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INTRODUCCION 

¡Elaborar mi tesis! Tarea que al inicio de mis estudios profesionales y durante el transcurso 
de los mismos, se me presentaba como un obstáculo o como un problema que sabia que 
tarde que temprano debfa afrontar, pero me quedaba el consuelo momentáneo que todavía 
no era llegada fa hora .... sin embargo, llegó el momento casi sin darme cuenta, de que la 
carrera universitaria tocaba a su fin y que la meta de todo ese esfuerzo, mi Titulación, se 
encontraba dentro de un castillo rodeado de un foso que había que trasponer : ¡ la Tesis! 

Menudo problema el pensar en la tesis, pues no tenía idea cómo empezarla, qué tema 
desarrollar, qué capítulos tocar, qué bibliograffa consultar, pensamientos que se me 
revolvían en mi mente como un torbellino, hasta que consulté con mi padre, Director 
Presidente de una cadena de tiendas, de ropa y calzado para caballero, quien al verme 
conturbado por esta mi problemática personal, me aconsejó que hiciera un trabajo que a la 
vez que sirviera para mi titulación me convenciera tanto a mí como a él de crear un 
negocio, así que ya tenla una idea de por dónde empezar. 

El giro del negocio era algo que debía yo elegir. Al pensar en un negocio similar al de la 
cadena de tiendas para la que trabajo me di cuenta que es un negocio muy competido, pero 
noble en cuanto a que todo mundo tiene necesidad de vestir y calzar, sólo que observé que 
en realidad hay pocas tiendas especializadas en ropa de nillos, y si algo abunda en el país 
es niños y que a pesar de las crisis económicas los padres de familia, siempre procuran aun 
a costa de sacrificios el dar de comer y vestir a sus hijos, por lo que pensé en un negoció 
que a buenos precios (para incentivar la compra ) haga llegar ropa de moda pensada en ese 
sector de la población que por su rápido crecimiento constantemente demanda ropa y 
calzado. 

Es así que nació la idea de elaborar un trabajo de tesis que permitiera conocer en un 
horizonte de proyección de 2 ar'\os, la factibilidad financiera de un negocio que para efectos 
de este estudio, denominé "El Pequeño Mundo de la Moda" 
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CAPITULO 1.- OBJETIVO 

La Finalidad de la presente investigación es demostrar: 

La viabilidad financiera del negocio, denominado "EL PEQUE1'40 MUNDO 

DE LA MODA " cuyo propósito es la satisfacción de necesidadea soclalea a 

trav61 de la comercialización de satisfactores económico• primarios como son 

la ropa y el calzado, no olvidando que el motivo de todo negocio ea la 

consecución máxima de utilidades con el minimo de costo y de esfuerzos, que 

permitan su existencia, su permanencia y su crecimiento . 

Logrando el objetivo anterior todo negocio puede cubrir otro tipo de objetivos, 

como los que sugiere Petar F. Drucker: 

lograr: 

"una posición en el mercado, 

la innovación, 

la productividad, 

/os recursos financieros y flsicos, 

la capacitación y desarrollo del recurso humano y el desempeflo y fomento de 

actitudes positivas de los trabajadores, 

el cuidado del ambiente en el que labora la empresa, 

laproducción de bienes y servicios realmente útiles a la sociedad, 
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la contribución al bienestar general a través del pago de impuestos, derechos Y 

contribuciones que establezcan las leyes, para financiar las obras públicas que toda 

la sociedad requiere" 

Con la finalidad de establecer el rumbo a seguir en el desarrollo de un 

negocio se hace necesario establecer tanto 

objetivos cuantitativos como obj6tivos cualitativos. 

El presente trabajo pretende establecer los objetivos cuantitativos del negocio 

que se deben lograr a través de las técnicas de proyectar todos los aspectos 

monetarios y financieros que surgen en la actividad diaria de una empresa mercantil 

al comprar y vender mercancías, pagar gastos operativos e impuestos. 

Nos interesa conocer los flujos monetarios necesarios que constituyen el 

capital de trabajo, su correcto manejo para la generación de ganancias; por lo que 

debemos saber cuánto se puede vender, cuánto hay que gastar en la compra de 

mercancías, cuánto en la renta de un local, cuánto en las instalaciones, cuánto en su 

publicidad, cuánto en el personal que habrá de contratarse, cuanto serán los 

impuestos, y cuánto podrá dejar de utilidades, todo ello con la finalidad de decidir la 

constitución y la permamencia de una tienda comercializadora. 

Por desgracia, no es posible cuantificar en forma exacta muchas metas. 

Existen areas organizacionales cuya actividad y resultados no son del todo 

medibles, como por ejemplo un departamento de capacitación cuyos beneficios o 
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contribuciones a las utilidades de un ejercicio fiscal no son plenamente mesurables, 

pero como premisa general podemos afirmar que una empresa con gente capaz 

tiene más posibilidades de lograr buenas metas que si contara con personal 

ignorante, por lo que inyectar recursos a la capacitación para que la gente tenga 

la cualidad de "capaz" es el objetivo cualitativo de un depto. de capacitación. 

Se pi.;ede hacer altamente verificable cualquier meta cualitativa especificando 

las caracteristicas del programa, las finalidades que se buscan y las fechas de 

terminación, asi, volviendo al caso de un departamento de capacitación un objetivo 

cualitativo enunciado en una forma cuantitativa quedaría redactado de la siguiente 

forma: 

-Capacitar en tres semanas al personal de ventas en las características, en los 

precios y las garanlias de todos y cada uno de los productos que la tienda 

comercializa.-



CAPITULO 2. PREMISAS DE PLANEACION 

2.1. ENTORNO ECONOMIC-'2 

2.1.1. ECONOMICO Y POLITICO 

Toda empresa se desenvuelve en un medio económico, polilico y geográfico 

que influye su marcha. 

En México, dichas, influencias se ven afectadas por la firma del Tratado de 

libre Comercio de América del Norte, entre Canadé, Estados Unidos de 

Nortesm6rlca y México, que en términos generales busca un auge en los flujos 

comerciales de bienes y servicios, gracias a la eliminación gradual, en un lapso de 

varios ai'los, de aranceles que frenaron el libre comercio de mercancías con un 

precio en el extranjero mucho menor que las similares producidas en el ámbito 

nacional y que también frenaron la exportación de productos mucho más baratos de 

producir en el pais que en el extranjero, pero que las barreras arancelarias impedían 

exportar. 

El objetivo de este tratado es buscar un mayor nivel de vida para los 

integrantes de esta comunidad comercial. 

En términos generales pienso que a un mediano plazo los beneficios del TLC 

deben llegar al consumidor final de toda esta corriente de bienes y servicios a 

través de una eficiente cadena de comercialización, dentro de la cual ubico el 
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negocio que proyecto en este trabajo de tesis, quien debe obtener un máximo de 

beneficio al hacerle llegar a dicho consumidor final la mejor mercancía producida en 

cualquiera de eslos 3 paises, tanto como por su buena calidad como por su costo. 

El ambiente político se prevé medianamente estable aún después de la 

aprobación del TLC pues aunque los gobernantes lograron dar una sensación 

general de estabilidad en los renglones cambiarios, comerciales y productivos del 

pais gracias al control logrado en el gasto gubernamental, al control de la inflación y 

a una política de reducción graduada en las tasas impositivas que durante bastante 

tiempo fueron altas y que definitivamente no reflejaban un interés en atraer más 

inversionistas al país y por tanto estar en posibilidades de una mayor producción, se 

vislumbra un panorama en lo político y lo social bastante dificil, pues los logros en la 

Economfa General no se han perfilado a las capas de medianos y bajos ingresos 

dado que la pérdida de la capacidad real de compra de los salarios ha sido muy 

golpeada por Jos ajustes macroeconómicos que el Gobierno ha llevado a cabo desde 

la devaluación de 1982, que en buena parte se ha logrado con el sacrificio en el 

aumento real de sueldos. Digo aumento real, pues aun cuando ha habido aumentos 

autorizados en las revisiones del pacto estos aumentos han sido menores al 

aumento inflacionario de los precios de bienes y consumos con una disminución del 

nivel de vida de la población. Por otra parte el control en el crédito como un medio 

de control del circulante monetario ha impedido un adecuado financiamento de las 

empresas medianas y peque~as, (que son la mayoría del país) Jo que no les ha 

permitido modernizarse para estar a nivel competitivo con las empresas 

norteamericanas, con la consecuente desaparición gradual de estas empresas, 

dejando como saldo un conjunto de gente desempleada, que sumada a la que las 
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empresas que subsisten han despedido para disminuir sus ga5tos operativos, han 

dado como resultado el más alto índice de desempleo en México. Mucho se tendrá 

que hacer en este renglón para crear empleos y creo que teorizar sobre este punto 

no resuelve gran cosa, por lo que proyectar un negocio y llevarlo a cabo as lo mejor 

que podemos hacer para dar oportunidad de trabajo a más gente como se pretende 

con el presente estudio. 

A pesar de la problemática social, ha habido una alta insistencia 

gubernamental de lograr mayor productividad en todas las actividades económicas, 

con el fin de ganarle la carrera al proceso inflacionario, pues el nivel general de 

precios logra su estabilidad cuando se tiende a lograr un equilibrio entre la cantidad 

de dinero circulante y la cantidad de bienes y servicios disponibles en el mercado. 

En México se ha venido logrando este objetivo desde fines del sexenio del 

Lic. Miguel de la Madrid Hurtado ( 1988) en el que se sentaron las bases del Pacto 

de Estabilidad y Crecimiento Económico (PECE), diseñado para abatir la inflación 

que se señoreó de México desde 1982 . 

En este plan, se pensó controlar la inflación a través de controles: 

-de precios 

- del tipo de cambio 

- de aumentos de salarios 

- de precios de energéticos, etc. 

que resultaron efectivos en la reducción de las altas tasas de inflación, hasta finales 

del sexenio del Lic. Carlos Salinas de Gortari. 
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Esta política se vió continuada y fortalecida en el sexenio del Lic. Salinas de Gortari 

(1988-1994) mediante la renovación periódica del pacto citado y la aceptación de 

esta política por parte del Lic. Zedilla en su periodo prasidencial (1994-2000). 

El reflejo de dicha política se puede observar en el índice nacional de precios al 

consumidor, que nos permite corroborar el hecho de que el país logró controlar el 

alto nivel inflacionario que mantuvieron los precios de 1976 a 1989 con las 

consecuentes problemas que acarrearon a la población económicamente activa, 

tales como: 

• El rápido crecimiento de los precios de mercancías. 

* Consecuentes aumentos generalizados de salarios que nunca llegaron 

a tener el poder adquisitivo que tenfan al inicio del proceso inflacionario del 

periodo mencionado. 

*Alto costo del dinero por las altas tasas de interés que tuvieron que 

cobrar los bancos. 

• Escasas inversiones en ta planta productiva por el desaliento a la 

inversión 

*Alto costo financiero en el pago de la deuda pública y privada, 

* Bajo precio del petróleo exportado 

* Devaluaciones constantes de nuestra moneda con respecto al 

dólar, como un recurso pensado para 

- frenar la salida de divisas por: 

gasto en viajes al extranjero del turismo nacional, 

importaciones de articules suntuarios no necesarios 

para la planta productiva. 
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- incrementar la llegada de divisas por: 

gastos efectuados en el país por turistas 

extranjeros, 

exportación de productos nacionales. 

aunado a la polltica de control de cambios, que buscaba evitar el uso de las 

escasas divisas en gastos no necesarios para el país, de ahí que para importar 

insumos debía demostrarse su uso en el proceso productivo y firmar compromisos 

de uso o devolución de divisas (CUDDS) y para exportar, las divisas cobradas 

debían cambiarse en los bancos por pesos al tipo de cambio vigente. 

Otro fenómeno que se dió durante este período de desorden económico fue 

que los precios de venta de mercancías no siempre cubrlan los costos de 

reposición, originando descapitalización generar y gradual de los negocios, 

llegando incluso muchos de ellos al cierre por incosteabilidad. Los negociantes que 

permanecieron, debían estar permanentemente informados de Jos costos de 

reposición y reflejar inmediatamente dichos incrementos en los precios de venta, Jo 

cual llegó a suceder varias veces al año. Todo este proceso ocasionó desaliento a 

las inversiones y un clima de desconfianza económica . 

Otro aspecto que afectó el desarrollo de los negocios fue Ja falta de 

comprensión inicial de que el proceso inflacionario desvirtúa el valor de los bienes 

integrantes del rubro "activo fijo" de las empresas, pues como por ejemplo, si una 

empresa contaba con un activo fijo de $1,000,000.00 adquirido 5 años atrás, con 
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una vida económica probable de 10 años y si la tasa de inflación rondaba por el 50% 

promedio anual, resultaba que para mantener el valor de compra de ese millón de 

pesos después de 5 años, había que pensar en $7,593,750.00 pero como los 

principios de contabilidad eran muy rígidos, se debía expresa en el balance de la 

negociación el costo original de compra, es decir un millón de pesos, a pesar de que 

el bien a valor de mercado tuviera un precio de $7,593,750.00 

Valor Inicial Tasa Anual Valor final 

Año Activo Fijo Inflación Activo Fijo 

1,000,000.00 50.00°~ .1,500,000,00 
-,· , 

2 1,500,000.00 50,00% 2,250,000.00 

5ci:<Jo%:·~ 
--::...,,:'· ,;',:.k_:_· .. :/ 

3 2,250,000.00 {\t 3,375,000,00 
, _:'.,;· ~'-' •.=:··-

4 3,375,000,00 5cfoo% ·~ 5,062,500.00 
-;·.!"· 

5 5,062,500.00 50:00°io . 7,593,750,00 

Lo anterior motivó que el Colegio de Contadores Públicos emitiera el famoso Boletín 

B-10 para reconocer la revaluación de los bienes Integrantes del activo fijo en un 

ambiente inflacionario, de tal forma que los balances pudieran expresar el efecto de 

este fenómeno inflacionario, al aceptar la inclusión del rubro "Revaluación de Activo 

Fijo" para quedar en forma genérica de la manera siguiente: 

Valor inicial Activo Fijo: 

Revaluación Activo Fijo: 

Valor Final del Activo Fijo: 

1,000,000.00 

6,593,750.00 

7,593,750.00 
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Es hasta el sexenio del presidente Carlos Salinas de Gortari cuando cambió algo el 

panorama antes descrito a través del combate a la inflación mediante la implantación 

de políticas de: 

• Reducción del gasto público 

• Venta de empresas gubernamentales 

• Renegociación de la deuda a mayor plazo y en mejores condiciones 

•Aprovechamiento de aumento en el ingreso de divisas al país derivado del 

incremento en los precios del petróleo por la guerra del Golfo Pérsico y la 

Operación Tormenta del Desierto,escenificada entre lrak y la coalición de 

paises aliados, en 1991. 

• Control de la emisión de moneda 

•Reducción gradual de aranceles, debido a una política de apertura 

comercial en el ámbito internacional 

•Aumento del precio de los bienes y servicios que el gobierno 

proporciona, en función del incremento de la inflación 

y sobre todo a la decisión de integrar el mayo mercado de consumo en el 

mundo a través del Tratado de Libre Comercio, hacen que el panorama 
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económico se presente de gran reto para las inversiones en general, a pesar 

de los problemas sociales que la implantación de dichas políticas han traído 

consigo: 

• despido en las empresas que fueron vendidas por el gobierno y en las 

empresas proveedoras do empresas gubernamentales, que se vieron 

afectadas por los programas de reducción de gastos estatales, 

•falta de liquidez por la reducción del medio circulante como medida de 

control de la inflación. 

• contracción de la demanda interna generada por la falta de liquidez en las 

empresas ocasionado por la falta de créditos a consecuencia de la política 

gubernamental de control de la inflación mediante una alta tasa de interés 

para frenar elconsumQ. 

•problemas sociales derivados de la falta de atención a los sectores 

marginados de la población ya que la lógica económica de las inversiones 

es invertir dinero en proyectos que aseguren el retorno de la inversión, lo 

que desgraciadamente no se garantiza en zonas deprimidas o alejadas de 

los grandes medios de comunicación como en el caso de las zonas rurales 

de Chiapas y Oaxaca. 

Sin embargo, la sombría historia que se presentó en el periodo 1982-1989, 
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parece repetirse al inicio del periodo presidencial del Dr. Ernesto Zedilla por los 

estallidos de violencia social y política que desembocaron en la insurrección 

chiapaneca y en la muerte de figuras políticas como el Lic. Luis D.Colosio y el Lic. 

Ruiz Massieu que han desestabilizado el panorama económico del país en el que 

nuevamente se está presentando un resurgimiento de la inflación, escasez de dinero 

para apoyo al capital de trabajo de las empresas, altas tasas de interés, devaluación 

de nuestra moneda respecto al dólar, malestar social por parte de una gran masa de 

desempleados y subempleados, etc. 

Dentro de todo este contexto es en el que ubico el negocio que se proyecta, 

el cual para sortear el sombrío panorama que se presenta a inicios de 1995, debe 

orientar su esfuerzo de obtención de utilidades en base a la elección de productos 

necesariamente útiles para la sociedad como es la ropa para niños, con una política 

de fijación de precios de venta bajos, es decir, asequibles para las capas sociales 

de medianos a bajos ingresos, que si bien son la mayoría, son los más afectados por 

los problemas socioeconómicos antes descritos, buscando así tener altos niveles 

de venta con bajas utilidades . 

Geográficamente hablando, se sitúa el negocio en la ciudad de México, 

escenario de donde parten la mayor parte de las decisiones económico-político

laborales que afectan la vida del país. El domicilio se encontrará en el Eje Central 

Lázaro Cárdenas, tramo San Juan de Letrán, entre la avenida Madero al Norte y la 

Calle de Meave al Sur. Esta avenida, es una de las más importantes de la ciudad, 

pues por ella transita una gran cantidad de gente que concurre a su trabajo o a 
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lugares de interés histórico, recreativo o cultural, dada la proximidad del Centro 

Histórico, declarado recientemente Patrimonio del Humanidad. Su extraordinaria 

red de comunicaciones: el Metro con sus estaciones Bellas Artes al Norte del 

domicilio donde ubico el negocio, la nueva estación Victoria a unos pasos del local, 

la estación Salto del Agua al Sur, el sistema de Transporte Eléctrico, la ruta 100, 

taxis y estacionamientos para autos particulares, reflejan la importancia del Jugar, 

que ha permitido la permanencia y crecimiento de multitud de negocios de los más 

variados giros: 

tiendas de ropa, zapaterías, cines, 

panaderlas, bancos, restaurantes, museos, 

joyerlas, oficinas de gobierno, etc. 

Todo este escenario garantiza un aforo peatonal extraordinario que me ha 

permitido elaborar el pronóstico de ventas que describo en el punto 2.2. de este 

estudio. 

2.1.2. LEGAL 

En México, el desarrollo de las actividades de las empresa se rige por una serie de 

leyes tendientes a garantizar la contribución de éstas al bienestar social. Es así que 

deben respetarse los lineamientos que establecen la: 

L.ty__G_e.neraLdJL~!L..M._~i.lu, en la que se establecen los tipos de 

sociedades que pueden formarse en el país para el desarollo de actividades 
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mercantiles, la forma de constituirlas y operarlas, los actos que pueden realizar y los 

que les están limitados, etc. 

Lay General de Il.Mo.l_y_Qp11r~1uu1L.dL.Cr:tdi.to. en la que se establecen, 

tipifican y norman las operaciones y los documentos que certifican la constitución de 

un crédito a favor de alguien, los plazos de pago, los beneficiarios del crédito, los 

obligados en el pago del mismo, las garantías y los avales requeridos por quien 

otorga el crédito, los obligados en el pago del mismo, las garantías y los vales 

requeridos por quien otorga el crédito, las tasas de interés que habrán de cobrarse, 

tanto para los plazos normales como por los moratorias, las acciones y obligaciones 

en general que se contraen en toda operación de crédito, así como fo:; recursos que 

pueden ejercerse para obligar al pago de crédito moroso, etc. 

c.ó.digo Fiscal da la Federación, ordenamiento en el que se consigna la obligación 

de contribuir con los gastos públicos a través de: 

impuestos, 

aportaciones de seguridad social, 

contribuciones de mejoras y 

derechos por distintos servicios que proporciona el Estado. 

En este ordenamiento se dan las bases sobre las cuales deben 

fundamentarse todas las leyes y disposiciones que establezcan el pago de 

contribuciones así como las facultades que tiene las autoridades fiscales para fijar 

tipos de contribuyentes, forma, monto y época de pago, procedimientos para 
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calcular, informar y pagar las contríbuciones; para dirimir controversias, sanciones 

por inc.umplimíenlo de la obligacíón de pago, etc. 

L~.IDJNQ.lto..Ao.bre.JA.Benta.. Establece la oblígación de pagar las tasas por 

ella previstas respecto de los ingresos en general que incrementen el patrimonio de 

las personas tanto fisicas como morales. Para el caso del negocio sobre el que se 

desarrolla el presente trabajo, la tasas para el resultado fiscal anual es del 34 % 

para 1995, que es a partir del cual se empíeza la proyección objeto de este estudio. 

En resumen el es uema ara determinar el ago es el si uiente: 

Impuesto sobre la Renta = Resultado Fiscal X 34 % 

Resultado= 

Fiscal 

Utilidad Fiscal - Pérdldasflacales Pendientes de 

aplicar de Ejercicios 

Anteriores 

Utilidad Fiscal= Ingresos Deducciones 

Autorizadas 

Ley.da! Impuesto al ActlllO_tieJ.it9_Emp.aHUl&: Fundamenta el pago del 

1.8 % sobre los activos que las empresa o las personas físicas con actividades 

empresariales tengan en cualquier lugar, pagadero siempre y cuando el impuesto 

sobre la renta que se determine por el resultado fiscal obtenido sea menor que dicho 

1.8 %, en caso contrario se paga el impuesto sobre la renta. 
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El Esquema de este impuesto queda de la siguiente forma: 

IMPAC ACTIVO X 1.8% 

Activo = Financiero + Fijo + Gastos y Cargos diferidos - Deudas no 

negociables 

Ley del lmllUUtlLJll.Y.a!mAgr.eg_a® Marca la obligación de pagar el 10% a cargo 

de las personas fisicas y morales que enterritorio nacional enajenen bienes, presten 

servicios independientes, otorguen el uso o goce temporal de bienes o quie importen 

bienes o servicios. A partir del mes de abril de 1995 la tasa general pasa a ser del 

15%. 

Ley_Federal del Trabajo Regula las relaciones que se entablan entre empleadores 

y empleados, respecto de los trabajos permanentes o eventuales que por tiempo 

determinado u obra determinada se contraten, estableciendo las condiciones 

mínimas que se deben considerar a los trabajadores o sindicatos: 

jornada máxima de trabajo, 

pago de horas extras, 

pago de salarios mínimos profesionales y/o generales, 

respeto de descanso semanal, 

descansos obligatorios por festividades cívicas, 

establecimiento del disfrute de periodos anuales de vacaciones con pago de primas 

vacacionales, 
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pago anual de aguinaldos, 

participación de los trabajadores en la utilidades de las empresas, 

indemnizaciones por despido o jubilación, 

pago de primas de antigüedad, etc 

Todo lo anterior se establece con el fin de obtener armonía en las relaciones 

entre trabajadores y patrones, y así lograr la paz social en el país. 

Ley da! Instituto M~ano. d11LSeguro Social. Busca garantizar el derecho a la 

salud, a la asistencia médica, a la protección de los medios de subsistencia y a los 

servicios sociales necesarios para el bienestra individual y colectivo (Art. 1 de la Ley 

del Seguro Social). 

Así pues, se tiene el servicio de medicina preventiva, los servicios médicos 

de emergencia para protección de la salud del trabajador y de su dependientes 

económicos. 

Lo anterior se busca garantizar por medio del: 

Seguro de Riesgos de Trabajo, 

Seguro de Enfermedades y Seguro de Maternidad, 

Seguro de lnvalidéz, Vejez, Cesantía en Edad Avanzada y Muerte, 

Seguro de Retiro, 

mismos que se financian a través de aportaciones de los trabajadores y de la 

empresa. 
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TIPO DE SEGURO PATRON TRABAJADOR SUMA 

Enfermedad/ 

Maternidad 8.75% 3.125 % 11.875% 

Invalidez, Vejez, 

Cesantía en Edad 

Avanzada y Muerte 5.67% 2.025 % 7.695% 

Guarderías 1.00% 0.000% 1.000% 

Riesgos de trabajo 34 % 

SUMA 15.76 % 5.150 % 20.910% 

Ley del INFONAVJI en la que establece la obligación de contribuir a un fondo 

Nacional para el finaciamiento a la construcción y dotación de vivienda de los 

trabajadores, con un 5% de los salario integrado de cada trabajador con contrato 

indfinido individual de trabajo que tenga registrado una empresa y con cargo a su 

resultado fiscal, es decir, no contribuyen los trabajadores en esta aportación. 

Ley__dttl_SAB. Establece el sistema de ahorro para el retiro de los trabajadores 

cuando lleguen a una edad avanzada o bien se incapaciten permanentemente y 

totalmente o bien en caso de muerte, sus deudos puedan recibir el fondo acumulado 

su retiro. El cargo a la empresa es de un 2% sobre el salario de cada uno de sus 

trabajadores 
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Leyes Impositivas locales. En el Distrito Federal se tiene un impuesto especial que 

establece como base un 2% de los sueldos que pague la empresa a todas aquellas 

personas que tengan relación contractual de trabajo. 

2.1.3. ESTACIONAL/DAD DE VENTAS EN COMERCIO DE ROPA 

El comportamiento de las ventas se ve fuertemente influido por las fechas 

especiales que podemos encontrar en el calendario anual asl como la presencia de 

las estaciones del año: 

- Periodos vacacionales, influido a su vez por la estaclon del allo en que se 

presenten, como por ejemplo, en las vacaciones desemana santa o en épocas de 

calor se venden sandalias, trajes de baño, bermudas, shorts, pants ligeros, playeras, 

en general ropa ligera; en epoca de temperaturas más frescas se venden playeras 

de manga larga, sudadera, pants más abrigadores, sweters, chamarras, abrigos y en 

general ropa más guasa. 

-Fin de curso escolares, en los que se hacen necesarios trajes, o 

coordinados de pantalón de vestir con saco, vestidos formales, zapatos de charol, 

camisas, corbatas, etc. para las fiestas de graduación o de fin de curso. 

-Inicio de cursos escolares, en los que se demandan zapatos casi siempre 

de color negro tipo charol, camisa blancas de manga corta, calcetines de ciertos 

colores, tenis blancos para deportes, calcetines, sweters de color clásicos escolar 

(azul marino, rijo, blanco, verde) ya sean abiertos o cerrados según la escuela. 
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-Epoca Navldeila, período que registra el mayor inceremento de ventas que 

fácilmente puede representar cuando menos el doble del promedio de ventas 

mensuales registro ds Enero a Noviembre de cada año. Este periodo abarca de 

finales de Nobiembre al 6 de Enero (festividad de Reyes), siendo su punto más alto 

los 10 dias anteriores al 24 de Diciembre. 

Dado que este periodo se presentan en época de frlo, la generalidad de la 

ropa que se venden es más bien ropa gruesa que permita afrontar el clima propio de 

estas fechas. 

-Dia del niilo,(30 de abril) en esta época la familia promedio que concurre al 

centro a comprar algo en esta festividad, es más bien algo barato: playeras, ropa 

interior, tenis, pants, pantalones, etc. 

2.2. PRONOSTICO DE VENIAS 

El significado del término pronóstico nos lo sugiere la misma raiz etimológica 

de la palabra, pues el prefijo latino "pre" nos da la idea de algo anticipado y 

·"gnoscere" se refiere al verbo latino conocer, darse cuenta, saber. Asf 

"pregnoscere" y su derivación pronóstico significan un darse cuenta por anticipado. 

En administración el pronóstico lo ubicamos en la fase del proceso 

administrativo de la planeación, ya que esta actividad involucra todo lo necesario 

para establecer los objetivos y la forma de realizarlos. El pronóstico de ventas, es un 

plan teórico con números referentes a las unidades que el negocio puede vender, 
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que multiplicados por su precio unitario nos permite un conocimiento anticipado del 

potencial de ventas en moneda de curso legal. 

2.2.1. DETERMINACION DE UNIDADES A VENDER POR DEPTO. DE BEBES, 
DEPTO. DE NlfÍIOS Y DEPTO. DE NlfÍIAS 

Dado que el negocio se proyecta para dar satisfacción a las necesidades de 

ropa y calzado para la población infantil, se hace necesario departamentalizar en 

tunción a 3 grandes divisiones· bebés, niños y niñas, tal como lo hacen los grandes 

almacenes en México. 

Para establecer una idea respecto al potencial de ventas, se obtuvo la 

información de las ventas promedio mensuales de negocios similares del ramo 

administrados por la empresa contraladora Servicios Administrativos Mica, S.A. con 

cuyos números y en base a la experiencia de funcionarios y directivos de esta 

empresa se estableció como base de arranque de los cálculos de unidades a vender 

por departamento el promedio de 2 tiendas administradas por ellos sólo que 

considerando un 30 % de las ventas promedio mensuales registradas en los dos 

últimos anos (1993 y 1994) para tomar como base en el primer año de mi 

proyección, considerando para el 2° ano un incremento de entre un 5 y un 10%. 

Las unidades a vender por tipo de prenda aparecen en los cuadros que 

componen el pronóstico de ventas departamental y que vienen en las hojas 26-
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CAPITULO 3.- PRESUPUESTO DE INVEBSLONESJ'._GASJ.OS. 

3.1. DETERMINACION DE INVERSIONES 
3.1...1.JNSIALACJQNfSDELLOCAL 
3.1.1.1. INSTALACIONE.lil.ECIBK:AS 

ANTI DA DESCRIPCION PRECIO 
UNITARIO 

42 MPS FLUOR 74 W. 10.00 
28 LAMPS. FLUOR 55 W 11.00 
16 LAMPS FLUOR 38 W. 7.00 
21 LAMPS 21 W. 9.00 
10 CONTACTOS 2.50 
86 ¡BALASTROS 30.00 
80 M.L.CABLE 3.00 

1 OTE MAT. ELECTRICO DIVERSO 282.00 

TOTAL 

420.00 
308.00 
112.00 
189.00 

'-----1~M,_,AN~O:o..O:;B::.R.:;..A:..:.IN~S:..:T.:.;A:LA""C:.:.;IO:o;,N,,_______ 1 ,200.00 _ 
IMPORTE 

25.00 
2,580.00 

240.00 
282.00 

1 200.00 
5 356.00 

COTIZACION DE 'MATERIAL ELECTRICO ROJAS, S.A.' 

311 2 INSTALACIONES SANITARIAS • 1 '1 

ICANTIDA9 DESCRIPCION 

1 ¡wc C/LAVABOYADITAMENTOO---· 
1 IMANO OBRA E INSTALACION 

ca TIZAC/ON DEL 'SURTIDOR DE AYUNTAMIENTO' 

3.1.1.3. AIRE ACONDICIONADO 

!CANTIDAC DESCRI PCION 

1 UNIDAD MCA. ARTIC CIRCLE 
MODELO H-110 CON MOTOR 
DE 1 112 HP, CAP.11000 PCM 
INCLUIDA MANO DE OBRA 

SEGUN COTIZACION DE ARnc CIRCLE INTERNATIONAL 

RFC. ACl-ó9060J.JHB 

IVA 10% 
OTAL 

PRECIO 
UNITARIO 

450.00 
250.00 

IMPORTE 
liiA-JÓ% 
ifoTAC--

PRECIO 
UNITARIO 

6 280.00 
IMPORTE 
11VA10% 
TOTAL 

535.60 
--s891.60 

TOTAL 

450.00 
250.00 
700.00 

70.00 
770.00 

TOTAL 

6,280.00 
6,280.00 

628.00 
6,90.M.Q_ 



3.1.14. ANUNCIO PUBLICIIARIQ 

-----
DESCRIPCION 

E. -N 
INO 
~NC 

UNCIO EN ACERO 
XI DABLE 
LUYE MANO DE OBRA Y MATERIAL 
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PRECIO 
UNITARIO 

3,500.00 

IMPORTE 
IVA10% 
!TOTAL 

COTIZACION OE PUBLICIDAD Y ACABADOS PROFESIONALE5,5.A. DE C. V. 

TOTAL 

3,500.00 

0.00 
3,500.00 

350.00 -
3 850.00 

3.1.1 5 CORTINA MEJALICA Y DISPOSITIVOS PE SEGURIDAD 

iCANTIDA[ DESCRIPCION -----PRECIO 

1 CORTINA METALICA CON 
PUERTA 

2 ¡CHAPAS DE SEGURIDAD 
1 MANO OBRA E INSTALAC 

COTIZACION DE "LA MADRILEt/A, 5.A DE C.V." 

.a...1JL6...Al,EQMSBAS V PISOS 

PRESUPUESTO DE ALFOMBRADO 

~ANTIDAt DESCRIPCION 

39.5 9.70 M.LINEALES ALF.OLEFINA 

1 
DE 3.66 DE ANCHO IGUAL A 

L 39.50 M2 
INCLUIDA MANO DE OBRA 

CO Tl?ACION DE CUETO HNOS. Y CIA. 

3,500.00 
65.00 

1 000.00 
IMPORTE 
IVA 10% 
TOTAL 

PRECIO 
UNITARIO 

65.00 
IMPORTE 
i------o-

IVA 10% 
tTOTAL 

TOTAL 

3,500.00 
130.00 

1,000.00 
4,630.00 

463.0Q. 
5 093.00 

TOTAL 

2,567.50 
_.12ªI.&Q. 

256.75 
2 824.25 
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PRECIO TOTAL 
UNITARIO 

110.00 5,500.00 

50 M2 DE PISO RECUBIERTO CON 
LOSETA INTERCERAMIC 

~--·--"IN.CLUIDA LA CQL9Cf\C::ION. · · ------ iNffifüfi'E ·-ssOo.aa· 

SEGUN COTIZAC/ON DE JUAN ARTURO /BARRA CABRERA 

RFC. IACJ·4901036Y1 

3.U.7_PINTURA Y RESANE 

IVA 10 % 550.00 
OTAL 6,050.00 

PRESUPUESTO DE PINTURA DE MARQUESINA Y CORTINAS 
fANTIDAC DESCRIPCION 

1 

20 ""12 DE PINTURA DE ESMALTE 
MARCACOMEX 
INCLUIDA MANO DE OBRA 

SEGUN COTIZAC/ON DE JUAN ARTURO /BARRA CABRERA 

RFC. /ACJ·490/036Y1 

PRESUPUESTO DE PINTURA DE LOCAL 
~ANTIDAC DESCRIPCION 

50 M2 DE PINTURA VINILICA 
MARCACOMEX 
INCLUIDA MANO DE OBRA 

SEGUN COTIZAC/ON DE JUAN ARTURO /BARRA CABRERA 

RFC. IACJ-4901036Y1 

PRECIO 
UNITARIO 

40.00 
IMPORTE 
IVA10% 
TOTAL 

PRECIO 
UNITARIO 

40.00 
IMPORTE 
IVA10% 
TOTAL 

OTAL INSTALACIONES DEL LOCAL 

TOTAL 

800.00 
800.00 
80~~ 

880.00 

TOTAL 

2,000.00 
2,000.09_ 

200.00 
2 200.00 

NA10% 
¡TOTf\L 

31 333.50 
3,133.35 

34466.85 
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3.1,2,_MOBILIARIO Y E_QU.lfO 

.3 •. U..1J~.O.S!BAD.ORES 

---D--E-SC-R-IP_C_l_ON-----~-P-R_E_C_IO~---ToTAL 

UNITARIO 

1 !MUEBLE CON PANELART 
2 BASES DE PANELART 
3 GO CONECTORES DE ALUMINIO 

4.48 M2 DE CRISTAL DE 6 MM 
4.48 COLOCACION 

2,500.00 
750.00 
833.00 

63,00 
21.80 

IMPORTE 

ifíA 10 % 
iTOTAL 

(t) ELABORADO SEGUN COT!ZACION DE "CARPINTli.RIA Y Dti.CORACION", 

PROPIETARIO MIGUEL JIMENEZ GUEVARA. RFC. JIGM-460920193 

3.1.2.2, APARADORES 

!CANTIDAC'-· DESCRIPCION 

2 IAPARADORES 
INCLUYE MANO DE OBRA Y MATERIAL 

COTIZACION DE MIGUEL J/MENEZ GUEVARA 

3,1.2,3, CAJA.BEGlS.tBADO.BA 

IPCION 

DE 

CANTI~----- DESCR 

1
------1 IMAQ~EGISTRADORA 
l. 

¡COMPROBACION FISC 
_____ g010 MCA. NCR 

ALMOD 

SEGUN COTIZAC/ON DE NCR DE MEX/CO,S.A DE C.V. 

PRECIO 

u~ 
2,500.00 

~ORTE 
ilVA10% 
iTOTAL 

-
PRECIO 

UNITARIO 

2,844.18 
IMPORTE 
IVA10% 
TOTAL 

2,500.00 
1,500.00 
2,499.00 

282.24 
97.66 

6 878.90 
687.89 

7,566.79 

TOTAL 

----
5,000.00 

0.00 
5,000.00 

500.00 
5,500.00 

TOTAL 

2,841J_!l_ 
2 844.18 

284.42 
3, 128.60 
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3.1.2.4. ASIENTOS PARA PUBLIC.0 

~ANTIDA9 DESCRIPCION PRECIO TOTAL 
UNITARIO 

5 ~SIENTOS -------------- 338.00 1,690.00 
INCLUYE MANO DE OBRA Y MATERIAL 0.00 

IMPORTE 1690.00 
IVA10% 169.00 
ITOTAL 1,859.00 

COT/ZACION DE SAMUEL A CASPI 

3.1.2.5. PROBADORES 

DESCRIPCION PRECIO TOTAL 
UNITARIO 

2 PROBADORES 

INCLUIDA MANO DE OBRA 4400.00 
4400.00 

440.00 
4,840.00 

ca T/ZAC/o,v DE MIGUEL JIMENEZ GUEVARA 

ff§!Ar-MOBiITARIO V EQUIPO -·-_,....----11--....::2;.;.o"""s1.:..;;3.:.=.·º8;;..¡ 
2 081.31 IVA 10% 

OTAL 22894.39 



.45. 
3.1..3 • ..MAIERIAL.D.E..EXl:UBICJO.N.YALMAC.ENAJE 

3.1.3.1. MANIQUIES 

fANTIDA[ DESCRIPCION PRECIO 
UNITARIO 

2 MANIQUIS BEBES 250.00 
5 PANTALONERA 90,00 
2 MANIQUIES NIÑA 400.00 
2 MANIQUI VOLADOR 150.00 
2 MANIQUI NIÑO 400.00 
4 IBusro 290.00 

IMPORTE 
IVA10% 
TOTAL 

COTIZACION DE NEOYORKINOS. S.A DE C. V. 

3.1,3.2. COLGADORES V EXHIBIDORES DE CASCADA 

fANTIDA9 DESCRIPCION PRECIO 
UNITARIO 

1 

1 ¡MUEBLE PARA COLGADORES ,¡¡- ---·- - 3,500.00-
10 EXHIBIDOR CASCADA/21 29.00 

IMPORTE 
!VA 10% 

OTAL 

(1) ELABORADO SEGUN COTIZACION DE 'CARP/NTER/A Y DECORACION', 

PROPIETARIO MIGUEL JIMENEZ GUEVARA. RFC. JIGM-460929193 

(2} NEOYORKINOS,S.A DE C.V. RFC NEO·BBOBl9·H47 (EXHIBIDORES) 

.3..1,3.3. GONDOLAS 

fANTIDAC~ DESCRIPCION PRECIO 
UNITARIO 

1 5 GONDOLAS P/COLGAR ROPA 107.80 
IMPORTE 
IVA10% 
TOTAL 

COT/ZACION DE NEOYORKINOS, S.A DE C.V. 

TOTAL 

500.00 
450.00 
800.00 
300.00 
800.00 

1160.00 
4 010.00 

401.00 
4,411.00 

TOTAL 

--3,500.00 
290.00 

3 790.00 
379.00 

4,169.00 

TOTAL 

539.00 
539.00 

- 53.90 
592.90 
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CANTIDAC DESCRIPCION PRECIO TOTAL 
UNITARIO 

40 ESTANTE.a 1 185.00 7,400.00 
20 POSTES P/SUJECION 20.00 400.00 

100 TORNILLOS DE SUJECION C/TUERCA 1.00 100.00 
0.00 

IMPORTE ---· M.ºO.·Cl.º 
IVA 10% 740.00 
TOTAL 8140.00 

COT/ZACION OE COMERCIAL MORELOS.S.A. 

OTAL MATERIAL DE EXHIBICION V ALMACENAJE 15 739.00 
IVA 10 % 1 573.90 
TOTAL 17 312.90 
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3..1.4..JNYENTARIO DE MERCANCIAS 

3.1.4.1. SELECCION DE PROVEEDORES 

La elección de proveedores debe ser en base a las condiciones de compra 

que nos establezcan, que al principio serán básicamente de contado. 

Asi mismo, se debe buscar al proveedor que tenga ya una imagen en el 

mercado en base a sus diseños, colores, estilos, calidad, etc y cuya publicidad 

masiva o su anliguedad en el mercado, garanticen una buena venta de sus 

productos 

3.1.4.2. MONTO A INVERTIR 

El monto de la inversión en mercancias aparece en el pronóstico de ventas 

bajo el rubro costo de ventas del mes denominado "Inicio" de la proyección, que nos 

indica el nivel de inventario inicial para lograr el tamaño de las ventas pronosticado 

3.2. DETERM!NACIQtLDEJiASTOS GENEBAl.ES. 

Para el logro de los objetivos de venta establecidos en la fase de planeación 

en el que se define el qué, cuando y cuanto se va a hacer, nos falta definir con qué 

elementos realizar las cosas y qué costo fijo mensual tendrá para el negocio, a 

efecto de que al determinar el precio de venta de la mercancia se cubra su costo de 

compra y los gastos que se generen para hacerla llegar al consumidor final. 
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Proporcionar respuesta a estas últimas preguntas nos lleva a la fase del 

proceso admninistrativo denominado Organización , que "nos dice en concreto cómo 

y quién va a hacer cada cosa,. .. (esto en et sentido de qué puesto, no precisamente 

qué persona) y como lo va a hacer .... "(1 ). El tratar de dar respuesta al "quien" va a 

hacer las cosas nos permite definir los puestos que se definen como "Ja unidad de 

trabajo especifica e impersonal" (2); el tratar de definir cómo deben hacerse las 

cosas, nos lleva también a dar respuesta a la pregunta con qué se harán, es decir 

definir los elementos materiales, técnicos de la empresa; por ejemplo, en el negocio 

que nos ocupa, habrá de necesitarse para la mercancía una serie de elementos para 

almacenarla, exhibirla, cobrarla, registar su venta, etc. 

Ambos elementos, los humanos y los materiales tiene un costo específico, ya 

sea al momento de adquirirlos o por el transcurso de su uso y consecuente desgaste 

en el tiempo (depreciación de inversiones y amortización de gastos de instalación), o 

por la contratación del personal que cubra los puestos que se estimen necesarios 

para el funcionamiento del negocio, que deben presupuestarse y considerarse en la 

determinación del precio de venta de nuestra mercancía. 

Debe precisarse el gasto fijo mensual que estos recursos habrán de costarle 

al negocio , recordando que el motivo principal del recurso humano para trabajar es 

el salario, las prestaciones y las condiciones de trabajo que en su conjunto tienen un 

costo fijo mensual que debe considerarse. 

El nivel de sueldo viene dado por los requerimientos necesarios para el 

desempeño del sueldo, el grado de dificultad del trabajo, la determinación de la 
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comisión nacional de salarios mínimos para trabajos reguladas por ésta y en 

general por la oferta y la demanda de empleo. 

Para conocer el costo fijo mensual que tendrá el recurso humano, primero hay 

que definir los puestos que se requieran, valuarlos y definir el sueldo que a cada uno 

de los ocupante de los puestos deba pagarse. 

3.2.1. PLANTILLA DE PERSONAL. 

Desde un punto de vista simplista el negocio requiere de alguien que efectúe 

las operaciones de comprar y vender los artículos propios de su giro. Se hace 

necesario de alguien que reciba la mercancia, la cuente, la coteje contra la orden de 

compra que dió origen al pedido, tratando de verificar si es la cantidad que se pidió, 

si son las tallas requeridas, colores y precios ordenados. 

Para que la clientela se dé cuenta de la mercancía que oferta el negocio, se 

requiere de un especialista que en los aparadores del local la exhiba de forma tal 

que llame la atención del público y le invite a detenerse , mirar y ... decidir su 

compra, además de que le proporcione la información del precio, colores y tallas, 

buscando que si en ese momento no decide la compra, por lo menos guarde una 

imágen de la mercancía que se ofrece y del local, para que en la primera ocasión 

regrese y la compre. 

Posterior a la recepción de la mercancía, se necesita que alguien acomode 

los artículos comprados ya sea en la bodega o en los exhibidores de donde habrán 

de tomarse para que el público la seleccione. Obviamente que el empleado que 
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acomode la mercancía debe hacerlo de acuerdo a algún criterio de clasificación para 

facilitar la búsqueda de las tallas o colores 

Una vez que la clientela seleccione algún articulo, requeriremos de alguien 

que cobre, envuelva, despache, entregue , registre, cobre y entregue el producto de 

las ventas del día para su depósito al día siguiente. 

En base a Jo antes descrito, tendremos la siguiente plantilla de puestos. 

NOMBRE DELe_UESIQ EL.AZAS;. 

GERENTE DE TIENDA 1 
CAJERA 1 

APARADORISTA 1 
EMPLEADO MOSTRADDH 2 

ALMACENISTA 1 

y la descripción de sus actividades serla fa que expongo en el siguiente apartado. 

3.2.1.1. DESCRIPCION DE PUESTOS 

GERENTE DE TIENDA 

DESCR/PC/ON GENERICA: 

Planear, Supervisar y Controlar la adecuada operación del negocio de forma tal que 

se logre el mejor nivel de ventas y el mayor ahorro en ga~tos que permita conseguir 

el objetivo de obtener el máximo de beneficios con el mínimo de esfuerzos. 
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DESCRIPCION ESPECIFICA: 

• Seleccionar de entre los muestrarios de proveedores, aquella mercancía que 

resulte mas atractiva para la clientela por su diseño, color, calidad y precio que 

garantice un buen desplazamiento de ventas. 

• Decidir acerca de la cantidad de artículos por estilo y color que deban surtirse en el 

negocio, así como cuantificar el costo de los lotes de mercancía. 

• Negociar con los proveedores los términos de compra, plazo de pago, descuentos, 

apoyos de mercadotecnia, etc. 

• Supervisar que la entrega de mercancla la realice el almacenista de acuerdo a lo 

pedido al proveedor, en cuanto a cantidad, a distribución por tallas y colores y 

precios de costo. 

• Establecer el precio de venta al público de la mercancia, considerando el margen 

de utilidad deseado, los precios de la competencia o bien los precios de venta 

sugeridos por los proveedores de marcas de gran aceptación. 

• Verificar que la mercancía recibida se desempaque, se organice en los muebles 

de exhibición y que se exhiba la muestra en el aparador. 

• Supervisar que los empleados brinden a la clientela el mejor servido y atención 

hasta el logro de la venta. 

• Reclutar, seleccionar, capacitar al personal requerido en la plantilla, asi como 

administrar los sueldos y prestaciones del personal. Eventualmente dirimir los 

conflictos de tipo laboral que por aspectos disciplinarios y de reglamento de trabajo 

se presenten. 
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• Supervisar y controlar el cumplimiento del reglamento de trabajo en cuanto a 

entradas, salidas, tiempos de tolerancia en las entradas, tiempos de descanso para 

la ingestión de alimentos, permisos, ausencias, vacaciones, disfrute de descanso 

semanal, etc. 

• Efectuar arqueos de caja para verificar el adecuado registro de las ventas, 

comprobación de gastos del negocio efectuados por medio del fondo de caja 

encomendado a la cajera. 

• Recibir para su depósito bancario el importe de las ventas del día, previa 

verificación de la tira de la caja registradora y de las notas de venta. 

• Entregar semanalmente al contador comprobantes de gastos, compras y ventas 

para su registro contable. 

* Analizar mensualmente la información contable del negocio para determinar el 

pago de impuestos: ISR, IVA, retenciones de ISR, cuotas al IMSS, INFONAVIT Y 

SAR. 

* Verificar el adecuado funcionamiento de las instalaciones electrico-sanitarias del 

negocio para decidir sobre su mantenimiento. 

* Supervisar la adecuada protección del negocio, con respecto a sus instalaciones, 

mercancias y personal, mediante el aseguramiento contra incendio, temblor, 

explosión, cuidando que la póliza de seguro valúe la mercancía sobre su precio de 

venta. 
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• Verificar el cumplimiento de Jos reglamentos y disposiciones delegacionales en 

cuanto a anuncios luminosos, sistemas y procedimientos de seguridad contra 

incendios, limpieza de banquetas colindantes, asi como de las disposiciones 

comerciales que dicten las autoridades. 

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO: 

Preparación académica deseable: Estudios del área económico-

administrativos, a nivel licenciatura . Estudios mínimos: Preparatoria o Vocacional. 

Experiencia requerida:de 2 a 3 años en puestos similares o bien de 5 a 6 años en 

tiendas departamentales como jefe de sección mínimo. 

CAJERA 

DESCRIPCION GENERICA: 

Registrar, verificar, cobrar e ingresar en Ja caja el precio de' venta' de· Jos artículos 

seleccionados por Jos clientes; manejar el fondo de ea]~ de g~stos menores de Ja 

negociación. 

DESCRIPCION ESPECIFICA: 

• Preparar el funcionamiento diario de Ja caja, procurando tener el fondo de caja de 
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bllletes y moneda fraccionaria para inicio de las operaciones, rollo suficiente para la 

registradora, calculadora en buen estado de funcionamiento, blocks de venta de 

mostrador, tarjetas de presentación del negocio para publicidad con la clientela. 

• Recibir, verificar , cobrar e ingresar en la caja el precio de venta de los artículos 

seleccionados por los clientes. 

• Solicitar autorizaciones de tarjetas de crédito para las compras que se efectúen por 

este medio. 

• Efectuar los gastos menores por medio del fondo de caja, que se requieran en el 

negocio por concepto de reposición de focos, lámparas, artículos de limpieza, 

material para el decorado de los aparadores, etc. 

• Efectuar el corte diario de caja. verificando que el Importe del efectivo contado y 

acomodado por billetes según su denominación, concuerde con la tira de ventas. 

• Hacer llegar al gerente el importe de la venta, 1 a tira de la caja registradora y los 

documentos oficiales en relación al negocio que se reciban cada día. 

• Efectuar la relación de gastos menores para solicitar su reposición al fondo de caja 

de gastos menores. 

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO: 

Estudios secretariales o comerciales a nivel secundaria mínimo. 
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Experiencia de 2 años en puestos similares. Carta de recomendación del empleo 

anterior. Fianza por el manejo de dinero. 
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EMPLEADO DE MOSTRADOR 

DESCRIPCION GENERICA: 

Atender al público en general que concurre a la negociación, orientando, mostrando, 

sugiriendo la mercancía que se adecúe a sus necesidades, procurando siempre el 

cierre de la venta. 

DESCR/PCION ESPECIFICA: 

• Colaborar en el aseo y limpieza del local, en el surtido y acomodo de la mercancía 

en los exhibidores y/o mostradores para su rápida presentación a la clientela. 

• Estar al pendiente del público que entra al área de aparadores para que al menor 

indicio de interés por algún artículo exhibido ofrezca sus servicios para mostrarlo o 

bien sugerir otra opción en caso de no contar con la talla o color inicialmente 

requeridos por el cliente. 

• Elaborar la nota de venta para su cobro en la caja de la negociación una vez que 

logre el cierre de la venta. 

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO: 

Escolaridad mínima : Secundaria 

Experiencia previa: 1 año en actividades similares. 
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APARADOR/STA 

DESCRIPCION GENERICA: 

Exhibir artisticamente la mercancia en los aparadores del negocio de forma tal que 

la clientela se dé cuenta de la mercancía que ofrece el negocio 

DESCRIPCION ESPECIFICA 

• Exhibir la mercancía adornando los aparadores según la temporada que se trate, 

para que llame la atención del público y le invite a detenerse. mirar y decidir su 

compra, además de que le proporcione la información del precio, colores y tallas de 

que se dispone. 

• Retirar del aparador la mercancía cuyo surtido es escaso para sustituirla por 

aquella de reciente recepción y de la que se tiene surtido abundante. 

• Decidir la compra de los adornos que habrá de poner en el aparador según la 

temporada que se esté viviendo. 

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO 

Escolaridad mínima : secundaria o equivalente. Experiencia de 2 años en igual 

actividad. 
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ALMACENISTA 

DESCRIPCION GENERICA: 

Recibir, guardar , almacenar en bodega y surtir a los exhibidores la mercancía que 

se ordenó a los proveedores. 

DESCRIPCION ESPECIFICA: 

• Recibir, contar y verificar que la mercancía que surten los proveedores se apegue 

a la remisión o factura y esta a su vez se apegue al pedido efectuado por la 

gerencia. En caso de discrepancias las hará saber a la gerencia del negocio o a la 

cajera en su defecto, para que le sea descontada al proveedor. 

• Revisar que la mercancía no presente defectos al momento de surtir a los 

aparadores o exhibidores. 

• Colaborar en el acomodo diario de la mercancía en los exhibidores, después de 

haber sido movida de su lugar por la clientela. 

• Eventualmente colabora en la atención a Ja clientela cuando sea necesario. 
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3.2.1.2. DETERMINACION DE SUELDOS Y PRESTACIONES 

Como comentarnos en la sección anterior, la determinación del sueldo a pagar a 

un empleado dependerá del valor que se le dé a cada uno de los puestos que Ja 

negociación deba tener, en donde el sueldo más alto en términos generales deberá 

corresponder en primer lugar al puesto que se juzgue corno más necesario para los 

objetivos de la empresa, luego por la dificultad que exista en encontrar candidatos 

para cubrir puestos diflcles de desernpenar, ya sea porque las condiciones de 

trabajo son pesadas o peligrosas o porque las funciones demandan gran 

preparación del personal que lo desempeñe, en fin se deberá estar atento a las 

condiciones que marque la oferta y la demanda de empleos específicos y por último 

a lo que marque la Comisión Nacional de Salarios Mínimos que no solamente 

determina el salario mínimo general para las distintas zonas econórnicai; en que 

divide al país, sino que tambien determina los sueldos que deben pagarse a puestos 

típicos de varias ramas empresariales. 

Tornando en consideración Jos criterios antes mencionados, establecí el siguiente 

tabulador de sueldos para el negocio que proyecto. 

GERENTE 4,000 N$4,000 

CAJERA 1,750 1,750 

APARADORISTA 1,400 1,400 

EMPLEADO MOSTRADOR 2 1,050 2,050 

ALMACENISTA 1,100 1,100 

TOTAL 6 N$10,soo 
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más la aplicación del factor de prestaciones legales: 

irnss 15. 76% 

impuesto sobre nominas 2.00% 

infonavit 5.00% 

sar 

tendríamos: 10,300 x .2476 "·= 2,550.00 

que sumados a los sueldos nomi~aÍes ~~rían: 

10,300 + 2,550~00 = 12,850.00 

que es el monto a considerar corno egreso fijo mensual por concepto de sueldos y 

salarios. 

3.2.2. RENTA DE LOCAL 

El local para el desrnpeño de las actividades del negocio que hemos venido 

describiendo, tiene una superficie de 150 rn2 , siendo este un terreno rectangular 

con un frente de 8.00 m y un largo de 18.75m. 

Este local debe adaptarse de forma que el area destinada a los aparadores 

sea de unos 40 m2, el area de atención al público de unos 80 m2 y una pequeña 

bodega de 30 rn2 
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EI monto de la renta mensual es de N$5,000 durante 1995 y de N$6,000 para 

1996. Como depósito hay que considerar 2 meses por lo que el desembolso incial 

sería de N$15,000 incluido el 1er. mes ya que las rentas son por mes anticipado. 
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3.2.3. OTROS GASTOS y RESUMEN TOTAL 

Renta de local 

Energia electrica 

Teléfono 

Sueldos y Prestaciones 

Eap_eleria 

de oficina 

de promoción 

facturas y notas de venta 

de contabilidad 

Mantenimiento 

focos y lamparas 

articules de limpieza 

jabones y desinfectantes 

decoracion aparadores 

combustibles y lub 

estacionamiento 

contabilidad 

varios 

total mensual 

125 

75 

300 

_3.Q_ 

150 

20 

~ 

5,000 

700 

300 

12,850 

575 

200 

125 

150 

178 

1,200 

20 

21,298 
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cifra que se traspasa a la cédula del pronóstico general de ventas a partir del mes 

de Enero de 1995, restando la utilidad bruta y así conocer la utilidad antes de 

impuestos 

3.2.4. DEPRECIACIONES: 

La depreciación entendida como la pérdida gradual y paulatina de valor de 

un bien ya sea por su uso o por el transcurso del tiempo, es un gasto que se va 

dando con el tiempo, mismo que debemos considerar de acuerdo a los lineamientos 

qu establece la Ley del Impuesto sobre la Renta pues disminuye la base del 

resultado fiscal sujeto al impuesto determinado por esta ley. De aquí que debemos 

considerar que tanto tos bienes de activo fijo como los gastos de instalación del 

negocio se apeguen a lo que se estipula en el siguiente apartado: 

3.2.4.1. POLITICAFISCAL 

Para efectos de la proyección se considera una depreciación anual del 10% dado 

que la mayor inversión es del tipo de mobiliario y equipo de oficina 
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3.2.4.2. IMPORTE POR TIPO DE ACTIVO FIJO 

Dado que el tipo de negocio requiere de mobiliario para Ja sala de ventas y 

mobiliario especializado para la exhibición y almacenaje de mercancía se elige como 

porcentaje de depreciación en el horizonte de Ja proyección (2 años) el 1 O% anual. 
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CAPITULO 4. PRESUPUESTO DE VENTAS, Y DETERMINACION DE 

UTILIDAD BRUTA 

4.1.POLITICAS DE VENTAS: 

Por políticas, entendernos administrativamente las gulas del pensamiento que 

toda organización establece para que el personal que en ella labore, torne las 

decisiones adecuadas en el momento oportuno, es decir evitar que se tornen 

decisiones que luego merezcan reproche de parte de los jefes. 

En el área de ventas debe precisárse al personal aspectos de decisión 

relativas al pago de la mercancía, garantía de la misma, devolución en caso de 

defecto , forma de atención al cliente, forma de elaboración de nota de venta, cobro, 

epaquetado y entrega de la mercancía, etc. 

4.1.1. VENTA DE CONTADO 

En este negocio se establece que por sus circunstancias de comercialización 

corno es la venta directa al público no es posible dar crédito al comprador, por lo que 

se establece que las ventas sean de contado, mediante dinero en efectivo, cheque 

de tesorería ó mediante la presentación de tarjetas de crédito aceptadas por el 

negocio. 
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Se rechazan la aceptación de cheques personales como medio de pago de 

los artículos comprados. 

Para la aceptación de cheques de empresa, se aceptan siempre y cuando la 

compra sea de mayoreo y previa comprobación de solvencia económica y moral del 

girador. 

4.1.2. VENTAS CON TARJETA DE CREDITO 

Para efectos de flujo de caja, se equiparan a las ventas de contado, pues el 

banco deposita en la cuenta de cheques el importe de los "pagarés de tarjetas de 

créditos" el mismo día que se efectúa el depósito de la venta total del día, menos la 

comisión del 6% por uso de la tarjeta. 

La cajera deberá verificar: 

• vigencia de la tarjeta aun cuando la terminales automáticas de autorización de 

montos lo hagan. 

• solicitar la autorización del monto de la venta, telefónicamente o por medio de la 

terminales automáticas. Cuando se rechace la autorización de la tarjeta cancelará la 

nota de venta salvo que sea liquidada en efectivo. 

• verificar la autenticidad de la firma. 

4.1.3. POLITICA DE DESCUENTOS 

No se autoriza descuento algunos, salvo en ventas de mayoreo, sujetas a la 

aprobación del gerente. 
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4.2. POLITICAs..D.EJ..ESQRERIA 

4.2. 1. DEPOSITOS BANCARIOS 

Las ventas del día se depositarán al día hábíl síguiente en la sucursal 

bancaria más próxima a la negociación, anexando la ficha de depósito a la póliza de 

ingreso con la lira de venta del día. 

4.2.2. PAGOS EN EFECTIVO 

La compra de materiales de consumo de limpieza y en general gastos 

menores se harán por medio de un fondo fijo de caja ( caja chica), la cual tendrá un 

monto de N$1,500.00, reembolsable por medio de cheque contra comprobantes de 

gasios que reunan los requisitos fiscales. 

4.2.3. PAGOS CON CHEQUE 

La compra de mercancias que integran el activo circulante del negocio y todo 

gasto superior a los N$ 1,000.00 se hará con cheque nominativo y cruzado con la 

leyenda "para abono en cuenta" del beneficiario, como lo señala la Ley del Impuesto 

sobre la Renta. 
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4.2.4. INVERSIONES 

La compra de mobiliario, equipo de la tienda, gastos de instalación serán en 

las mismas condiciones señaladas en el párrafo anterior. 

4.3. PRESUPUESTOJ)EJNGBESOS....Y...DEJLTil.lD.Al2ES BRUTAS. 

En base al número de prendas que se piensa vender clasificadas por su tipo y 

por departamento , se estableció el presupuesto de ventas, que básicamente 

multiplica el numero de prendas a vender por su precio unitario. 

Conociendo el costo promedio de los articules a vender y sus descuentos, se 

obtiene el presupuesto de ingresos y utilidades brutas que se presentan en los 

cuadros de las hojas siguientes 





~ -
:t-. 

::J ,, 
~ 
lJ ,__ 
D 
'r'l 
;:;oJ ...... 

70 

¡~;,~~~~~~E_N(-95~_2_E_lf95 ___ il\fA_R:¡¡~--~l!_R~---!!'.~!:SS-._TJúN-:-~ _ _¡.rl[C:,.5 ~~L~'!!~=:J~~~C~~_,ss_:::-~~s::_-:cfTJn.ifa 
[DEl'áRTA.\IL'lo'TO·Ot;-.Sc"" 

~§I~~~~~~1·~~1f~~rii~~ii~!~l1il:~¿¡§g 
;n~ARl'.~~F~~'T9 ~-~·~\.~~·~- _ 
:t.~i:fiq_i.~~i~=-~-=--=1-
( <r..-i-O l'RO\fU>IO UIU,,0 t".'\ :\S 
IU.:.-..:·lT,\101'1<0\ltJllO E.'\ \S 

<<J'.\IOl'RO\UUIO~UO 

')fril.lj).~.n~l~~A_-:_--.:_~~~=-~=J _ 
·~!-JI·. h li m.~, 1mn.\~!B_w~;, .~,-~,\.-..~ 

~-iz-~.~t_:.-46~~;~~ ~~A!;~~~ ~~f..u-~/.t{ -.1~~~,[ J~.<w~ Jl-<Jj-0.~ - )!:_u~~--=-2~-~JH!~~~.=-_!~~~~C~~~~~i-~---~~~~------~---~: 
,..,.._.. ,,_..,.,..1 ,,.m.~•. ,.N,,J•j uJ,.,.. n., ..... ,1 212"·"'1 1u•'·"' ,,_..,,,.. ,,_,,,,,.,r -"Ul'"" .. ,,,.,.,¡i-

:~,~~J~~:~~.~~~lil~~¡.]1--~::~~f-A~i~~~-~~~ ~~t~~?~%1~~il-f~~¿l~§i! 
~~~~!~~!t~ ~:;, i}~Y~ ~-iili'.~' ~-~lli~1:1 ·:~~-= ~;~:: ~~:~1,7,~:: ~= ~ :t1~~~~~~F-~iifzI-·=:~:ft::~ ~::fü~p~j-~i;: 
r•1-~cn~-.:o<'t-·1~.11·rniJr~-..s 2Jt.0,•1 1.6.~,M..t; 1.215.,61 1.m,911 H.Jll,42 u1 ... 1ti kJ6J11 K17, .. 'I laU.KJ 1071,JJJ l.ó76.0l J.J&J.AH[:-.:E:~ 

;~~~~~~~i:~rt"~¡~;s;~ ~,~~i:~~:~-:~~~J,: _~::~~;~;~-~~~J~.:~;~i=~~::J,::~ .. ~~E:if~r::liE~iY~iE~.~-
- vENTAs TOTAl.ES-TIEMlill··c . ! 

~~?z~~~~i;~=~-::~:o-:~~~~-~:- 1t-~~1~~1~:·.~=~-~~~~r--·::~n~~.:1f~i!~·~-~{~l-~j:~F~ ~~~~~=·--::t~--=:.L~C:J!~~~l 
i•!'.!~";'!o'.<:-rcf'kO\il.(.l!•L'-M ~7S0.11 .uic,n J.714,lltl J.7S1..J~ J-2 .. 9JíJ J.2111,0!S 2-167,0I 2.blO.JI 2-,.ut.U lOI0,86 5.ulH.,01 

:~~~~~'~;.~:~~,i~¡c'~i~i~~;[=§~~~~~[:~~f.E~~F~~:~~~~r:~:t.*~~a~f~~~F~~~E~~4t~~~ 
.~\t.~;~~~t;~r:¡:·.~J-~lf~:·:i~~R!~~~~ -~· :~1~~i:=1~~E:~41I::i~t2E!.~~:E-:~~~5~1[:~~~~!lt~F:i1~tf~l~~f~~~{~~~¡r~~~ 





,~ 

1 

w .... o: w 
o ~ 
n. ~ 
;¡ 

300 ~ 

1 
200

1
~ 

. 
!'l 

71 

--~ ~~-----------

lvfr\J=rAs1W5] 

/ 
121 IMPTE.TOTAL 

e: COSTO PROMEDIO NETO 

• UTILIDAD BRUTA 

l 

'111um.r.r.r~u; 1 

ENE-95 MAR-95 MAY-95 JUL-95 SEP-95 NOV-95 1 
FEB-95 ABR-95 JUN-95 AG0-95 OCT-95 DIC-95 ¡ 
-------- MESES J 



L_ 

w .... cr ~ 

o ~ 
a._ ~ 
;; 

300 

l!:i 
r~ 

~ 

100~ ~~ 
¡;,· 
t 

o i' 

71-A 

ív-ENTAs-1996-1 
------- ------------- -------- ----------! 

1 
l¡ 

ENE-96 MAR-96 MAY-96 JUL-96 SEP-96 NOV-96 
FEB-96 ABR-95 JUN-96 AG0.96 OCT-96 DIC-96 

MESES 

rl ll!í!l! IMPTETOTAL 

::::_ COSTO PROMEDIO NETO 

! - UTILIDAD BRUTA 

-1 
i 
i 
1 
i 



-72-

CAPITULO 5. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS 1995-1996 

~.1.fREMISA5-ElNANCIE~S DE PROYECCION 

En toda proyección financiera lo que se busca es conocer el comportamiento 

que podría tener un negocio en un tiempo determinadao de darse ciertas variables y 

definiendo varios parámetros que se sabe afectarán el flujo de un negocio como son 

los impuestos, la política sobre las ventas, es decir cuantos días de crédito se podrá 

otorgar a la clientela o si bien se le habrá de cobrar al contado, la política de 

inversión en almacenes, es decir cuanto dias-venta podrán garantizarnos nuestra 

existencia en almacenes, la política de pago a los proveedores, o sea la fijación de 

cuantos días tomaremos como plazo para pagar sus facturas 

6.1.1. PORCENTAJES FISCALES 

En esta sección se definirán los porcentajes que debemos considerar para el 

cálculo de impuestos que afectan tanto a los ingresos de la negociación como a sus 

resultados fiscales tal como mencionamos en la sección 2.1. correspondiente al 

entorno legal, cuando comentamos las leyes e impuestos a los que están sujetos 

todos los negocios en la República Mexicana: 
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IVA, o Impuesto al Valor Agregado que grava las ventas que efectúe el 

negocio en un 10 % por los meses de Enero a Marzo de 1995, y con el 15% a partir 

del mes de abril de 1995 de acuerdo a las modificaciones establecidas por el 

gobierno de la república para superar la emergencia económica 

ISR, establece una tasa impositiva de un 34% al resultado positivo que tenga 

una empresa, es decir su ganancia. cuyo pago definitivo anual debe realizarse en el 

mes de marzo. 

IMPAC, impone un 1.8% al valor de los activos del negocio, siempre y cuando 

el resultado fiscal del negocio sea negativo. 

PTU, establece el pago a los trabajadores de la empresa de un 10 % de la 

utilidad de operación del negocio, pagadero en el mes de mayo. 

5.1.2. POLITICAS DE INVENTARIOS 

Con el propósito de contar con un nivel adecuado de mercancías para 

sostener el nivel de ventas pronosticado, es necesario mantener un inventario de 40-

60 días venta, es decir sin necesidad de abastecer la bodega, el negocio puede 

tener ventas por lo menos durante este periodo y buscar como objetivo de venia 

anual darle 3 veces la vuelta cuando menos. 
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5.1.3. POL/T/CAS DE PROVEDURIA 

En su etapa de arranque el abasto de Ja mercancía deberá garantizarse 

mediante compras de contado, buscando ganar el descuento por pronto pago. 

En los mese siguientes debe buscarse la obtención de plazo y descuentos 

óptimos en base a volúmen de compras. Dada la experiencia de compra de Servicios 

Administrativos Mica, asesora y fiadora de este negocio, se puede obtener un plazo 

de 15 dias para pago a partir de Ja fecha de revisión que será el viernes de cada 

semana, esto es que si un artículo se recibe de lunes a jueves, su fecha de revisión 

será el primer viernes siguiente a su recepción, a partir de este viernes correrán Jos 

15 dias para pago de la factura correspondiente. Este periodo puede fijarse como 

polltica general de pago a proveedores. 

5.1.4. POL/T/CAS DE CARTERA 

Dado que la politica de venta es de contado no se consideran para efectos de 

Ja proyección dlas de cartera como financiamiento a los cliente. 
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5..2.__ES!AllOS_Df_BESULTADOS MENSUAi.ES 

Para elaborar este reporte financiero el modelo que usamos para proyectar 

toma las ventas netas que fijamos en el pronóstico de ventas, su costo, los gastos 

generales y el costo integral de financiamiento, que es la diferencia entre los 

intereses que cobra el negocio y los intereses que paga, el resultado estará sujeto a 

generar las provisiones para pago de impuesto sobre la renta o del activo segun sea 

el caso y el porcentaje de participación de los trabajadores en las utilidades de la 

empresa. Al final el modelo determina la utilida neta o disponible mensualmente 

durante los 24 periodos mensuales que estamos proyectando. Las cifras de los 

conceptos mencionados, las toma el modelo financiero para ir formado 4 grupos de 

flujo de efectivo (operativo, fiscal, financiero, no operativo) que al ser neteados nos 

dan el flujo financiero neto mensual, el que debe ser positivo para los fines de 

permanencia y crecimiento del negocio, pues de ser negativo, el negocio puede 

quebrar pues no genera los recursos suficientes para pagar su operación, sus 

impuestos y los intereses por capital que se requiera en forma de préstamos. Puede 

darse el caso de que el flujo neto mensual sea negativo como resultado de los 

meses de baja venta, pero teniendo saldo en las cuentas de caja y bancos se puede 

subsanar el efecto negativo o bien pidiendo créditos a corto plazo pagables en 

cuanto el flujo vuelva a ser positivo. 
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El modelo conforma los saldos mensuales no tanto de todas las cuentas del 

negocio, sino de Jos principales rubros del activo del pasivo y del capital y permite ir 

observando cómo se consolida el negocio a través de la aplicación de las utlidades, 

cómo se apalanca via créditos a corto o largo plazo, cómo es el comportamiento de 

los rubros del capital de trabajo, cómo es el saldo de inventarios y cuánto es lo que 

se va debiendo a los proveedores. 

5 4. ESTADOS DE FLUJO_s..D.E..EfE.C.JrlO. 

Dado que un negocio se maneja cuidando las utilidades y el flujo del dinero 

en su ciclo de inversion, venta, recuperación via cobranza, se hace un análisis de 

los ílujos que componen el flujo de efectivo y que son: 

5.4.1. FLUJO OPERATIVO 

El flujo operativo resulta de la diferencia de la cobranza neta mensual menos 

los costos por compra de mercancías de acuerdo a los días de venta (fijados en las 

premisas) y Jos gastos del negocio , el cual deber ser positivo, pues caso contrario 

el negocio carece de liquidez para comprar Jos artículos que comercializa y pagar 

los gastos que la operación misma del negocio demanda: pago de renta, luz, 

teléfono, sueldos, etc. 
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S.4.2. FLUJO FISCAL 

El flujo fiscal se forma de la diferencia entre el IVA cobrado por las ventas del 

mes y el IVA pagado por las compras y el IVA enterado más los pagos que se 

hagan mensualmente por concepto de ISR o IMPAC en su caso. Este flujo 

normalmente es negativo, pues representa el pago fiscal neto mensual que debe 

efectuar el negocio. 

S.4.3. FLUJO FINANCIERO 

Se forma de la diferencia entre la entradas de efectivo a la tesorería del 

negocio por concepto de préstamos de 3ºs o personas ajenas a los accionistas mas 

intereses que el negocio cobre por financiamiento de ventas a crédito o por 

préstamos que la empresa haga, menos la salida de dinero del negocio para pago 

de amortizaciones de deudas contraidas y los intereses que periódicamente deben 

pagarse por los préstamos requeridos por el negocio. 

El flujo puede ser negativo o positivo según sea la posición del negocio como 

como deudora o acreedora respecto al crédito. 
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5.4.4. FLUJO NO OPERATIVO 

Este flujo se forma por la venta o compra de activos fijos del negocio entre los 

que podemos incluir la compra de partes sociales o acciones de otras empresas o la 

venta de acciones del negocio a otras empresas. 

En este flujo se refleja el programa de inversiones que la empresa haga en 

maquinaria, equipo, instalaciones, edificaciones, etc. para agrandarse mediante la 

aplicación de recursos provenientes de aportaciones de accionistas, retención de 

utilidades o bien por préstamos a largo plazo. 
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S.4.5. FLUJO TOTAL E IMPACTO EN TESORERIA DEL NEGOCIO 

La suma de los flujos antes mencionados conforman el flujo total del negocio 

que afectan directamente su tesorería. El saldo de este flujo debe ser positivo para 

que la empresa pueda pagar el costo de la mercancía, el importe de la renta, el 

gasto por sueldos, luz, teléfono, impuestos y contribuciones, pago de impuestos, 

créditos y sus intereses, pago de dividendos, compra de activos fijos, etc. 

ID 
SALll 

,~ nm 
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5.5. ANÁLISIS..EINA~EROS 

El modelo usado permite efectuar variados análisis tanto de las cuentas de 

balance como de las cuentas de resultados en forma mensual 

De estas razones financieras se desprende la conclusión de que el negocio 

genera los flujos suficientes para tener liquidez ya que se cubre el pasivo circulante 

con el activo circulante en una razón que va de 2 a 7 veces en los meses de la 

proyección. Esta misma proporción se guarda en la prueba del ácido en la que al 

activo circulante le restamos el importe de los inventarios. 

En cuanto a las razones de establlidad, el negocio se observa estable dado 

que los recursos propios cubren los adeudos representados por el pasivo total en 

una proporción que va de 2 a 9 veces. El capital contable representa de un 64 a un 

87% del activo total, de lo que se desprende que el negocio siempre esta en manos 

de los propietarios. 

En cuanto al rendimiento se aprecia un margen de utilidad neta (esto es 

después de impuestos) que va de un 2 a un 15% respecto de las ventas netas, lo 

cual hace bastante atractivo el negocio como para arriesgarse en él . El rendimiento 

con respecto al capital contable va de 1 a un 14% y se aprecia como bueno. 

En cuanto a la solvencia el negocio tiene activos que cubren los pasivos totales de 

2.29 veces a 10.52 lo cual es muy bueno. 
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Por otro lado el análisis de los flujos de efectivo que se forman de la suma de los 

flujos operativo, flujo fiscal, flujo financiero y flujo no operativo, nos reflejan saldos 

positivos en casi todos los meses, excepto en aquellos de baja venta en los que los 

gastos fijos mensuales no son cubiertos por los ingresos del mes, pero que se 

financian del saldo acumulado en el rubro de Caja e Inversión en Valores en los 

meses anteriores. 

Dado que el flujo de efectivo anual por cada uno de los años proyectados es 

positivo, se concluye que de darse los supuestos de venta, que contemplan un 

escenario pesimista y de costos y gastos que contemplan un escenario optimista y 

de mantenerse las tendencias impositivas del arranque de la proyección, la 

viabilidad de obtener éxito en esta empresa es bastante alta y resulta atractivo el 

aventurarse a este negocio. 
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111, .RENDIR41ENto 
UlNeQ•Ventas~ 

UUJetr.aAclTotal 
Ut Neta a Cap. Contabl& 
vi-.~aAa Totllt 

IV. OTROS INl>ICAOORES 
Co.fD de Ventas/Vt-ntn Netas 

Ublidad !lniU:Ventas Netas 
U!lhdad de Oper.IVCt'ltas Netas 
G::imsFinanNent:asNetn 

Caprtotl de Trabajo (Oías de Ventas) 

1,00 

0,00 
0,00 

lnve11tllrios.IActivo Total 0.51 
Solv-encoa: kt.. TotaltPas. Total O.DO 

5.12 4,05 
2;31! 2.511 
0,73 º·"' 
0,07 o.es 
0,14 D,16 
0,00 0,00 

0,11 º"'" o,oe o.os 
0,00 0,14 
0,73 0,5:! 

0,84 . ~:. 0,64 .. 

0.35 O.Je 
020 0,15 
O.DO º·~ 
Q,34 D,31 
7,95 124 

-90-
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CAPITUL06 

6.1. JUSTIFICACIÓN DEL TEMA 

El propósito de este trabajo ha sido demostrar si el negocio "El Pequeño 

Mundo de la Moda" es un proyecto viable que justifique arriesgar la inversión inicial 

y saber si en un lapso de 2 años se recupera la inversión suponiendo un pronóstico 

"x" de ventas de tendencia pesimista, y un cálculo proyectado de costos y gastos de 

tendencia optimista cuyo comportamiento dependerá a su vez del entorno 

económico-político-laboral y social en el cual debe desenvolverse este negocio a 

efecto de ver si arroja las utilidades necesarias y suficientes para justificar el 

arriesgue de la inversión. 

6.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Analizar la factibilidad de un negocio no es asunto fácil sobre todo cuando se 

tiene la información que de cada 100 negocios que se dan de alta ante las 

autoridades, más del 50% no existirán después del 1 er. año, y que después de 3 

años solo entre un 1 O y 15 % continuará funcionando, hace reflexionar que el 

establecer un negocio es algo que debe pensarse bien y para ello existe el proceso 

administrativo que nos da una serie de técnicas a considerar en la fase de 

planeación que eliminen al máximo la incertidumbre que todo proyecto trae 

aparejado. 
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El problema básico consiste en predecir el probable comportamiento de las 

ventas-utilidades ( ó pérdidas) que en un cierto lapso de tiempo puedan darse. 

Las utilidades son la variable dependiente del comportamiento que registren 

las ventas, los costos y Jos gastos, que en última instancia se mueven en función de 

otras variables externas a la empresa, como son las variables macroeconómicas 

cuyos parámetros de definición no están en manos del inversionista o del director 

gerente de un negocio, pero que sf está obligadc a conocer pues de su 

conocimiento puede depender en buena medida el éxito o fracaso de la empresa. 

De esta manera el director de un negocio está obligado a conocer cuales son 

los impuestos que debe pagar, cuales son las tasas de inflación que se registran en 

el pals, las tasas de interés bancario que deba pagarse por el uso de dinero ajeno, 

el nivel de sueldos que debe pagar a sus empleados, la capacidad de compra de la 

población, etc. 

6.3. OBJETIVO 

Para el presente estudio el problema se plantea en la definición de las 

variables externas que afectarán el resultado de la empresa en el horizonte de 

proyección y por lo tanto la marcha del negocio hacia el éxito 6 el fracaso. 

De a cuerdo a esta inquietud se estableció como objetivo general de estudio 

el entorno empresarial dividido a su vez en: 

entorno polltico 
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entorno económico 

entorno del mercado de ropa 

entorno laboral 

entorno fiscal 

6.3.2. OBJETIVO ESPECIFICO 

Conocer los aspectos cuantificables de los anteriores entornos que deban 

influenciar tanto el pronóstico de ventas corno las utilidades esperadas. 

Así, se cuantificaron las variables que afectan los resultados: 

irnpac. 1.8% sobre el valor neto de los activos fijos. 

iva. 15 % sobre el importe de las ventas a partir de abril de 1995 

(10% de enero a marzo de 1995) 

impuesto sobre la renta: 34% sobre el resultado fiscal 

participación de los trabajadores en las utilidades de la empresa: 10% sobre la 

utilidad neta 

Se tornó en cuenta que el mercado de ropa guarda un comportamiento 

estacional en cuanto a sus ventas, de manera que los mayores ingresos se obtienen 

en la época navideña, día de reyes (6 de enero), día del niño (30 de abril) y 

períodos de graduación en escuelas primarias y secundarias y en los periodos 

vacacionales (semana santa y los meses de julio y agosto) 
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6.4 HIPÓTESIS 

La hipótesis de este estudio es que si los resultados financieros que se 

obtengan mensualmente durante el horizonte de proyección a 2 años, son positivos 

en su mayoría, tomando en cuenta condiciones pesimistas (ventas no optimistas, 

costos y gastos moderadamente altos, descuentos promedio , pago de impuestos a 

sus tasas máximas sin evasión fiscal, etc.) el negocio es viable 

6.5. VARIABLES 

Todo aquello que haga variar el nivel de utilidades esperadas (variable 

dependiente) , pues hagamos algo o no dentro de la dirección de la empresa, no 

sufrirán modificación alguna, sin embargo si las variables independientes son 

modificadas queramos o nó las utilidades se verán afectadas. 

6.5.1. DEPENDIENTES 

Como ya hemos mencionado, la variable dependiente son las utilidades· que 

dependen del nivel de ventas, costos y gastos que tengamos en un cierto periodo. A 

su vez, las ventas dependen de la capacidad de compra de la población. La 

capacidad de compra depende del nivel de sueldo pagado por las empresas 
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Los gastos dependen del manejo directivo, esto es, si un directivo descuida 

los gastos de representación, los de viaje, inversiones en autos de lujo y en general 

gastos generales muchos de ellos no deducibles de impuestos, no solo no generará 

utilidades sino estará empinando el negocio a la quiebra. 

Los costos dependen de la capacidad de negociación de los precios de los 

productos que se comercialicen, que a su vez dependen de las fuerzas del mercado 

a la que se ven sujetos los proveedores de los insumos o productos. 

Así mismo las utilidades dependen de la negociación que logremos con 

nuestros clientes para lograr un buen margen de venta al momento de comercializar 

los productos. 

6.5.2. INDEPENDIENTES 

El nivel de sueldo depende del buen manejo de la economia por parte de los 

llderes económicos (presidente de la república, secretario de hacienda, secretario 

de industria de comercio, secretario del trabajo, director del seguro social, sindicatos 

y coaliciones obreras, líderes y coaliciones patronales, industriales, comerciales, 

etc.). 

Así tenemos que variables independientes como las tasas impositivas, (impac, 

isr, imss, nóminas, sar, ínfonavit, etc.) las definen tos líderes económicos por lo que 
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se investigó dichos importes a la hora de efectuar la proyección de los estados 

financieros durante 1995-1996. 

6.6. METODOLOGIA 

6.6.1 Investigación de campo 

Para conocer el comportamiento de algunas de las variables independientes 

como es el comportamiento del mercado de ropa a través de información de los 

competidores en la zona de influencia del negocio, para lo cual se contó con la 

excelente asesoría de una empresa asesora, administradora de negocios similares, 

así como la experiencia obtenida por quien escribe el presente trabajo, a lo largo de 

4 años de trabajo en diversos puestos de negociaciones similares ( comprador, 

vendedor, auxiliar contabl€, cajero, tesorero, encargado, etc.). 

De esta forma se tomó la base informativa que nos permitió elaborar un 

modesto pronóstico de ventas, conocer los costos, los descuentos que los posibles 

proveedores pueden ofrecer, la esperanza de ventas de un negocio nuevo en la 

zona de San Juan de Letrán. 

6.6.2. Investigación Documental 

Con la información obtenida mediante la investigación de campo, se hizo uso 

de un modelo matemático de proyección 'fin'~hcier~ para proyectar los estados 

financieros mensuales de los 2 primeros años de vida del negocio y en base a este 

análisis llegar a las concíusiones que más adelante se m~hci~gan. 
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Para la correcta proyección del negocio hubo que consultar libros 

especializados en los temas fiscales y financieros, manuales de uso de programas 

de hojas de cálculo como los de Micrisofl-Works, Lotus 1-2-3 para Windows, 

manual del Programa APD de proyección financiera, todos ellos referidos en la 

bibliografía de este trabajo. 
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CONCLUSIONES 

Dado que Ja hipótesis descrita en el apartado 6.4 se cumple pues se obtienen 

los resultados positivos esperados en el aspecto económico, establezco las 

siguientes conclusiones: 

Desde un punto de vista financiero al analizar la información de Jos estados 

financieros obtenidos a partir del modelo de proyección, concluyo que si bien el 

pronóstico de ventas efectuado para que sirviera de base a toda la proyección en 

general fue conservador excepto en el renglón de costos y gastos generales, así 

como de las inversiones en adaptación del local, y que el negocio genera los flujos 

monetarios suficientes después de pago de impuestos y las utilidades que al 

acumularse en dos años, permiten recuperar más de lo que fue la inversión inicial, Ja 

oportunidad de inversión en el Pequeño Mundo de la Moda es bastante buena, pues 

si Ja viabilidad de obtener resultados positivos y por consiguiente el éxito del 

negocio se da en un entorno económico negativo como en el que se proyectó, con 

más razón es viable si el entorno se vuelve positivo. 

Desde un punto de vista social, el negocio genera empleos directos 

remuneradores, por to que considero que el arriesgar fondos monetarios para invertir 

en una actividad empresarial es una actividad que no sólo busca el enriquecimiento 

del inversionista o grupo de accionistas, sino contribuir con el desarrollo social en 

general al ayudar en la generación de fuentes de empleo, buscando que el personal 

logre no solo satisfacer sus necesidades materiales sino también psicológicas como 

es el sentimiento de seguridad de contar con un empleo 
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estable o el de superación al saber que desempei'\ando eficazmente su trabajo se 

puede desarrollar y aspirar a que en el futuro se presenten oportunidades de 

promociones y ascensos a los que pueda acceder en base a la experiencia y 

desarrollo que el negocio les permita. 

Desde el punto de vista macroeconómico concluyo que el inversionista debe 

procurar el pago justo y oportuno de impuestos que el negocio debe hacer, para 

contribuir a que el gobierno se fortalezca con medios monetarios para sus 

programas de mejoramiento social y gasto público lo que a su vez fomenta la 

generación de más empleos para la sociedad mexicana. 

Mi conclusión particular es que con la creación de negocios es como vamos a 

resolver los problemas que hoy en dla nos afligen a los mexicanos, pero no solo se 

trata de crear por crear sin considerar las variables que posiblemente afecten a un 

negocio y caer en la posibilidad de fracasar y perder el patrimonio inicial, sino que 

para evitar que esto suceda, debe considerarse la influencia de las variables 

analizadas en este trabajo, proyectarlas financieramente para conocer su efecto en 

los resultados de la empresa y cuantificar el riesgo que puedan tener y así 

establecer la meta económica a alcanzar cuando exista la posibilidad de lograr 

resultados satisfactorios. En pocas palabras no empezar una empresa hasta no 

cuantificar los resultados posibles en función al análisis detallado del pronóstico de 

ventas, costos, inversiones y gastos a los que deba enfrentarse así como la 

influencia que sobre todos estos aspectos tenga el entorno de los negocios. 
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GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Cesantía: Jubilación 

Dirimir: Resolver o terminar una controversia 

Rubro: Apartado 

Suntuarios: De lujo 
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