. 

Muestra coherencia en lo respondido, pero eso no le va a ayudar a mejorar la 

situaci6n financiera. El que indique que su empresa es un buen negocio no es 

falso, simplemente tiene un problema por mala planeacién de su capital de 

trabajo que le ha dificultado la operacién, pero la situacién no es insalvable; lo 

que afirmamos se apoya en los hechos de que no manifiesta desesperacién en 

sus respuestas y que no considera necesario fijar existencias en efectivo a pesar 

de que reconoce su falta de liquidez y de que si maneja un fondo permanente en 

caja que esta demas decir que es insuficiente porque la causa no es el inventario 

elevado (no tiene) en el que ademas aprovecha descuentos de compra y no 

manifiesta en general que le sean un impedimento para laborar de manera 

adecuada. 

El Gnico aspecto que nos hace dudar que la mala fijacién de efectivo sea el unico 

problema, es el de que los pagos a proveedores se han estado haciendo con 

retraso y que sin embargo se habla del aprovechamiento de descuentos, j;quién 

concede descuentos en pagos atrasados?; ademas concede créditos a sus clientes 

que pueden ocasionarle un periodo de escasez de efectivo si compra al contado 

para aprovechar descuentos. Por lo manifestado en las respuestas finales, sus 

telaciones de cuentas por cobrar y pagar en general lo le implican muchos 

gastos, no tiene créditos bancarios y no tiene un alto indice de morosidad de sus 

clientes. 
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Por ultimo, recalca en la causa de el retraso en los pagos la falta de liquidez y 

aunque dice seguir un plan financiero, no nos da ningtin detalle de ello, lo que 

puede ser que realmente no est4 bien definido y estructurado. 

El siguiente encuestado es, segun lo manifiesta, un auténtico sobreviviente de la 

crisis de 1995, pero que atin tiene problemas con sus inventarios, que no son 

perecederos pero tampoco un articulo de consumo que por Jo mismo se ha 

estancado en sus ventas. Aunque la raz6n es diferente, el problema es el mismo 

que en fa empresa anterior: falta de liquidez, imposibilidad de cubrir sus pagos 

si se le requiriesen de una vez. No es extrafio que un negocio que sobrevive a 

semejante situacién econédmica como Ja que atravesamos sin ser una potencia 

comercial se considere bueno, lo que si es de lamar la atencién es que se asiente 

la problematica de no poder cubrir las obligaciones y se diga que se tiene 

liquidez. 

Este problema se puede hacer mayor en un futuro si los inventarios 

permanecen inmdviles y sin el manejo de técnicas presupuestales para el 

efectivo que dice desconocer, aunque por otra parte maneja inversiones a corto 

plazo que indican un manejo un poco mejor del capital de trabajo. 

Nos preguntamos si el problema con los inventarios no es influenciado por la 

funcién de compras que quizds toma los descuentos de manera indiscriminada 

y que al final son perjudiciales, aunado a que no se fija ni siquiera el punto de 

reorden y no se conocen técnicas de administracién de inventarios el espacio 

que exigen éstos es un gasto que muchas veces no se considera. 

Parece no tener problemas en lo que se refiere a cuentas por cobrar y por pagar, 

siendo sus inicas deudas las imprescindibles cuando se manejan operaciones 

de crédito comercial. 

Para terminar, es muy curioso que no considere necesario un plan financiero en 

las condiciones actuales de su negocio, dado que éste es un elemento prioritario 

en cualquier empresa y que su problema de inventarios no parece que se vaya a 

detener solo, por el contrario lo puede ir ahorcando; siendo el colmo que 
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teniendo elementos para salir adelante pierda totalmente la capacidad 

econémica de operacién por no considerar necesario dejar el empirismo. 

El siguiente cuestionario arroja una informacion inicial bastante halagadora, no 

hay problemas de liquidez ni de solvencia, se puede pagar y se tiene un 

mercado en crecimiento, ademas de que se nota menor empirismo en su manejo 

del efectivo; sin embargo, ;hasta que punto una oportunidad tal como un 

mercado en crecimiento puede llegar a ser un riesgo o un obstéculo para una 

administracién limitada? Es grave el hecho de que se confundan técnicas de 

administracién de inventarios con los métodos de valuacién del mismo, dado 

que maneja inventarios altisimos (para una pequefia empresa tres bodegas 

hablan de grandes volimenes de mercancias) que pueden en un momento dado 

estancarse y restar liquidez si las técnicas para el efectivo no resultaran ser tales. 

Una situacién extrafia del caso que se presenta aqui es que sus proveedores no 

rebasan el 25% de las deudas totales y sin embargo no se tienen créditos con la 

banca, ;qué representa el resto de las deudas? 

De repente se atrasa en los pagos y las causas que se presentan dan lugar a un 

andlisis muy interesante: cartera vencida de clientes a pesar de los multiples 

cuidados manifestados en el trato de las cuentas por cobrar, falta de liquidez 

ocasional y “disminucién de ventas”. De estos ultimos dos es raro que no se 

haya manifestado la falta de liquidez desde un principio como uno de los 

problemas que se le presentaban a la empresa y la disminucién de ventas 

contraria lo citado en cuanto a un mercado en crecimiento. La falta de un plan 

financiero para una empresa con miras a expandirse es demasiado grave. 

El siguiente cuestionario mostré algunos de los datos mas interesantes de toda 

la muestra, necesita ayuda urgente segun lo manifiesta su situacién 

autodefinida como critica y el cimulo de problemas financieros manifestados: 

falta de liquidez, altos intereses financieros, disminucién de ventas, cartera de 
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clientes vencida, elevacién de costos y gastos y, si hubiéramos puesto “otros” 

como opcién del cuestionario, es muy posible que incluyera mas. 

Su falta de solvencia se refleja en los tres aspectos que se le dan a escoger en la 

pregunta y nos agrega que se ha retrasado en el cumplimiento de otros 

compromisos ademas de no poder pagar la totalidad de sus adeudos (obvio), 

por falta de liquidez y de ventas. 

Este caso tiene su punto més desconcertante cuando el encuestado expresa que 

tiene un buen negocio. No concebimos un buen negocio que no vende, que no 

tiene liquidez y que esta terriblemente endeudado. La empresa puede tener un 

amplio potencial en el mercado, ofrecer la mejor calidad, pero en la realidad 

fundada en datos econémicos ha fracasado. El estudio de estas respuestas 

presenta material que pareceria escrito por Conan Doyle, porque esta empresa 

no maneja inventarios elevados, conoce y aplica técnicas de administracién de 

efectivo y no revela un manejo empirico de sus operaciones; la respuesta al por 

qué se encuentra en problemas se la empieza uno a imaginar cuando se observa 

la parte de las cuentas por cobrar y por pagar. 

En cuanto a la parte final de las preguntas, éstas confirman los principales 

problemas que se expresaron al principio y cuyas causas creemos se 

esclareceran en el siguiente punto; también se revela la desesperacion en el plan 

financiero que parece del FMI: reduccién estricta de gastos. 

La empresa de la que a continuacién examinaremos sus respuestas comienza 

citando que su situacién actual es muy buena y que su unico problema 

financiero es la cartera vencida. El primer aspecto negativo que muestra es la 

mala planeacién financiera al retrasarse en Pagos y pagar intereses, si la 

situacién es buena no hay por qué dejar que ello suceda; maxime que dice 

contar con reservas para cubrir todos sus adeudos y que sigue reportando 

utilidades. 
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Se sigue el hilo de fa mala planeacién financiera al encontrar indicios de que 

esto ocurre por desconocimiento, pues manifestaron no entender la pregunta 

relativa a las existencias de efectivo y el no conocer técnicas para su 

administracién. Los problemas de inventario no son una realidad para este 

negocio pero pueden llegar a existir porque se manejan empiricamente y es el 

segundo caso que confunde su administracién con su valuacion. 

Ademés de [a cartera vencida, sufren de todos los gastos expuestos para 

cobrarla, incluyendo el ofrecimiento de descuentos; sin embargo da gusto 

conocer que no se salen de su esquema de pagos a los proveedores, que son sus 

lnicos acreedores practicamente. Puede ser que esta empresa sea la que menos 

ajustes necesite en el presente y la que pueda adaptarse més facil a algunos 

cambios para afrontar el futuro. 

La ultima empresa se reservé para este lugar debido a que en ella hubo la 

facilidad de adquirir informacién no sélo por medio del cuestionario aplicado 

sino también por observacién. Su situacién se manifiesta como estable, pero ello 

se puede deber a las facilidades del giro, porque por otro lado tiene problemas 

de inventarios, de baja en las ventas, cartera vencida y la elevacién de sus costos 

y gastos. La cartera vencida ocasiona a su vez el pago retrasado a los 

proveedores. 

No es raro que se cite que el negocio es bueno porque ya indicamos que el giro 

ha proporcionado muchas facilidades que sdlo son medianamente 

aprovechadas. 

Pasando a la parte del cuestionario que se refiere al efectivo, se manifiesta que 

no se maneja un fondo de caja permanente, pero pudimos constatar lo contrario, 

aunque éste slo cubre necesidades pequerfias debido a su monto; no se conocen 

técnicas de control del efectivo y no se realizan inversiones a corto plazo. En 

cuanto a inventarios, se buscan los descuentos y se manejan inventarios 

elevados, pero muy disparejos de una a otra mercancia segiin se observ6; lo que 
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es una franca muestra de que la funcion de compras esta interviniendo de 

manera negativa en las finanzas de la empresa, en resumen los inventarios 

estén mal manejados. 

No se cumplen tampoco las politicas de cuentas por cobrar, pues cada vez las 

referencias o trémites exigidos para tramitar créditos se vuelven mas flexibles y 

muchas veces no se trabaja con ellos de contado antes de la concesién de los 

mismos. Se marca la cobranza por la via legal, pero no se ha aplicado realmente. 

Los descuentos se aplican sin estandares fijados y sin un control estricto. 

Los pagos a proveedores s{ se programan, el problema estriba en que no se 

cumplen los tiempos estipulados. Se habla de un 50% de representacién de los 

proveedores en relacién al resto de los acreedores, siendo estos Ultimos un 

misterio. 

No hay ningtin plan financiero establecido y se puede concluir que la funcién 

de finanzas no sélo carece de estructuracién formal sino que no se le ha dado et 

cuidado que merece, el empirismo se siente en el ambiente y ello haré que nos 

ocupemos muy a detalle en los siguientes puntos y en las propuestas en este 

caso. 

Agrupando ahora la problematica de la pequefa empresa comercial en nuestra 

localidad de modo que se pueda hacer un estudio general, tenemos que las 

graficas arrojan como principales problemas financieros la cartera vencida yla 

elevacién de costos y gastos, notandose la influencia de la situaci6n econémica 

en general, pero se suponen otras causas que se tratarén con mayor amplitud en 

el siguiente punto. En cuanto a los sintomas de falta de solvencia, el que los 

pagos a proveedores sean los més afectados tiene dos caras; es bueno que no se 

estén pagando més intereses moratorios que el concepto anterior, porque los 

costos financieros son realmente altos, sin embargo, los proveedores tienen una 

paciencia limitada que no debe sobrepasarse so pena de perder la operatividad 

por falta de mercancias. 
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El que la solvencia de la mitad de la muestra esté gravemente afectada no es 

algo inesperado, lo que si lo es a veces es la poca relaci6n que tiene la crisis 

economica en relacién con la responsabilidad de la mala administracién. Es 

cierto que negocios sin liquidez pueden seguir siendo buenos si superan la 

etapa de emergencia, pero cuando no son solventes hay que aplicar un plan 

financiero rapido. 

El efectivo si se toma muy en cuenta en las empresas investigadas, las fallas 

radican en la falta de conocimientos para un manejo mas adecuado y menos 

azaroso. 

Los inventarios son un problema mas grave porque no se estan observando las 

reglas de su cuidado financiero; esto traeria mayores consecuencias de tratarse 

de industrias por lo complejo de sus materiales y su diversidad, pero no deja de 

ser preocupante en la muestra. 

La relacién de cuentas por cobrar y cuentas por pagar tiene gran relevancia 

para los encuestados porque se manifesté la existencia tanto de créditos de los 

proveedores como de los otorgados a clientes, ademas de que los problemas 

que mas se repitieron fueron en relaci6n con ambos aspectos. Todas las 

empresas programan pagos, la falla no ha estado en la planeacién, sino en la 

ejecucién de lo estipulado. 

Para dar paso a las posibles causas de las zozobras de esta muestra, diremos 

que es realmente preocupante que no se le dé la importancia requerida al hecho 

de tener un plan financiero general que permita el accionar de una entidad 

comercializadora. 

5.2.2 Causas posibles. 

Siguiendo la ténica del anAlisis de los problemas, veremos los casos 

particulares y después agruparemos lo que les es comtin en los origenes de los 

mismos. 
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La primer empresa se crea problemas adicionales a la mala situacién comercial 

al no fijar técnicamente sus existencias de circulante, esto es un hecho 

fundamentado en la creencia de que no es necesario que cité en sus respuestas 

al cuestionario. Pero quiz4s lo mds grave es la interferencia de la funcién de 

compras, {por qué? Porque si no se exceden en inventarios (se compra sobre 

pedidos de los clientes) y aparte de ello se llega a retrasar en los pagos y se le 

concede descuentos es porque estén pagando al contado. Es decir, ;de qué otra 

forma es que se retrasan en los pagos si se vende todo el inventario de forma 

relativamente pronta si no es por el periodo de traslado de la mercancia a su 

destino ademés del plazo de crédito que conceden que por la disparidad de los 

plazos de clientes y proveedores y cémo es que consiguen descuentos sino por 

pagar al contado? No se aprovechan los descuentos de compras por volumen, 

porque se tendria mayor lentitud en la rotacién de inventarios, y un retraso que 

no se considere como para suspender estos descuentos es porque cae en un 

periodo de crédito normal (al no cumplirse la condicién de contado) o bien se 

buscan los descuentos por pronto pago dentro del plazo del mismo crédito. 

En resumen, los dias de recuperacién del dinero de las ventas son demasiados 

para poder cubrir las necesidades de efectivo de la organizacién, pero no se 

tiene cartera vencida de clientes asi que el error esté en la relacién comercial con 

los proveedores, agravado ello por la falta de planeacién del efectivo. Se nota 

como antecedente de lo expresado la falta de estructuracién de un 

departamento de finanzas. 

El segundo caso es diferente en cuanto al fondo de sus problemas. Afectado en 

buena medida por la falta de dinero en los bolsillos del comin de la gente yel 

que su producto no es ni por mucho de consumo basico (refacciones), se ha 

visto abrumado de repente por la cantidad de inventario inmévil en su bodega. 

La falta de visién financiera de la administracién no le va a ayudar en nada, lo 

anterior se expresa porque dice abiertamente que no puede pagar todos sus 
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adeudos pero existe liquidez (?), no todos sus pagos estan vencidos, pero un 

descuido puede atorar sus actividades regulares. 

Ya en la parte del cuestionario dedicada a los inventarios se nota francamente 

que no se controlan en cuanto a las finanzas en lo mas minimo, se manejan las 

existencias en mercancia a la antigua, comprar lo mas que se pueda si se obtiene 

un mejor precio sin considerar qué tanto se puede vender, qué costos inherentes 

a esto se verdn negativamente afectados, la falta del dinero capturado en las 

bodegas y los pagos extras que terminan por minimizar o anular el descuento 

tan 4vidamente buscado. 

Por los datos salidos de sus respuestas es de considerar lo anterior como el 

tinico problema de indole econémica de el negocio, pero el que necesita un 

cambio de perspectiva administrativa mds profundo o de lo contrario el que 

mds pronto se convertiré en un dolor de muelas; es frustrante tener con que 

responder a una situacién, tener las piezas necesarias y colocarlas en el lugar 

inadecuado. Si las ventas y el margen de utilidad no han sido afectados (o han 

dejado de serlo) por fa crisis, es claro que hay un proceso de autodestruccién 

por mala administracién v que la causa de los sufrimientos es interna al 100%. 

Las empresas con dificultades no fueron necesariamente un mal negocio desde 

el principio; esto es lo que deberia pensar la gerencia de la tercera entidad 

interrogada cuando basa su futuro tinicamente en la bonanza actual y no en una 

estructura flexible y sélida a la vez. 

La causa de los problemas que tiene la empresa y, mas grave atin, de los que se 

prevén, es la falta de preparacion para la expansién en el mercado y de los 

cuidados que requiere el manejo de dinero y de los activos con que se cuenta. El 

conflicto aqui puede llegar a asemejarse mucho con el de la refaccionaria, falta 

de liquidez en alto grado, ocasionada por un exceso de inventarios de lenta 

rotacién que a su vez tiene su origen en un mal diagnéstico de la situaci6n. 
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La causa del mal estado de las cuentas por cobrar a pesar de todos los puntos 

que se cuidan para conceder un crédito es sencillamente que no se esté 

cumpliendo con dicho proceso de anilisis. Otra empresa m&s que no ha 

planeado el modo de cuidar su patrimonio. 

La situaci6n grave por la que atraviesa el siguiente objeto de estudio ha sido 

causada por la acumulacién de errores y la ayuda de un mercado sin poder de 

compra y lleno de competencia. Se contrataron créditos muy altos que estén 

comiéndose los ingresos de la empresa y que no se consideraron como un gasto 

a corto plazo, al fin y al cabo una parte de los financiamientos a largo plazo 

siempre es a corto plazo, de hecho hay que pagar mensualidades, que si no se 

toman y no se tiene una reserva de efectivo para contingencias, son suficientes 

para hundir al mas técnico de los administradores. La operatividad ya ha sido 

afectada por el hecho de que sélo se puede comprar lo indispensable por falta 

de dinero y de confianza de los proveedores que ademAs no son cumplidos. 

Un negocio asi no deberia otorgar crédito cual ninguno so pena de pagar 

recargos por falta de convertibilidad de los mismos. 

EI plan financiero de desesperacién puede ser por la falta de capacidad para 

cumplir con las obligaciones basicas que ha contraido esta entidad, pero el 

reducir los gastos no es la solucién cuando los sacrificados no se escogen con 

cuidado. 

La causa del retraso en los pagos de la empresa que dijo contar con un operar 

fructificante no puede ser otra que la mala planeacién y la falta de formalidad 

en el funcionamiento de los aspectos financieros internos. Las fuentes de 

ingresos no le faltan y los egresos no se salen de lo normal; un problema grave 

manifiesto suele ser menos peligroso y més répidamente controlado que la 

suma de detalles desapercibidos a los cuales se les mantiene un ambiente 
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propicio para crecer, mas atin cuando se dice no tener las herramientas para 

detectarlos. 

El margen de tiempo en que la empresa puede financiarse con dinero de los & P p P 

proveedores es lo suficientemente amplio como para reportar ganancia por 

ponerlo a trabajar, pero no se esta planeando el pago de erogaciones ineludibles 

y en momentos de menor liquidez o de ventas lentas, puede agravarse la 

situacién. 

La empresa que fue sometida a observacién manifiesta diversas causas de sus 

dilemas, como son el incumplimiento de las politicas de crédito, la interferencia 

de las funciones de ventas y compras, el desconocimiento de la funcién de 

finanzas en cuanto a el gran apoyo que representa su estructuracié6n cuidadosa, 

el descontrol total de los inventarios y la mala planeacién de pagos; todo ello 

aterrizando en la inexistencia de un plan financiero que permita remediar los 

conflictos que si no son ya graves, sf son una amenaza latente digna de 

consideraci6n. 

Vamos a partir por la interferencia de las otras Areas, las cuales tampoco 

manifiestan procedimientos técnicos o cientificos en su manejo; el 

almacenamiento de la informacién indispensable no esté actualizado como 

deberfa v proporciona informacién inexacta y a veces poco util, se basa el 

criterio de ventas en la mercancia salida y no en los cobros hechos efectivos, las 

compras no estan bien programadas porque se quiere aprovechar descuentos 

de materiales que a veces abundan en el almacén y escasean otros que originan 

pérdida de ventas, aunado el problema que se paga con retraso dichos 

productos y se desembolsan cargos extras; los descuentos en las compras se 

nulifican por el efecto del exceso de inventario y Ia falta de liquidez. 

Las politicas de crédito no se estan aplicando, se autorizan plazos de pago para 

clientes sin las suficientes referencias o relaciones comerciales con la empresa, lo 

que ha ocasionado gran porcentaje de cartera vencida y un margen considerable 
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de cuentas incobrables. Lo peor del caso lo constituye el que no se cobran 

intereses moratorios ni se actualizan cuentas de hace dos aiios y en muchas 

ocasiones se ha renovado el crédito a personas morosas, que en Ia actualidad 

recurren al mismo comportamiento para sus pagos. 

Agregando causales de incongruencia en el manejo de los créditos, no se 

respetan los limites fijados para los mismos en cuanto a tiempo y monto, dada 

la flexibilidad que ha manifestado la gerencia y el incumplimiento de los 

compradores. 

En esta empresa (como en la mayoria de las entidades de tamatio limitado), no 

se ha visto la importancia que tiene el manejar cuentas claras y precisas a base 

de un sistema de informacién financiero y de una planeacién econémica sélida, 

cuidandose unicamente aspectos de ventas, compras y fiscales. El recurso 

financiero es todavia mas importante cuanto més escaso es, y es presumible que 

una pequefia empresa por préspera que sea, no debe darse el lujo de perder su 

capacidad econémica. 

Para terminar con las causas especificas de las dificultades de esta organizacién, 

es conveniente citar que el retraso en pagos no es justificable mAs que por 
descuido y causa el desprendimiento de dinero que puede costar caro en un 

momento de necesidad. 

Estudiando ya en conjunto las causas de los obst4culos con que se tiene que 
enfrentar la muestra objeto del estudio, definitivamente la elevacién de costos y 

gastos ha sido provocada por la situaci6n macroeconémica pero, aunque 

recurrente, este no ha sido de los problemas graves porque al fin y al cabo las 
empresas también subieron sus precios para conservar el margen de utilidad; la 
cartera vencida, por el contrario, si ocasioné y sigue provocando diversos 
trastornos al operar cotidiano de los organismos econémicos, hallando como 
causa principal de ello no a la depresién de los mercados tanto como a una mala 
planeacién y control de las cuentas por cobrar.



Los proveedores han sido los sacrificados en los pagos en razon de que sus 

intereses son menos onerosos que los de otros acreedores, pero la incidencia en 

este tipo de decisiones trae a la larga consecuencias igual de nefastas que las 

altas tasas bancarias. 

EI efectivo siempre es el elemento que més se cuida para efectos de liquidez, 

pero ha quedado latente el desconocimiento de técnicas para colocarlo donde 

mds provechoso resulte, al igual que el tratamiento para los inventarios, los 

cuales todavia se observan desde una perspectiva errénea y sin actualizar. 

Algo que queds latente es la necesidad de las empresas en crecimiento de 

manejar concesiones crediticias a riesgo de perder utilidades y liquidez, contra 

las consecuencias negativas en ventas de no hacerlo; es por ello que este punto 

debe manejarse con sumo cuidado y teniendo muy de cerca las cuentas por 

pagar y el control de efectivo e inversiones negociables. 

Los intereses moratorios no se han expandido como medida comin de presion 

para los pagos porque los acreedores “se dan de santos” con que les cubran el 

importe de los adeudos originales. 

La estructuraci6n de las actividades y funciones financieras no es lo que deberia 

y ello es grave. 

5.2.3 Relacién con otras areas. 

Se nombré a la funcién de compras como principal interventor externo de 

los problemas del departamento o actividades de finanzas, porque esta 

realizando sus operaciones en un contexto aislado a las demas necesidades de la 

entidad, le falta completamente la coordinacién y la aceptacién con un control 

de presupuestos por ejemplo. Los descuentos no caen mal cuando la situacién 

es propicia para ello, pero no son la regla de aprovechamiento de 

oportunidades, donde también podemos hablar de descuentos més atractivos 

por pagos rapidos o inversiones de efectivo de rendimientos a corto plazo. 
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Ventas es el otro departamento que necesita relacionarse mds con las funciones 

de obtencién y aplicacién de recursos monetarios porque esté considerando 

importante el vender aunque sea concediendo créditos costosos para la 

empresa, siendo que la venta real no se concreta (o por lo menos el beneficio 

que de ella se espera) en ese momento y que no siempre se hace cautivo al 

cliente por el simple hecho de tenerle confianza una vez. 

Las relaciones ptblicas también han sido causa de que se tomen ciertas 

opciones de compra y se acepte el diferimiento en el pago de las cuentas a favor 

de la empresa, agregando que no todo el personal es el adecuado para la 

funcién que desempenan actualmente. 

5.2.4 Grado de dependencia del medio ambiente. 

Las empresas que forman esta muestra no presentaron realmente el 

grado de afectacién del ambiente que esperdbamos, pero no por ello ausente 

como causa de la situacién en que se encuentran sea buena o mala. 

Ya se cit6 anteriormente que si afecta el monto nominal de los costos y también 

que se compensa con el manejo de los precios al publico, pero no se puede 

utilizar al medio circundante en ninguno de los casos como responsable tnico 

de los obstaculos atravesados o atin no librados, agregando que en la mayoria 

de ellos no es siquiera la causa primordial. 

Las empresas que se han preparado menos para enfrentar casos como el que se 

viviéd y que todavia no nos abandona, es légico que estén pagando mayores 

consecuencias, la empresa pequefia ya tiene las armas suficientes como para 

hacerse de una estructura que le permita una mayor adaptacién a las 

situaciones molestas que provocan los ciclos de la economia. Ya no se esté a la 

altura de las microempresas que tienen que sobrevivir de forma casi fortuita a 

golpes bajos del sistema econémico y es cierto también que son mAs vulnerables 
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que las medianas y grandes por lo que a cada una de ellas significa la pérdida 

de la misma cantidad de recursos. 

La organizaci6n en la que nos detuvimos un poco més por haber sido objeto de 

observaci6n directa muestra gran dependencia del medio, que hasta ahora, con 

altibajos, le ha favorecido, pero de igual forma est4 expuesta a que le dé la 

espalda de un momento a otro si no se ponen en juego ciertas tacticas que 

trataremos de poner en claro en el subcapitulo 5.3. 

En general todas las empresas cuyo principal problema sea el exceso de 

inventarios, tendran que depender en gran forma de lo que haga su gerencia de 

mercadotecnia o de ventas para salir adelante, pues el grado de intervencién de 

el mercado es demasiado alto; hay que mover esa mercancfa a como dé lugar. 

Quienes pugnan por mejorar su cartera, deben tener en cuenta que tienen la 

situacién basicamente en sus manos y deben cimentar muy bien los 

movimientos que realicen. 

5.2.5 Potencialidades. 

El mercado parece ser el principal punto de partida para que las 

empresas estudiadas puedan prosperar, todas ellas han dicho contar con la 

posibilidad de crecer gracias a las oportunidades latentes de ventas, incluso es 

ésta la raz6n de la confusién del caso perdido que piensa que su negocio sigue 

siendo bueno. 

La muestra se encuentra (salvo el caso anteriormente citado) en una buena 

posicién competitiva que no han podido o no han sabido aprovechar por 

cuestiones financieras mal aplicadas. 

Otra de las grandes oportunidades que tienen estas organizaciones es el hecho 

de que su volumen de operaci6n no es lo demasiado grande como para exigirles 

un capital tan fuerte como otras empresas, lo que les permite ir mejorando 

paulatinamente su liquidez si rectifican los manejos faltos de orden y 
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formalidad que han Ilevado hasta la fecha. Los negocios que estén en 

condiciones de progreso o de estabilidad pueden mantenerlas y superarlas si 

ponen un poco de énfasis al manejo de su capital operativo, no todo sera 

realizar grandes y costosos cambios, se dijo en pérrafos anteriores que pequefios 

pero graves detalles podian convertirse en problemas crénicos e incurables para 

una institucién comercial; sin embargo, antes de que se conviertan en eso siguen 

siendo detalles no tan dficiles de eliminar. 

5.3 PROPUESTAS DE SOLUCION. 

Llegando a la parte positiva de la investigacién, en que se acaban las 

criticas y se pasa al tratar de ayudar en todo lo posible a quienes tan 

amablemente abrieron sus puertas a este estudio; hemos de citar la 

conveniencia de que se cumpla con ciertas normas o requisitos para que lo 

propuesto pueda convertirse en realidad y que ésta sea satisfactoria. Es por eso 

que en un subcapitulo posterior se entregaran datos de qué se necesita para 

implantar las soluciones sugeridas enseguida y cémo llevarse a la prActica. 

Habiendo dejado claro todo lo respectivo a los conflictos y sus causas y de la 

necesidad de existencia de condiciones especificas para eliminarlos o 

disminuirlos pasamos al primer caso, la empresa sometida a doble técnica de 

recoleccién de datos. 

La funcién financiera es practicamente olvidada 0 desconocida para este ente 

con grandes posibilidades de éxito continuo, por lo que es necesario que se 

tome conciencia de que un negocio ya de estas dimensiones no puede limitar las 

actividades de ese tipo a la mera cobranza y contabilidad. Se sugiere una 

presupuestaci6n rigurosamente formal, dando especial interés a lo que se 

refiere a flujos de efectivo proyectados y presupuestos de compras.



El flujo de efectivo permitira de una manera sencilla y flexible acostumbrar al 

personal responsable de tomar decisiones con esta informaci6n a delimitar 

existencias de efectivo y a ampliar el panorama de las fuentes de ingreso rapido 

con que se cuente para trabajar. El presupuesto de compras se pide con el onjeto 

de no tomar descuentos a priori sin coordinarse con ventas y finanzas, ademés 

de una distribucién més racional de las mismas, evitando la disparidad 

presentada entre lineas de productos. 

Es indispensable también un sistema de informacién financiera y contable més 

rapido y preciso, desapareciendo la desorganizacién de las cuentas por cobrar y 

por pagar. Para el manejo del inventario se debe emplear una técnica que apoye 

para no tener mermas en la liquidez por aprovechar un descuento inttil a final 

de cuentas. Las técnicas tanto de manejo de efectivo como de control de la 

inversién en inventarios no son exactas ni infalibles, pero permiten un equilibrio 

en las aplicaciones financieras de una empresa. Las inversiones a corto plazo no 

estan muy generalizadas en ciudades pequejias con negocios de la misma 

indole, sin embargo hay cuentas bancarias a plazos menores de un aiio, y 

valores m4s que comunes que no son inalcanzables para una empresa con 

excedentes, 

Retomande el tema de inventarios para relacionarlo con las inversiones de 

sobrantes, es bueno decir que los materiales manejados por esta empresa no 

ocupan de muchos cuidados especiales pero s{ de gran espacio, si por lo menos 

se fija un punto de reorden se logrard tener espacio extra que puede ser usado 

para almacenar otro tipo de productos afines o servicios adicionales en donde 

se invierta algo del circulante con que se contaba para maximizar las utilidades. 

Un plan financiero permanente que sufra alteraciones o actualizaciones 

periédicas es de vital importancia para el funcionamiento de un departamento o 

por lo menos un encargado de las tareas econémicas. 
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La empresa que nos ocupa a continuacién manifestaba una situacién econémica 

favorable, la existencia de reservas monetarias y como principales problemas la 

cartera vencida y los pagos retrasados a sus proveedores. 

Un negocio en esas condiciones parece no tener por qué preocuparse, salvo que 

el mismo rumbo que lleva le va a exigir mucho més que el nulo conocimiento y 

organizaci6n financieros palpables en sus respuestas. 

Una programaci6n de pagos a proveedores es urgente debido a que no se halla 

otra causa que no sea la desorganizacién para el retraso en los mismos: el plazo 

de crédito recibido es mayor que el otorgado, hay liquidez y no hay otros 

acreedores que les presionen. El plan propuesto contemplara no dejar sin 

efectivo a la entidad pero asimismo evitaré el pago de intereses moratorios 

absurdos, la estructura de capital de trabajo que tiene la empresa es riesgosa 

cuando disminuyen las ventas si la existencia de reservas se fundamenta en los 

sesenta dias de crédito que tiene de superdvit y no en fondos bancarios o de caja 

suficientes cuando menos para gastos diarios. 

Un departamento fijo de finanzas dejaria de lado las confusiones respecto al 

manejo técnico de inventarios y efectivo. 

El caso siguiente quiz4s nos ocupe mayor tiempo en este capitulo y sus 

subelementos debido a que tiene un mosaico diverso de dificultades financieras 

y una de sus opciones seria cerrar. 

El aumento en ventas parece imposible en el corto plazo debido a que no se 

tiene los recursos para hacer crecer el volumen de operacién y a que el meollo 

del asunto es tener rentabilidad y liquidez inmediata. 

La situaci6n sf que es desesperante cuando se tiene por un lado la obligacién de 

cumplir los compromisos con los proveedores so pena de quedarse sin materia 

para operar y por otro préstamos bancarios que absorben r4pidamente lo que 

pudieran aportar las ventas. Los costos y gastos se deben reducir no en raz6n de 

las ventas, pero sf un poco; la exageracion en esta mengua seria 
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contraproducente al limitar mds todavia la capacidad de operacién. Una 

programaci6n equitativa de pagos a proveedores y acreedores bancarios tiene 

probabilidad alta de conseguir condiciones de tolerancia por los primeros de 

modo que no falte con qué trabajar. 

El presupuesto de efectivo no est4 siendo realizado bien o simplemente es un 

recordatorio de lo mala que es la situacién actual, pero no ha sido una 

herramienta tan eficaz como su alcance se lo permite (ni siquiera convence al 

duerio de que su negocio es malo. 

En lo sucesivo se deberé planear mds conservadoramente con relacién a la 

cantidad de mercancias que es conveniente almacenar y buscar una estructura 

de capital con mayor participacién de fuentes internas. Aunque suene trillado 

se requiere de una reestructuracién de las cuentas por cobrar de modo que se 

obtenga liquidez y se puedan cumplir los compromisos actuales que ahogan la 

salud empresarial del organismo. 

La reduccién de gastos ya se dijo que no debe tener el carécter de estricta en 

aspectos que limiten la capacidad productiva (de servicios) de el negocio, pero 

si se deben abrogar todos aquellos lujos que no se pueden solventar. 

Aquf se decfa que urge una reestructura, pero no va en relacién con regatearle 

al banco, sino de aplicar ésta a todos los sistemas financieros de la empresa, que 

ha quedado como una pequefia con operaci6n de micro y problemas de grande 

empresa. Los métodos habran de seguirse estrictamente para tratar de amainar 

la situacién de alarma. 

La entidad que proporcionaba datos de expectativas de crecimiento gracias a un 

mercado en expansién deberia hacerse de un sistema financiero més 

estructurado antes de lanzarse a una competencia a gran escala, confundié una 

técnica de valuacién con administraci6én de inventarios y no sabe realmente que 

nombre tiene lo que hace en relacién con el efectivo. 
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El orden que lleva para hacer sus compras aplicado a el manejo del capital de 

trabajo le hara ver que no es conveniente esa cantidad de inventario cuando se 

manifiesta una reducci6n en las ventas, por minima que sea. 

Ademés, metiéndonos en otros terrenos, es coneveniente que se asegure de el 

cumplimiento de los proveedores antes de pensar en crecer demasiado. Si al 

periodo de entrega normal, el proceso de venta y los dias de crédito; le 

agregamos unr retraso sustancial en la entrega de nuestros suministros, el 

periodo de recuperacién es demasiado amplio para la planeacién de la liquidez. 

Hubiera sido grato saber qué tipo de acreedores tiene la empresa ademas de sus 

proveedores que sélo constituyen un 10 a 25% de las deudas; aunque cabe la 

posibilidad de que los porcentajes hayan sido mal interpretados y se expresan 

con relaci6n a activos o capital, lo cual seria una ventaja en cuanto a solvencia. 

No ha sido muy halagador como comentébamos antes, el hecho de la 

contradicci6n acerca de la liquidez, lo que nos hace pensar que siempre se ha 

contado con ella, pero empieza a significar un problema a raiz del aumento en 

el volumen de las operaciones. 

Se sugiere la consideracién detallada de un plan financiero enfocado a el 

crecimiento de las actividades para hacer frente quizés a un cambio de 4mbito 

empresarial (de pequefia a mediana empresa) que cuide mas el manejo del 

inventario y la liquidez. 

Volvemos ahora a la refaccionaria donde vemos el segundo caso de liquidez en 

entredicho, teniendo su causa ésta en los inventarios y faltando visi6n o nocién 

de los conceptos financieros a la administraci6n. 

La consideracién dnica de egresos mensuales no es suficiente para fijar el 

efectivo cuando ya se tiene comprometida su disponibilidad por exceso de 

almacén. Este negocio debe ampliar su visi6n de sistemas y encuadrar a su 

empresa en un contexto tal. Las compras deben hacerse con mayor cuidado y



dejar pasar algunos descuentos para decir si a otras oportunidades de inversién 

oque el mercado mismo presente. 

Hay que mover un poco mds rapido el inventario, por lo que una politica de 

promociones y créditos un poco mas flexible puede ayudar en esta ocasi6n, se 

tiene un periodo relativamente corto de recuperaci6n por entregas rapidas y un 

sistema de cobranza 4gil que soportan la decisién. La progrmamcién de los 

pagos a proveedores debe llevarse con especial cuidado, quizés estirar todo lo 

que se pueda el plazo que se recibe de sus parte para apoyar la implantacién del 

sistema, lo que implicaria dejar pasar algunos descuentos que no sean muy 

significativos. 

Nuevamente es preciso recomendar una planeacién financiera encaminada a 

fortalecer los aspectos de liquidez del negocio, enfatizando en el manejo 

cuidadoso de inventarios en lo referente a la fijaci6n de sus cantidades; ya 

super6 la situaci6n de emergencia apoyado en el financiamiento realizado 

exclusivamente a través de proveedores y de recursos propios, por lo que una 

correcta combinaci6n de activos bancarios y de caja con las mercancfas le llevaré 

a salir adelante si es cierto que su mercado y su posicién competitiva son 

sdlidos. 

Para la dltima empresa (primera en el andlisis de los problemas), la que 

comercializa un perecedero, es de primera necesidad que se le induzca en el 

manejo técnico del efectivo, porque es ahi donde manifiesta su talon de Aquiles, 

al no tener existencias disponibles de este activo en el momento que se le 

requiere. Las técnicas de administraci6n de efectivo son muy diversas no sélo 

en sus caracteristicas sino en su grado de complejidad, por lo que se puede ir 

adentrando en ellas poco a poco. 

La excesiva toma dedescuentos, puede sustituirse por inversiones a corto plazo 

del efectivo mejor planeado que dejen rendimientos iguales o mayores al monto 

de las rebajas, ademas de que se obtendr4 un colchén de tiempo para recuperar 
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lo vendido a crédito y poder cubrir las obligaciones de los proveedores; los 

cuales estarén mAs satisfechos de tener un cliente cumplido en su plazo de 

crédito que uno incumplido al que se le estén otorgando descuentos por 

suponer que se comportaba de manera contraria. 

Los intereses moratorios podrian ser una base para no perder oportunidades 

por cartera vencida o retrasada, pactados en relaci6n a lo que se pierde por la 

falta de liquidez y que en un momento dado cubran las faltas de efectivo 

ocasionadas por el rezago o bien que sean un instrumento que apresure el 

momento de la recuperaci6n. Para balancear todo lo anterior, se pueden hacer 

descuentos exclusivamente por pronto pago; si no se ha juzgado conveniente 

hacer descuentos en el precio de Ja mercancia para no crear antecedentes de 

precios inaceptables, los descuentos por apresuramiento del crédito pueden ser 

por un monto menor al rendimiento que provocaria el tener invertido el 

importe de la compra por el plazo del crédito. 

Se debe tener especificado de manera més clara el tipo de planeacién econémica 

a llevarse y qu éste tenga el enfoque obligado por la falta de liquidez, es decir 

que su camino sea el que lleve a la empresa a controlar sus pasivos y activos a 

corto plazo mAs eficientemente. 

De manera general se ha evaluado hasta aqui la condicién de cada una de las 

empresas y también los resultados que se puedan conjuntar en un todo, esto 

ultimo para no perder de vista algunos de los objetivos de la tesis que se 

encaminan a dejar claras pruebas de el manejo insuficiente de las finanzas en la 

localidad a nivel de pequefios comercios, especificamente en el aspecto de 

capital de trabajo, que ha sido la causa del cierre de muchas empresas con 

potencial. 

Ademas se ha indicado que se tiene que hacer para solucionar todas estas 

carencias, siendo turno ahora de senialar las condiciones necesarias para llevar a 

buen término la implantacién de los procedimientos del cambio. De ahi que en 
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el siguiente capitulo se pidan esas condiciones para posteriormente describir los 

procesos de forma mas clara y detenida. 

5.3.1 Condiciones necesarias para la implantaci6n de propuestas. 

Después del ultimo parrafo del punto anterior que sirvié de predmbulo al 

presente, no queda més que comenzar a citar las herramientas requeridas para 

un trabajo de aplicacién de soluciones fructificante. 

La primera peticién rebasa casi la obviedad, un departamento de finanzas o por 

lo menos un encargado formal de esta funcién. Con decir que debe ser formal el 

encargo no exigimos un especialista en finanzas o un puesto nuevo en la 

empresa; lo nuevo debe ser el enfoque dado a esta parte de la administraci6n, 

que puede ser llevada a cabo por la misma gerencia, por el propietario o por 

quién se designe especialmente para ello. Se juzga conveniente la asesoria por lo 

menos en el momento inicial de la implantacién y de la asimilacién de las 

técnicas de capital de trabajo, en el caso de que no se deseé colocar una persona 

extra. 

A su vez también se pide que se tenga control por escrito de los aspectos 

involucrados en el capital de trabajo y que la informacién que al respecto se 

proporcione al gente encargada de tomar las decisiones de la materia llegue en 

forma oportuna; es triste y peligroso el hecho de que la informaci6n contable y 

financiera llegue con cierta tardanza de modo muy frecuente, dificultando no 

digamos la planeacién, sino la acci6n misma. 

Esté por dems decir también que se deben coordinar con la naciente funcién 

de finanzas las areas de compras y ventas, de modo que acepten que ya no van 

a tener el control de las operaciones de crédito ni de las decisiones sobre plazos 

y manejos para adquisiciones, sino que tendrén que reportar un plan ordenado 

explicando que ventajas consideran existentes en aprovechar la operaci6n 

solicitada al departamento o encargado de finanzas. 
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Por ultimo el porcentaje mds alto del éxito buscado una vez cumplidas las 

disposiciones anteriores estriba en el enfoque de sistemas, el cual seré aplicado 

al momento de ver los aspectos de capital de trabajo; es decir, que el efectivo sin 

considerar las técnicas de inventario no sirve, ni el islamiento de las cuentas por 

cobrar o por pagar. 

Esperarido se tomen en cuenta las sugerencias, y dandolo por un supuesto para 

fines exclusivos de este trabajo, no queda mds que pasar directamente a la 

implantacién de las mismas. 

5.3.2 Método de aplicaci6n de las propuestas. 

Debido a que una empresa pequefia no siempre tiene las herramientas de 

informaci6n necesarias para seguir una planeacién a largo plazo en aspectos 

econémicos (no est4 exenta de hacerlo en otras areas) de manera exacta, se 

propone subsanar esta deficiencia o desventaja por medio de planes financieros 

a corto plazo que se estén revisando constantemente, para por lo menos hacerse 

de una liquidez permanente que, por otro lado, salié a relucir como la dificultad 

mayor de empresas estables o con emergencias. 

Este plan financiero de corto plazo o conjunto de planes, deberan contemplar 

los cuatro integrantes del capital de trabajo ampliamente analizados en forma 

tanto teérica como practica y adaptarlos en lo que se refiere a caracteristicas 

mas especificas de cada organismo que no hayan salido a la luz después del 

estudio. 

Se recordar4 que una empresa tenia facilidads de su Ambito y que se le observé 

directamente. Pues bien, detallando lo que se le planteaba como posible 

solucién, debe eslabonar todos los procesos aislados que tiene en relacién con 

las finanzas, coordinar las acciones de compras con la situacién de cuentas por 

cobrar y por pagar asi como las ventas diarias y la situacién bancaria interna. La 
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elaboracién de presupuestos de operacién continuos le significarian el método 

idéneo para eslabonar esa informacién, ademds de flujos de efectivo completos 

que no incluyan utilidades 0 existencias anteriores de dinero, es decir que se 

pide un control de los movimientos econémicos de un periodo determinado sin 

la influencia mds que de imponderables (que estarén contemplados en Ia 

presupuestacién) y no de situaciones dadas que no necesariamente podremos 

arrastrar por siempre. 

Los inventarios deberén ser clasificados también en funci6n a la contribucién o 

influencia que tienen en la economia de la empresa, ya sea por método ABC o 

cualquier otra forma que convenga al negocio. Se nos ocurre que también se 

realice un estudio interno para averiguar si ciertos materiales estén mds 

relacionados que otros con las ventas a crédito y cuales no, de modo que no se 

les tome de manera conjunta para calcularles su rotacién y los c4lculos de 

necesidades de efectivo sean mds exactos. El enorme espacio fisico de estos 

productos hace posible pensar que se manejen lineas afines de mayor 

movimiento al suprimir pedidos innecesarios de mercancias, con lo cual se 

estaria generando una ganancia para cubrir descuentos perdidos por volumen. 

La jerarquizacién equitativa de las funciones de finanzas, compras y ventas 

tomaré tiempo; pero es necesario acostumbrarse a trabajar con una estructura 

de ese tipo. 

Las cuentas por cobrar necesitan un mejor seguimiento que tal vez pueda ser 

apoyado por sistemas de cé6mputo més especializados; hay que decir que al 

parecer la gerencia ya esta trabajando en ello y sélo resta poner claramente las 

politicas de crédito, tanto del que se solicita como, principalmente, del que se 

otorga y que no se ha podido recuperar segun lo planeado. 

Las politicas de crédito deben mostrar ya cierta rigidez de acuerdo al monto y 

plazo por el que se est4 otorgando la linea. 
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La tendencia que debe tomar la empresa de la mala programacién de sus pagos 

no es més que la creacién de una unidad interna de planeaci6n finaciera a corto 

plazo. El presupuesto de efectivo le ayudar a contemplar los pagos que se 

deben hacer y disponer con tiempo de ese dinero. Asimismo se contempla 

factible el manejo mds conservador de la relacién de cuentas por cobrar y por 

pagar par prevenir situaciones no esperadas. Un margen de sesenta dias para 

financiarse con los proveedores es un gran logro, pero debe apoyarse con una 

utilizacién inteligente de los recursos y ventas sélidas, que el inventario no 

lastre parte de esos recursos o la descapitalizacién. 

La mesa de dinero a sesenta dfas que se ha estado empleando representa un 

riesgo si se le alimenta con la totalidad de los recursos, las reservas pueden no 

cubrir gastos repentinos combinados con un atorén de las ventas. 

El presupuesto de efectivo se hace urgente en la empresa de la situacién 

alarmante, ademds, en base a sus bajas ventas debe tratar de salir adelante o 

incluso considerar la posibilidad de rendirse. 

Para salvar su empresa, el o los propietarios deben empezar a presionar 

suavemente por el lado de los proveedores para hacerles ver como ya no les 

pueden consumir las mismas cantidades de antano a pesar de las posibilidades 

del mercado. Les presentan un plan detallado y real de su potencial 

considerando la existencia de liquidez, de modo que si les interesa como cliente 

le den plazo de pago. Habr&é que cuidar que las adquisiciones sean las 

indispensables para operar a un volumen que permita financiar las labores, el 

pago a los acreedores bancarios y la reinversién paulatina. Los pagos al banco 

tienen preferencia sobre los acreedores debido a la flexibilidad que pueden 

mostrar éstos por el interés de la relacién comercial, mientras que el banco ya 

entregé su parte del convenio y ahora busca sacarle el mayor jugo posible a su 

inversi6n.



La reduccién de gastos no es tan urgente como se ha estado utilizando. Cuando 

se disminuyen tanto las erogaciones de una empresa, termina por manejar 

voldamenes de trabajo que de todos modos no cubren sus requerimientos, Si ya 

no se le ocurre a este negocio que exista la posibilidad de hacer que esos gastos 

sean inversiones, ya no tiene remedio. 

Ya se citaba que los planes financieros de la empresa, como su presupuesto de 

efectivo, sélo le estan otorgando informacién inutil. No reflejan las condiciones 

del negocio ni un control o una salida. 

Tampoco aqui se debe arrastrar en dicho instrumento los resultados anteriores, 

pues desvirtian Ja informacién acerca del futuro con operacién reducida pero 

estructura de capital diferente. 

Para la empresa que piensa ampliar su campo de accién pondremos el dedo en 

el rengl6n respecto a substituir el excedente de inventarios por tiempos de 

entrega més rapidos, de modo que los recursos liquidos se incrementen . 

van a necesitar también detallar la rotacién de efectivo, inventarios y cuentas 

por cobrar; una presupuestacién operativa que refleja los cambios esperados a 

ra{z del crecimiento y la estructuracién de un departamento de finanzas, aqui si 

se pide la mayor formalidad y personal capacitado completamente para 

afrontar volimenes de operacién mAs grandes. 

La refaccionaria s6lo necesita deshacerse de la idea del excesivo inventario 

como una necesidad, realizar flujos de efectivo proyectados y calcular la 

rotacién de sus inventarios. 

La estabilizacién de las finanzas de la empresa sin inventarios dependera de el 

manejo que se dé a los descuentos, cuando no sea necesario aprovecharlos es 

bueno pensar en crear excedentes de otras formas. El uso de descuentos por 

parte de proveedores no es més que por ellos crear un rendimiento con la 
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agilizaci6n del pago, lo mismo lo podria realizar esta empresa con el dinero 

financiado por plazos de crédito que reciban y por descuentos por pronto pago 

de sus acreditados, lo que ademas permitiraé soportar el periodo de 

recuperaci6n de la totalidad de los créditos concedidos. 
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CONCLUSIONES. 
  

Después de terminado el estudio en sus dos fases, parece claro que la 

hipétesis planteada al inicio de éste se cumple en su totalidad, muchas 

empresas no estan explotando toda su capacidad debido al bajo valor que han 

dado a una estructura financiera definida con exactitud. No hay en ellas un 

control estricto de los recursos y obligaciones a largo plazo, ocasionando no sélo 

que no se aprovechen oportunidades, sino que teniendo el potencial para salir 

adelante se encuentran enfrascadas en problemas de magnitudes diversas que, 

sien la actualidad no todos ellos son graves, si pueden cambiar el curso de sus 

actividades a largo plazo. 

La investigaci6n ha permitido ademas de Io anterior, el conocer que la localidad 

cuenta con pequefias empresas que trabajan con estructuras de micro, la visi6n 

limitada que se tiene de la administracién de negocios en general al contemplar 

a una empresa como una entidad que tiene que comprar para luego vender a un 

precio mds alto (en el caso de los comercios), y que el éxito reside en vender 

algo de calidad a buen precio y con gran surtido. 

Se deja sentada pues, la necesidad de un enfoque mds amplio de la 

administracién, dando especial importancia a el manejo de los recursos 

financieros y dentro de éstos, aquellos que tienen actividad diaria dentro de la 

empresa. 

Los objetivos de la investigacién quedaron satisfechos a excepcién de la ayuda 

que se pretende dar a las empresas para que tengan una economia sana y en 

crecimiento; se habla de la ayuda en presente porque de ahi precisamente es de 

donde nace la insatisfaccién, no en cuanto al objetivo en realidad, pero sf a la 

falta de posibilidades para que se apliquen realmente todas las propuestas y 

que el apoyo llegue a ser real. 

 



La realizacién de esta tesis, la demostracién de la hipétesis y el cumplimietno 

de los objetivos nos dejan tranquilos sélo en parte, porque estos mismos 

elementos que se citaron han despertado nuevas inquietudes y revelado més 

situaciones de las esperadas. Ha quedado claro que la pequefa empresa 

uruapense est4 muy lejos de cumplir con los objetivos que se tienen 

fundamentados teéricamente para ellas, que la administraci6n de los negocios 

no lleva bases sélidas en la ciudad, que hay un desconocimiento enorme de lo 

que implica el manejo financiero de una entidad y de la importancia que ello 

reviste, de la tendencia a temer a la informacién que contenga formulas o 

numeros que no sean obvios en su interpretaci6n. 

Se descubrié también que la mayoria de los problemas que padecen las 

empresas en Ja actualidad son de indole interna, tienen su causa en la forma 

diaria de trabajar de las mismas y realmente tienen potencial para desarrollarse 

en una zona que no esta siendo bien explotada de acuerdo a su tamafio e 

importancia regional. 

En cuanto a las inquietudes que se mencionaron, éstas van ms alla de conocer 

el resultado que las propuestas puedan generar en las organizaciones que se 

prestaron para el estudio si se llegan a aplicar, sino que se enfocan a c6mo 

lograr que trascienda el deseo de manejar una administracién mds técnica en los 

negocios y cé6mo resolver los conflictos financieros de los entes productivos de 

la localidad, creando conciencia de la relevancia de estar actualizades en todos 

los aspectos que conciernen a ser generador de utilidades y una fuenteee de 

empleos y satisfactores para la comunidad. 
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