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1 N T Ro D lJ e e j o N. 

Actualmente, la Industria Automotriz en el país representa tlll 

sector impo11antc de nuestra Economía, aunque debido a la situación 

económica, política y social que se presenta en el país, el crecimiento de 

ésta rama de la Industria se ha visto mcm1ado, debido a la inflación, 

devaluación, impuestos, falta de poder adquisitivo por parte de los 

consumidores, así como por los altos costos de operación que las 

Empresas del ramo Automotriz manejan. 

En épocas de incertidumbre, como la que actualmente vivimos, la 

Administración moderna de las Empresas ya no se conforma con saber 

cuales fueron sus utilidades en el ejercicio, sino cuales serán en el futuro, 

y si éstas serán suficientes, o 110, es aquí, donde Ja Planeación 

Pres1•p11t~stal surge como una herramienta de vital importancia para la 

Administración ele cualquier Empresa, y en nuestro caso particular de las 

Distribuidoras Automotiices, ya que la necesidad de anticipar el füluro se 

acrecenta, debido a que las fluctuaciones, exigen al tomador de 



decisiones el intento de escudriíiar los secretos del füturn para poder 

aumentar sus grados de certidumbre, por todo esto consideramos que la 

aplicación adecuada de la Plancación Presupuesta! nos puede 

proporcionar los elementos necesarios para aumentar la certidumbre en la 

toma de decisiones, como por ejemplo, si usamos adecuadamente la 

Planeación Presupuesta) podemos llegar a disminuir los costos de 

operación y al mismo tiempo generar mayores utilidades., lo cual es una 

de las finalidades principales para la mayoría de las Empresas del sector 

privado en la actualidad. 

Es por esto, que en ésta tesis tenemos el objetivo de proporcionar a 

los Distribuidores Automotrices, infonnación relevante acerca de la 

importancia que tiene el uso de la Plancación Presupuesta) como una 

herramienta indispensable para el logro de los objetivos financieros y de 

servicio, de manera tanto eficaz como eficiente, buscando además la 

optimización de los recursos con que este tipo de Empresas cuentan, y 

crear conciencia respecto a la imp011ancia de considerar factores tanto 

internos como externos que puedan afectar directa o indirectamente a Ja 

entidad y poner en peligro su estabilidad. 



Además, al usar adecuadamente la Planeación Presupuesta!, nos 

proporcionará los cursos de acción necesarios, lo cual nos facilitaní la 

consecución de los objetivos que se persiguen, disminuyendo así, la 

incertidumbre y el grado de riesgo, proporcionando la información 

necesaria para realizar una toma de decisiones acertada a los 

Administradores, Directivos o personas responsables de decidir respecto 

al curso que deberá tomar la Empresa. 

Es por esto, que nuestro principal objetivo en el desarrollo de la 

investigación será, el tratar de comprobar o disprobar que la Planeación 

Presupuesta! es significativa dentro de una Distribuidora Automotriz, lo 

cual favorece a su funcionamiento, y que por lo tanto, es determinante 

para el logro de los objetivos financieros y de servicio que la misma 

persigue. 
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PLANEACION. 



En éste capitulo analizaremos las p:tl'll::> que ro1npt111c11 la 

Plancación, sus orígenes, m11t:cedentcs, así co1110 su cnnceptu, u!ij,~tivo:;, 

elementos y clasificación, los cuales scr;'m descritos en el desarrullo del 

capítulo. 

En base a lo anterior explicaremos a continuación que es la 

Planeación, para entender de una manera clara su interrelación con d 

Presupuesto. 

l. I Antecedentes. 

Si bien la Planeación ha existido de manera paralela con la 

aparición del hombre, no siempre se le ha dado tanta importancia como 

en los últimos años; tan sólo pensemos en ¿Cómo el hombre primitivo 

podría cazar una presa más grande y füerte que él? o bien, ¿Cómo podría 

una empresa en la actualidad superar la crisis que se presenta en nuestro 

'? pa1s .. 



La respuesta, es la misma para ambas preguntas, ya que gracias a 

la Plancación se pueden alcanzar ambos objetivos, y dependiendo que tan 

eficientemente se haya realizado dicha Planeación, de igual manera será 

la magnitud de los resultados que se obtengan, cabe mencionar que entre 

uno y otro ejemplo existe un crecimiento gradual sobre el estudio y 

aplicación de ésta, debemos considerar que la Planeación se le reconoce 

como tal a partir de la aceptación de la Administración como una 

disciplina y, por consiguiente el surgimiento del Proceso Administrativo, 

donde la Planeación es considerada como parte medular, es por eso, que 

en los últimos afios ha surgido la necesidad de enfatizar sobre éste punto, 

ya que las necesidades de las Empresas así lo requieren. 

Una vez que detenuinamos el surgimiento e importancia de la 

Planeación en la vida del hombre y de las Empresas, definiremos el 

concepto de Planeación. 
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1.2 Concí.!pto de Plancación. 

Existen diversos puntos de vista al respecto de lo que i::s la 

Planeación, a continuación citaremos algunos de diversos autores: 

Para Agustín Reyes Poncc, la Plancaeión consiste en: "la 

delenninación del curso concreto que se habrá de seguir, fijando los 

principios que lo habrán de presidir y orientar, la secuencia necesaria de 

operaciones para alcanzarlo y la fijación de tiempos, Lmidades, etc., 

necesarias para su realización"0 > 

Para George A. Steiner, la Planeación es: "el proceso continuado 

de hacer sistemilticas las actuales decisiones empresariales (que asuman 

riesgos) con el mayor conocimiento posible de su coyuntura futura 

organizando sistemáticamente los esfuerzos precisos para llevar adelante 

tales decisiones y midiendo los resultados de éstas, por comparación con 

las expectativas mediante un sistema de retroalimentación organizado y 

sistemático"{2) 



Para Cristóbal del Río Gonzúlez, la Planeación es: "el camino a 

seguir, con unificación y sistematización de actividades por medio ck los 

cuales se establecen los objetivos en la Empresa y organización necesaria 

para alcanzarlos "(3 > 

Como podemos observar existen diferencias, éstas no son 

significativas entre un autor y otro ya que todos hablan de un proceso 

sistematizado de actividades p<ml el logro de los objetivos 

organizacionales. Como siguiente punto mencionaremos los objetivos de 

la Planeacíón. 

1.3 Objetivos de la Planeación. 

Los objetivos de la Planeación, son aquellos puntos que se 

consideran indispensables o estratégicos para facilitar a la Empresa el 

alcanzar las metas que se ha fijado a corto, mediano y largo plazo, es de 

vital importancia el considerarlos, y darle a cada uno la impo11ancia que 



requiera, así como determinar cuales son los que deberán considerarse 

como prioritarios, estos se conforman por: 

1. !11111ediatos. 

a)Dadas las condiciones de la Empresa, es de urgencia primaria e 

inmediata aprovechar intcgramente la capacidad productiva de 

cada departamento que la conforma. 

b )Debe igualmente buscarse como finalidad imprescindible y 

urgente, impulsar del modo más enéq,>ico posible las ventas, para 

consebtttir las utilidades adecuadas a la capacidad de productividad 

mencionada antes. 

c )Debe tenerse la mejor organización posible del grupo 

administrativo, con el fin de lob'l'ar, que sirva de modo más eficaz, 

a la realización de las actividades que exija el logro ele los 

objetivos anteriores. 
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d)Para lograr las tres finalidades esenciales e inmediatas anteriores, 

debe subordinarse, a ellas al menos temporalmente, c1rnlquier otra 

finalidad, objetivo o política. 

2. Permanel/fes. 

a)Toda la acción de la Empresa debe estructurarse sobre la base de 

fijar metas a alcanzar por los diferentes depmiamcntos. 

b )Deben delimitarse con toda precisión las fünciones, autoridad y 

responsabilidad que corresponden a cada jefe en cada uno de los 

niveles, para evitar duplicidad de mando y fugas de 

responsabilidad. 

c)Debe delegarse el mayor número posible de funciones, para 

obtener máxima eficiencia en la actividad de los altos ejecutivos. 
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d)Parn hacer benéfica esa delegación, deben establecerse los 

controles adecuados, con el fin de que los altos niveles puedan 

co1Tegir, oportunamente cualquier acción inapropiada. 

e)La delegación de rnsponsabilidad y autoridad debe hacerse en 

fonna 1:,rradual, para que el persoual no se resista al cambio. 

f)A cada nivel de responsabilidad debe con-esponder siempre el 

grado de autoridad respectivo, para que la acción de Jos jefos sea 

siempre eficaz y expedita. 

g)Debe seguirse como politica que toda acción que salga de las 

facultades, responsabilidades y límites fijados por escrito, se 

entiende reservado al jefe superior. 

h)En caso de ausencia de un jefe a quien estén fijadas 

detenninadas fünciones, autoridad, etc., es responsabilidad del jefe 
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superior, tratar de resolver el problema, i11fon11ando después a su 

subordinado. 

i)Cuando, por el contrario, falta el jefü superior, a cuya m1toridad 

está reservado un problema, y sólo se encuentra presente 1111 jefe 

inferior, corresponde a éste tratm de diferir su solución, si es 

posible, procurando evitar daños a la Empresa, y localizar a su 

superior para obtener su intervención. 

j)Dcbe procurarse que todo problema que implique la acción 

conjunta de dos o más departamentos o jefes, se realice por medio 

de comités, bajo la base de que éstos tendrán siempre carácter 

meramente consultivo. La responsabilidad para la decisión 

pertenecerá al jefe de más categoría en la función de que se trate, y 

para la ejecución al miembro del comité encargado de dicha 

función. 



k)Dcbc procurarse la celebración periódica de juntas del jefe de 

cada departamento, con los jel'cs a sus órdenes, en los mismos 

ténninos de lo indicado en el punto anterior. 

!)Debe desarrollarse un programa intensivo de Relaciones 

Públicas, a base sobre todo, de una publicidad de tipo institucional, 
r 

dirigida a que la Empresa se haga siempre presente a las personas, 

instituciones y las actividades sociales del Jugar en que opera, con 

el fin de lograr una base sólida para el mayor efecto de la 

publicidad dirigida a la venta. 

m)Deben formularse por escrito, y revisarse periódicamente, Jos 

objetivos y políticas dentro de cada división de la Empresa, 

cuidando de tomar en cuenta siempre las que vayan surgiendo en la 

resolución de consultas, por la implantación de nuevos sistemas, 

etc. 
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Una vez que hemos descrito cuales son los objetivos y políticas 

que son generalmente utilizadas, podemos darnos cuenta de la 

importancia que se requiere brindarle al proceso de la Planeación, ya que 

éste implica la interacción de todas las áreas, asl como la optimización de 

los recursos con que se cuenta para lograr los objetivos de la 

Organización. 

Como siguiente paso mencionaremos los Requisitos que se 

necesitan para realizar la Planeación en una Empresa. 

1.4 Requisitos de la Planeación. 

Los puntos básicos que deben considerarse para realizar una 

Planeación dentro de cualquier Empresa son los sit,'ltientes: 

l .Conocimiento pleno de la Empresa. 

2.Tener claras las metas y objetivos que se desean alcanzar. 

11 
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3.Contcmplar las prioridades existentes dentro de la Empresa. 

4 .Dotarse de la información veraz y oportuna necesaria, en el 

momento de realizar la Planeaeión. 

5.Considerar las limitaciones y alcances mediante el análisis de Jos 

factores externos e internos que rodean a la Empresa. 

6.Contcmplar los recursos humanos, materiales y financieros 

necesarios para confonnar el desarrollo del proceso de Plancación. 

7.Los planes deben de ser expresados en fonna escrita para que no 

pierdan su continuidad. 

Dentro de éste punto podemos observar que los requisitos 

anteriores marcarán la pauta para la realización de una Planeación 

eficiente independientemente de la técnica que se utilice o del giro de la 
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Empresa de que se trate; por lo cual consideramos la relevancia de sus 

características que a continuación mencionaremos. 

1.5 Caracterfsticas de la Plancación. 

Trataremos dentro de este punto las características que 

consideramos relevantes dentro de la Planeación. 

1.Lo escrito frente a lo 110 escrito. Si bien todos Jos planes deben 

de ser plasmados en fonna escrita, también existen pensamientos 

generados de éstos y que se encuentran en fomJa implícita, Jo cual 

no implica que dejen de tener importancia. 

2.Lo formal frente a lo informalmellfe preparado. Podríamos 

diferenciar, en base al punto anterior, que lo fonnal se refiere al 

seguimiento estricto de los planes escritos, mientras que lo 

infonnal se refiere al seguimiento de las acciones que se 

encuentran en fonna impllcita. 
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3.Ha.~e para la puesta en práctica. Todos los planes deben de estar 

encaminados de tal fimna que resulte tacil su puesta en prúctica. 

4./,o racional frente a lo irmcional. Los planes pueden y deben 

ser en todo lo posible objetivos, realizables, lób>icos y realistas en 

vistas al establecimiento de las metas y de los medios para 

alcanzarlos. 

5.Jí'lexibilidadfrente a inflexibilidad. Un plan flexible es aquel que 

puede ajustarse, suave y rápidamente, a las exigencias de las 

condiciones cambiantes, sin que esto suponga una merma de su 

productividad. Un plan relativamente inflexible será por ejemplo, 

wta nom1a o procedimiento fijos. 

6.Lo económico frente a lo excesivamente costoso. Si no se presta 

atención a los costos los planes se pueden volver excesivamente 

caros. 
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Una vez enunciadas las características de la Planeación, como 

siguiente tema hablaremos sobre su Clasificación. 

J .6 Clasificación de la Planeación. 

Aunque si bien la Planeación podría clasificarse, de acuerdo a cada 

wm de las Empresas existentes, de una mm1era amplia coincidiríamos en 

su mayoría en los siguientes puntos: 

1.En cuanto al tiempo. 

a)Eu corto 

b)Mediimo, y 

c)Largo plazo. 

2.Eu cuanto a su fimción. 
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a)Finanzas. 

b )Recursos Humanos. 

c )Producción. 

d)Mercadotecnia 

e)Ventas. 

3.En cuanto al nivel jerárquico dentro de la Empresa. 

a)En operativo. 

b )Corporativo 

e )Directivo. 
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4.En cuanto al propósito que persigue. 

a)Fusión. 

b)Nucvos productos. 

c)Capital. 

5 .En cuanto a sus elementos. 

a )Procedimientos. 

b )Políticas. 

c )Estrategias. 

Ya que hemos enunciado su clasíficación en el siguiente apartado 

hablaremos de las Técnicas de la Planeación. 
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1.7 Técnicas de la Planeación. 

Dentro del desarrollo de la Planeación, su formulación, 

presentación, explicación, discusión y aceptación, suelen ser diversas e 

innumerables, la razón es obvia, ya que existen tantas técnicas como 

formas diversas de Planear dependiendo del tipo de organización, 

necesidades, recursos, etc. 

Sin embargo, solamente mencionaremos las más usadas que son 

las siguientes: 

"' 1t1Ú+1 

! .Manuales de objetivos y políticas, dcpartrunentales, por área, 

etc., y süven para concentrar en forma sintética, una serie de 

elementos administrativos que persiguen un fin concreto: orientar y 

uniformar la conducta que se presenta por el grupo humano que 

interacciona dentro de la Organización. 
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2.Diagramas de proceso y de flujo, que sirven para representar, 

analizar, mejorar, co1Tegir y/o explicar un procedimiento. 

3.Gráficas de Ganlt, que ti:.!ncn por objeto controlar la cjernción 

simultáfü~a de una o varias actividades que se realizan de Jllancra 

coordinada. 

4.Programas de presupuestos 110 financieros, presupuestos linan

cieros y pronósticos. 

5.Las Técnicas de Trayectoria Crítica, se les llaman de esta manera 

ya que buscan planear, programar c11 forma gráfica y cuantitativa, 

una serie de secueúcias coordinadas de actividad~~s simultáneas, 

que tienen el mismo 01igen, poniendo énfasis principalmente en Ja 

duración, costo, responsabies de la realización, controles, etc. de 

aquella secuencia de operaciones que sean largas y costosas, ya 

que de nada serviría el acortar otras secuencias que son de carácter 

indispensable para los fines que se persiguen, y que pudieran llegar 
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a entorpecer el desarrollo normal de las actividades dentro de la 

Empresa. 

Por último en el siguiente apartado explicaremos cuales son los 

Principios que deben seguirse en el desarrollo de la Plancación. 

1.8 Los Principios de la Planeación. 

Estos Prindpios son una serie de reglas que deben seguirse para la 

realización de una Plancación eficiente, estos son: 

l .H/ Principio de la Precisión. Se refiere al hecho de que los 

planes no deben realizarse de manera vaga o confusa, ya que su 

aplicación se hará directamente sobre acciones concretas que 

requieren de precisión para evitar posibles e1Tores o desviaciones 

del objetivo original. 
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Al apegarse a este pnnc1p10 el beneficio para cualquier 

negocio es enorme, al tener planes precisos la incertichunbre 

disminuirá en gran medida evitando que los medios que se 

coordinen sean ineficaces en forma parcial o total, podemos decir 

que Ja Plancación es el esqueleto sobre el cual pueden realizarse en 

forma ace11ada pronósticos a füturo. 

2./i/ fJrincipio de la Hexihilidad. Se refiere a que los planes debc11 

realizarse considerando que pueden presentarse situaciones que no 

se hayan contemplado y que estos puedan adaptarse a dichos 

cambios, es decir, que sean factibles de tener modificaciones sin 

perder sn dirección básica para que puedan adaptarse b;~jo 

cualquier situación y en cualquier momento, esto puede hacerse 

mediante la determinación de lllúximos y mínimos o estableciendo 

sistemas que pennitan hacer evaluaciones periódicas para aplicar 

medidas correctivas. 
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3.Hl J>rfncipio de la Unidad. Consiste en que todos los planes 

deben tener tal naturaleza, que aunque exista un plan para cada 

fünción o para cada departamento, lo importante es que todos 

estén de tal modo coordinados e integrados que pueda decirse que 

existe un sólo Plan General para toda la Empresa. 

Con esto nos hemos podido percatar que la Planeación no es 1111 

hecho sin importancia dentro de la Empresa, sino que implica todo 11n 

proceso que gira en tomo del Proceso Administrativo para su realización, 

es por esto que analizamos sus antecedentes, concepto, objetivos, 

requisitos, características, clasificación, técnicas y principios, con la 

finalidad de conocer en fonna amplia la impo11ancia que tiene la 

Planeación dentro de cualquier Empresa. 

Con esto damos por terminado este capítulo dedicado 

exclusivamente a la Planeación, dando paso en el siguiente apartado al 

estudio del Presupuesto y de la Plancación Financiera. 
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C A P 1 1~ U L O I. I~ 

EL 
PRESUPUESTO 

YLA 
PLANEACION 
FINANCIERA. 



En esta parte mencionaremos que es el Prc::-.upucsto y cuales son los 

elementos que lo confnnnan, para luego conjuntar la Plancaciún y el 

Presupuesto y así poder deducir, en el siguiente capitulo, qué se entiende 

por el concepto de Plancaci6n Presupuesta!; tambi(;ll a11alizarv1110~; en 

este capítulo a la Plancación Financiera, cnn b lin:llidad tk 1lhk11c1 1111 

panorama general del papel que desc111pc1\:i la Pla11L~<wión l-';,~.,;up11e:;l;il 

dentro dd campo de acción de la Planeación 1"i11ancic1 a. 

2 .1 Presupuesto 

Como ya lo comentamos en el párrafo anterior la ii11alidad de t.::'t•~ 

apartado es el de conocer ampliaini~ntc el signifü:ado d,: la pnlabra 

Presupuesto y cual es la función que dcst~mpefia dentro de la 

Administración, así como su utilidad e impm1ancia en el desarrollo de la 

Plancación Presupuesta!. 



2.1.1 Antecedentes dd Presupuesto. 

Se pucd1: decir que desde siempre ha existido en la mente del ser 

humano la idea de presupuestar, eso lo demuestra el hedio de que los 

egipcios hadan estinrncioncs para pronosticar los resultados de sus 

cosechas de trign con d objeto de prevenir los arios de 1:scascz, y 

posteriormente los romanos estimaban las posibilidades de pago de lo:; 

pueblos conquistados, para exigirles el tributo correspondiente Sin 

embargo, no fue sino h;ista firn~s del siglo XVIII cuando el Presupuesto 

empezó a ser utilizado como ayuda en la A1l111inistración Pública, al 

someter el Ministro de Finanzas de Inglaterra a la consideración del 

Parlamento, sus planes de gastos para el período fiscal inmediato 

siguiente, incluyendo un resumen de gastm; del afío anterior, un programa 

de impuestos y recomendaciones para su aplicación. Como podemos 

observar el Presupuesto ha ido evolucionando de manera paulatina en la 

vida del hombre, hasta llegar a convertirse en una herramícnta 

imprescindible para la administración de cualquier negocio. Considerando 

que la investigación se aplicará dentro de una distribuidora del ramo 
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automotriz cabe mencionar que la Técnica Presupuesta! en este ramo, 

aparece en México espccificamcntc, en l 93 1, cuando dos empresas de 

otigen norteamericano, la General Motors Co. y posteriormente la Fonl 

Motor Co. la implementaron dentro de su organización, con esto podemos 

damos cuenta de la importancia que ha alcanzado el Presupuesto para el 

crecimiento de las Empresas. Como siguiente paso hablaremos del 

concepto de Presupuestos. 

2. l .2 Concepto de Presupuesto. 

La palabra Presupuesto se compone de dos raíc~~s latinas pre que 

significa antes de o delante de y j'acio que significa hacer, por lo tanto, la 

palabra Presupuesto quiere decir anles de hacer. 

En términos generales la palabra Presupuesto adoptada por la 

Economía Industrial es "la técnica de Planeación y prcdetenninación de 

cifras sobre bases estadísticas y apreciaciones de hechos y fonómenos 

aleatorios" .14) 
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Refiriéndose al Presupuesto como henwnicnta de la Administración 

se le puede dclinir como: 

"La estimación pro¡,•ramada en fonna sistemática, de las condiciones 

de operación y de los resultados a obtener por 1111 orgamsmo, en un 

periodo detenninado". ·¡ 
\.' 

En suma el Presupuesto "Es un conjunto de pronósticos referentes a 

un período precisado".«» 

Una vez ubicado el concepto de Presupuesto procederemos a 

analizar sus objetivos. 

2.1.3 Objetivos del Presupuesto. 

Dentro de los o~jetivos del Presupuesto se encuentran 

contempladas todas las fases del Proceso Administrativo, a continuación 
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mencionaremos un concepto general de cada etapa del Proceso 

Administrativo, así como el objetivo del Presupuesto dentro del mismo: 

! .Previsión.- Disponer de lo conveniente para atender a tiempo las 

necesidades presumibles. Tiene como ol~jctivo obtener 

anticipadamente todo lo necesario para la elaboración y ejecución 

del Presupuesto. 

2.Planeación.- Es el camino a seguir, con unificación y 

sistematización de actividades, por medio de las cuales se 

establecen los objetivos de la empresa y organización necesaria 

para alcanzar los objetivos. 

El presupuesto en si, es un plan esencialmente numérico que 

se anticipa a las operaciones que se pretenden lleviu- a cabo, pero 

desde luego la obtención de los resultados razonablemente 

correctos, dependerá de la planeación y de la infonnación que se 

posea en el momento de efectuar la estimación, ya que además de 
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los datos históricos, es necesario enterarse de todo aquello que se 

procura realizar y que afecte de algún modo lo que se pla11ea, para 

que con base a las experiencias anteriores, puedan proyectarse los 

posibks resultados a futuro. Su objetivo es la planificación 

unificada y sistematizada de las posibles acciones, en conconla11cia 

con los objetivos. 

3.0rganización. - Es la estmcturación técnica, de las relaciones que 

deben existir entre las funciones, niveles y actividades de los 

elementos materiales y humanos de una entidad, con el fin de lor¡ar 

su máxima eficiencia dentro de los planes y objetivos st~ílalados. Su 

objetivo es la adecuada, precisa y füncional estructura de la entidad. 

4.Coordinación e Integración.- Es el desarrollo y mantcnimicnto 

annonioso de las actividades de la entidad, con el fin de evitar 

situaciones de desequilibrio entre las diferentes secciones que 

integran su organización. Su objetivo es la compaginación estrecha 
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y coordinada de todas las secciones para que cumplan con los 

objetivos de la entidad. 

5.Dirección.· Es la función ejecutiva para gmar o conducir e 

inspeccionar o supervisar a los subordinados de acuerdo con lo 

planeado. Su objetivo es ayudar al cumplimiento de las políticas, 

realizar toma de decisiones, dar una visión de coitiunlo, así como 

auxilio correcto y con buenas bases para conducír y guiar a los 

subordinados. 

6.Control. - Es la acción por medio de la cual se aprecia si los 

planes y objetivos se están cumpliendo. Su objetivo es la 

comparación a tiempo entre lo planeado y los resultados obtenidos, 

dando lugar a diferencias analizables y cstudiables, para hacer 

superaciones y correcciones. 

Una vez establecidos los objetivos, analizaremos cuales son los 

requisito para realizar un buen Presupuesto. 
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2.1.4 Requisitos para un buen Presupuesto. 

Hablar del éxito del Presupuesto no quil~rc decir ncccsariamcnlL' que 

los resultados logrados hayan sido idénticos a los pronosticados, sería 

suficiente el haber obtenido una mejoría en el grado de dicicucia y 

seguridad con que se condujo la emidad. Sin embargo, para que el 

Presupuesto cumpla en fonna adecuada con las funciones que de él se 

esperan es indispensable basarlo en determinadas condiciones de carácter 

obligatorio para su estructuración, éstas son: 

l .Conncimiento de la empresa.- El Presupuesto va siempre ligado 

al tipo de empresa, a sus objetivos, a su organización, y a sus 

necesidades; su contenido y fonna varlan de una entidad a otra, 

principalmente en el grado de análisis requerido, por lo cual es 

indispensable el conocimiento amplio de las empresas, objetivos, y 

necesidades en que se haya de aplicar. 
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2E1:p11sición del plan o política.- El conocimiento del criterio de 

los directivos de la compañía en cuanto al objetivo que se busca con 

la implantación del Presupuesto, deberá exponer en forma clara y 

concreta por medio de manuales o instructivos, cuyo propósito será, 

además de Jo anterior, uniformar el trabajo y coordinar las funciones 

de las personas encargadas de la preparación y ejecución del 

presupuesto, definiendo las responsabilidades y los llmites de 

autoridad en cada uno de ellos, así como evitar opiniones 

particulares o diversas. 

3.Coordinación para la ejecución del plan o polltica.- Debe existir 

un director encargado de la dirección presupuesta! que actuará 

como ~oordinador de todos los departamentos que intervienen en la 

ejecución del plan. La sincronización de las diferentes actividades 

se hará elaborando un calendario en el que se precisen las fechas en 

que cada departamento deberá tener disponible la información 

necesaria, para que las demás secciones puedan desarrollar sus 

estimaciones. 
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4.Fijacián del periodo presupuesta/.- La determinación de este 

periodo opera en fünción de diversos factores, tales como 

estabilidad o inestabilidad de las operaciones de la empresa, el 

periodo del proceso productivo, las tendencias del mercado, ventas 

de temporada, etc ... (7) 

~.Dirección y vigilancia.- Una vez aprobado el plan, cada uno de 

los depar1amentos recibirá la delegación de elaborar su propio 

presupuesto, con las instmcciones o recomendaciones que ayudarán 

a los jefes a poner en práctica dichos planes. El siguiente paso será 

hacer un estudio minucioso de las diferencias que surjan de la 

comparación de los datos reales con los predetenninados, revisar 

periódicamente las estimaciones y de ser necesario modificarlos en 

función con la entidad a la que pe11enecen. 

6Apoyo directivo.- La voluntad en la implantación del presupuesto 

por parte de los directivos y su respaldo, es indispensable para su 

buena realización y desarrollo, 10· cual da a ésta un uso ni;i 

33 



solamente infonnalivo, sino que la co11vic11e en un plan de acción 

operativa y de patrón de medida con lo ejecutado. 

Cabe mencionar que los requisitos antes mencionados pueden ser 

adaptados según sea el caso de cada Empresa, por lo cual es necesario 

analizar sus caracte1isticas. 

2.1.5 Características del Presupuesto. 

1.De Formulación. Dentro de la cual encontramos dos divisiones: 

a)Adaptación de la Empresa. La fonnulación de un Presupuesto 

debe ir en fünción directa con las características de las Empresa 

debiendo existir una adaptación con las finalidades de la misma 

en todos y cada uno de sus aspectos; dentro de la adopción de un 

sistema de control no debe de seguirse un patrón detenninado 

aplicado a todas las empresas, ya que el Presupuesto no es una 

simple estimación, sino que deben analizarse minuciosamente las 
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características y necesidades específicas de la Empresa de que se 

trate y basarse en : 

b )Planeación, coordinación y control de fünciones. El primer paso 

de todo acto en la vida, aún los sencillos deben de partir de 1111 

plan, así pues, el Presupuesto debe ser encaminado y proyectado, 

desde planeación, hacia el logro de objetivos claramente 

definidos, para lo cual se necesita de la coordinación y control de 

funciones. 

2.De Presentación Tomando como referencia las normas contables 

y económicas, los Presupuestos al ser utilizados como herramienta 

de la Administración (Pública o Privada), tienen como requisito de 

presentación indispensable el ir de acuerdo con las nomias 

contables y económicas (período, mercado, oferta y demanda, ciclo 

económico, cte.), y también con la estructura contable. 
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3./)e Aplicación. Debido a los cambios constantes sufridos en los 

mercados y la fuerte presión a que son sometidas las Empresas 

actualmente por parte de los competidores, requieren que sus 

Presupuestos tengan cie110 grado de flexibilidad que les permita 

adecuarse a dichos cambios, para lo cual se requiere de un criterio 

que se razone en base al sentido que tomen las ventas, la 

producción, las necesidades, el ciclo económico, etc. con el fin de 

alcanzar los objetivos phmeados. 

Ya que se establecieron sus características, por último 

mencionaremos su clasificación. 

2. l .6 Clasificación del Presupuesto. 

Es común encontrar que existen distintos tipos o denominaciones 

del Presupuesto, las cuales tan sólo obedecen a características particulares 

del mismo. 
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l . l'or el tipo de Empresa. 

a)Públicos. Son aquellos que realizan los Gobiernos, Estados, 

Empresas descentralizadas y Organismos descentralizados, para 

controlar las finanzas de sus diferentes dependencias. 

b )Privados. Son los que utilizan las empresas particulares como 

instmmentos de su administración. 

2.Por su contenido. 

a)Principales. Son un resumen en el que se presentan los 

elementos medulares de todos los presupuestos de una entidad. 

b)Auxiliares. Muestran en fonna analítica las operaciones 

estimadas por cada una de las divisiones de la organización de la 

entidad. 
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3 .Por su forma. 

a)Flcxiblcs. Son los que consideran anticipadarncntc las 

variaciones que pudiesen ocurrir y permiten cierta elasticidad 

para posibles cambios necesarios. 

b)Fijos. Pennancccn invariablemente durante la vigencia del 

periodo presupuestario. 

4.J>or su duración. 

a)Cortos. Los que abarcan un aíio o menos. 

b )Largos. Los que formulan para más de un afio. 

JK 



5.Por la técnica de va/11aciá11. 

a)Estimados. Se fonuulan sobre bases cmpíticas, sus cifras 

numéricas por ser determinadas sobre experiencias anteriores 

representan la probabilidad razonable de que efectivamente 

suceda lo que se ha planeado. 

b)Estándar. son aquellos que se formulan sobre bases casi 

científicas, eliminan en un porcentaje muy elevado las 

posibilidades de error. 

6.Por su reflejo en los Estados Fi11a11cieros. 

a)De situación financiera. Muestra la posición estática que tendría 

la Entidad en el futuro, en caso de que se cumplieran las 

predicciones. 
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b)Dc resultados. Que muestran las posibles utilidades a obtener 

en un periodo füturo. 

c)Dc costos. Se preparan tomando como base los pr111c1p1os 

establecidos en los pronósticos de ventas y reflejan a un período 

futuro las erogaciones que se hayan de efectuar por concepto de 

costo total o cualquiera de sus partes. 

7.l'or lasjinalidades que pretende. 

a)Dc promoción. En forma de proyecto Financiero y de 

Expansión, para Sil c]aborac.ión es necesario CS!Íllli!f los ingresos 

y egresos que hayan de efoctnarsc c11 el periodo Presl!puestal. 

b )De aplicación. Se elaboran para solicitud de crédi1oE. 

c)De función. Se elaboran para determinada aclividad a realizar. 



d)De programas. Es preparado por dependencias 

Gubernamentales, Descentralizadas, ele., sus cifras representan el 

gasto en relación con los objetivos que se persiguen. 

8./Je trabajo. 

a)Previsión. Los que constituyen la fase anterior a la elaboración 

definitiva, sujetos a estudios. 

b )Parciales. Se elaboran en forma analítica mostrando las 

operaciones estfoiadas por cada división (depto.) de la entidad. 

c)Aprobación. La fonnulac.ión previa que está sujeta a estudio, lo 

cual da generalmente, ajustes de quienes finnan los presupuestos 

previos. 

d)Presupuesto definitivo. Es aquel que finalmente se va ejercer, 

coordinar y controlar en el periodo al cual se refiere. 
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c)Prcsupuestos maestros o tipo. Con estos presupuestos se ahorra 

tiempo, dinero y esfuerzo, ya que sólo se hacen los que tengan 

variación sustancial. 

Una vez enunciada la clasificación de los Presupuestos 

mencionaremos cuales son las Técnicas que se dcbcn utilizar en el 

desarrollo del Proceso Presupuesta!. 

2 .1. 7 Técnicas de los Presupuestos. 

En todo Proceso Presupuestario es necesario hacer claridad en éste 

aspecto que constituye una base esencial para que aquellas personas que 

se encuentran encargadas de la elaboración del Presupuesto, o el 

encargado de elaborar el de una sección o departamento no inctma en 

pérdida de tiempo, para esto se utilizan las Técnicas de la Planeación, 

estas :mn: 
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a )El disciio de formas y/o cédulas pn:supucstaria~ \:mplcadas i.:11 la 

recolección de información. 

b)Los cálculos matemáticos necesarios c11 cada pn1ci.:dimic11to (por 

ejemplo: una sumadora o calculadora) del Proceso P1esup1i.:stario. 

c)Aqucllos métodos de oficina que se siguieron para y durante la 

elaboración de los Presupuestos. 

d)Por experiencia, o de acuerdo a invcstiga,~iones realizadas 1:on 

respet~to a las operaciones normaks (k la Empresa o d.: acucrd\l a 

la infonnacíón histórica de la misma, así como de los factores 

externos que influyen en el medio ambiente interno de la Empn.:s;1. 

e )Los procedimientos empleados para determinar los estándares de 

los tres elementos del costo (Materia Prima, Mano de Obra y 

Costos o Gastos Indirectos). 
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f)Los métodos usados para la fijación del precio producto. 

Estas son consideradas las principales Técnicas que se utilizan para 

el desmrnllo del Proceso de Presupuestación, como. siguiente punto 

analizaremos cuales son los Principios de los Presupuestos. 

2.1.8 Principios de los Presupuestos. 

Los principios revisten especial importancia en el campo de la 

Presupuestación, y por ello antes de enunciarlos es necesario resaltar el 

hecho de que sirven de guias es11ecíficas o de moderadores en el 

criterio de la persona encargada de confeccionar, ya sea en los 

Presupuestos parciales o del Presupuesto General de la Empresa. 

Analizaremos los l 9 principios existentes, vistos desde las etapas 

del Proceso Administrativo. 
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l .l'revísián. Dentro de ésta se recalca la importancia de elaborar un 

análisis previo a la realización de las cosas, para detcnninar la 

posibilidad de lograr las metas propuestas. En ésta etapa 

encontramos tres principios: 

a)Principio de Prcdictibilidad. Existe la posibilidad de predecir 

algo que ha de suceder o que queremos que suceda. 

b )Detenninación Cuantitativa. Debemos determinar en nuevos 

pesos y centavos cada uno de los planes de la Empresa para el 

Período Presupuesta!. 

c)Principio de Objetivo. Se puede prever algo siempre y cuando 

se trate de lograr un objetivo. 

2.Planeacitln. Es la fase donde se indica el cambio para lograr los 

objetivos deseados; en la cual encontramos los siguientes 

principios: 
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a)De Precisión. Debido a que los Presupuestos son planes de 

acción deben expresarse en forma precisa y concreta para evitar 

ambigüedades o desviaciones que impidan el alcance de los 

objetivos planteados. 

b)De Costeabilidad. El beneficio de instalación de un sistema de 

Control Presupuesta! debe ser mayor al costo del mismo y al de 

su funcionamiento. 

c)De Flexibilidad. Todo plan debe de dejar un margen de cambio 

para adecuarse a imprevistos y circunstancias que puedan surgir 

después de la Previsión. 

d)De Unidad. Debe corresponder un Presupuesto para cada 

función, y estos deben de estar debidamente coordinados. 
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e)Dc Confianza. Es li111da111c11tal que exista apoytJ y le en todos 

los principios y en la eficiencia del Control Prcs11p1iestal, para así 

lograr su buena marcha. 

l)Dc Participación. Se refiere a conjuntar la participación de 

todos los empicados por me(IJO de la aportación <k su cxpcric11cia 

adquirida a trnvés del tiempo en cada una de sus úrcns de 

operación para el logro de los objetivos específicos y generales. 

g)Dc Oportunidad. Se refiere a que los planes deb1~n presentarse 

con cierta anticipación al Periodo Presupuesta! para realizar los 

ajustes necesarios y de ésta manera alcanzar las metas que se han 

propuesto alcanzar. 

h)Dc Contabilidad. Menciona que la contabilidad debe adecuarse 

y adaptarse de tal fonna que sirva para los fines del Control 

Presupuesta!, cumpliendo con los postulados de la Contabilidad 

General. 
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3.0rga11izacirí11. Marca la importancia que tiene la definición de las 

actividades humanas para alcanzar las metas, sus Principios son: 

a)Dc Orden. La Planeación y el Control Presupuesta! deben 

basarse en una organización bien trazada mediante organigramas, 

líneas de autoridad y responsabilidad, al igual que en las 

timciones de los miembros del grupo directivo marcando sus 

obligaciones o deberes y autoridad. 

b )De Comunicación. Se habla del entendimiento comt'm de dos o 

más personas sobre algún asunto en fonna oportuna y concisa. 

4.De Dirección. Nos habla de la fonna de conducir las funciones 

del individuo hacia los objetivos deseados, y se compone de dos 

Principios: 
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a)De Autoridad. No se concibe la autoridad sin responsabilidad. 

Nunca debe delegarse en forma total la autoridad, buscando 

esquivar responsabilidades. 

b)Dc Coordinación. El interés general debe prevalecer sobre los 

intereses particulares. 

5.De Control. Este se refiere a la comparación de los resultados 

obtenidos contra los o~jetivos deseados, se determinan los 

siguientes Principios: 

a)Dc Reconocimiento. Siempre debe darse el crédito 

merecido a cada individuo por sus éxitos obtenidos, así corno 

reprenderlo por sus faltas y omisiones. 

b )De Excepciones. Debe darse prcforcncia a los problemas 

excepcionales ante la buena marcha de los plm1cs. 
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c )De Nonuas. El establecimiento de nonnas claras y precisas en 

una Empresa puede contribuir al logro de los objetivos, así como 

producir otros beneficios. 

d)De Conciencias de Costos. En cada decisión tomada dentro de 

la Empresa, debe de considerarse su costo así como las 

repercusiones que conlleve, buscando con esto que sea efectiva 

para la Empresa. 

Estos 19 principios constituyen la estmctura fonnal de los 

Presupuestos. 

Con esto damos por concluido el tema de los Presupuestos, ahora 

como siguiente paso explicaremos la Planeación Financiera con la 

finalidad de comprender las bases que servirán de referencia para entender 

en fonna clara la ubicación de la Planeación Presupuestal dentro de. la 

Empresa y de ésta manera deducir en el si&ruiente capítulo su concepto y 

todos los elementos que la componen. 
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2 .2 Plancación Financiera. 

En el desarrollo de este capítulo hablarerno:; respecto a la 

importancia de los recursos financieros como un fai;1or ddcrminantc en d 

desarrollo de las actividades normales de tas E111prcsa, así conw del papel 

que juega la Plancación en interacción con csk recurso parn la 

consecución de los objetivos preestablcl~idos. 

2.2.1 Antecedentes. 

Debido a que las organizaciones afrontan cada vez mús un medio 

ambiente incic110, ya que deben enfrentarse, a problemas existentes en el 

mismo tales como: intlación, recesión, escasez de recursos financieros, 

aumento de competidores, restricciones legales, conllictos laborales, 

disposicione~> de carácter fiscal, etc ... , que tienden a afectar su ambiente 

interno, surge ta necesidad de llevar a cabo una mejor administración, la 

cual se basa en técnicas altamente reconocidas como la Plancación 

Financiera, por lo que a continuación, procederemos a desarrollar cada 
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uno de los elementos que integran a la Planeación Financiera empezando 

por la definición de su concepto. 

2.2.2 Concepto de Planeación Financiera. 

Para el Dr. Octavio Aguirre la Planeación Financiera es "el proceso 

por medio del cual se definen las aspiraciones financieras de la 

organii.ación y la asignación de recursos que habrá de realizarse para 

lograr el cmnplímiento de tales premisas".¡s¡ 

En este mismo sentido ubicaremos a continuación los objetivos de 

la Planeación Financiera. 

2.2.3 Objetivos de la Planeación Financiera. 

La Planeación Financiera persigue como finalidad el resolver el 

problema de liquidez y de financiamiento de la Empresa una vez que se 
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hayan pronosticado los ingresos y los desembolsos provenientes del plan 

de requerimientos de insumos, para esto se fijan los siguientes objetivos: 

! .Determinar la liquidez de la Empresa en un momento dado. Se 

pretende visualizar la capacidad de la empresa para afrontar sus 

compromisos económicos en determinadas circunstancias y en un 

momento dado . 

2.Detenninar el rendimiento de las inversiones. Saber si vale la 

pena inve11ir nuestro capital o no, dadas determinadas variables que 

afecten a dicha inversión. 

3.Detenninar la rentabilidad del capital. Saber cuanto aumento 

sufrirá nuestro capital. 

4.Detenninar la efectividad de las ventas. Como se refleja el monto 

de las ventas en nuestro capital invertido, así como su cantidad. 
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5.Detenninar las fuentes de tinauciamiento internas y externas. 

Cuántas opciones existen y cuáles serían adecuadas para financiarse 

la empresa en un momento dado. 

6.Proveer a la Empresa de un fondo de segmidad para hacer frente 

a sus obligaciones. Es conveniente guardar pm1e del capital para 

afrontar contingencias en un futuro. 

7.0ptimizar los activos. Se buscará siempre el máximo rendimiento 

de cada herramienta de In empresa con el fin de que la utilidad del 

capital rinda los máximos beneficios posibles. 

8.Detenninar el nivel de financiamiento de la Empresa. En base a Ja 

rentabilidad que ofrezca la empresa se valorará el grado de su 

credictibilidad financiera. 

9.Determinar el grado de riesgo en cuanto a las inversiones y a las 

fuentes de financiamiento, en base a aquellos factores extemos de 



. tipo económicos, políticos y sociales que pueden poner en peligro el 

equilibrio de la Empresa. 

10.Dctenninar el flujo de efectivo de la Empresa. Dar seguimiento 

minucioso a como se da el origen y la aplicación tk recursos dentro 

de la Empresa. 

Como podemos observar la Planeación Financiera es de vital 

impo11ancia dentro de la Empresa, ya que gracias a ella se obtiene un 

amplio panorama acerca del entorno económico que rodea a la misma 

desde un punto de vista tanto interno como externo, y como limciona su 

interacción con respecto a las demás áreas de la Empresa, tales como: 

producción, compras, inventarios, ventas, etc .. , y que en fonna conjunta 

buscan la consecución de los objetivos generales. 

Una vez mencionada la importancia del papel que juega la 

Planeación Financiera para el desan-ollo de Ja Empresa, debemos conocer 
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de que requisitos se vale para ser eficiente, los· cuales mencionaremos a 

continuación. 

2.2.4 Requisitos de la Planeación Financiera. 

Para que se puedan atender en fonna responsable y eficiente las 

necesidades requeridas durante el desarrollo de la Planeación Financiera 

se exigen una serie de requisitos nombrados a continuación: 

1.Deberá existir 1111 sistema para los planes y su traducción en 

tén11inos financieros. Nos habla del desarrollo de Balances, 

Estados de Pérdidas y Ganancias, y demás fónnulas contables que 

buscan mostrar la cuantificación de los planes en unidades 

monetarias. 

2.Participación Colectiva. Debe e~stir colaboración de todos los 

ejecutivos, para la realización de pronósticos a utilizar en el 



desarrollo de la Planificación ( predicciones de ventas, costos, 

ingresos.). 

3.PI ejecutivo .filllmciero es parte del equipo pfa11!/lcador. Deberá 

cstabkccr y mantener los estándares o normas linancieras para ir 

escogiendo entre las diferentes altcmativas de acción que sean 

viables, que representen menor riesgo y que se apeguen a los 

objetivos de la Empresa. 

4.Seguridad sobre fa fiquidez financiera. El ejecutivo financiero 

debe mantenerse siempre seguro acerca de la liquidez financiera de 

la Empresa, para esto debe prever que en los planes y operaciones 

exista la retribución necesaria para solventar las deudas y los 

intereses que de éstas se deriven. 

5.Cumplimiento de exigencias intemas y extemas. El ejecutivo 

financiero debe tener la capacidad para cumplir con las exigencias 
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financieras marcadas por las füentes internas y externas, las cuales 

deben estar contempladas durante el proceso de Planeación. 

6.EI mantenimiento del objetivo. Nunca se debe perder de vista la 

ganancia como factor predominante en cualquier tipo de 

Planificación Financiera. 

7.Reducción de costos. Debe ejercerse una presión continua en 

busca de mejores procedimientos que logren la minimización 

paulatina de los costos en Jos que se incurran. 

8.Planes Realistas. Se debe mantener un sistema estable para 

traducir los planes en acciones reales, es decir, no planear 

situaciones para las cuales no contemos con los recursos y 

capacidad necesarios para alcanzarlos. 

9.Coordinación. Debe existir tma apropiada interacción de los 

diferentes aspectos económicos de los planes Empresariales, para 
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que en fomta conjwtta se optimicen los recursos y esto tenga como 

consecuencia la eficiencia en el alcance de los objetivos de la 

Empresa. 

l O Adecuado Sistema de Control. La atta dirección d~be asegurarse 

que las operaciones están acomeciendo de completa ro11fom1ídad 

con lo Planeado, debiendo tener las paites f w1damentale.s del 

sistema de control coordinadas en fonna eficiente. 

Cabe mencionar que si bien pueden existir otras exigencias .o 

requisitos, consideramos que las aquí mencionadas, engloban de manera 

general las principales para cualquier tipo de Empresa. 

Sibruiendo la estmctura planteada en el des:11101lo deJ capítulo a 

continuación analizaremos las características de la Planeación 

Financiera. 
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2.2.5 Características de la Plancación Financiera. 

Es importante determinar las principales características que 

componen a la Planeación Presupuesta! para lograr su mejor 

entendimiento, éstas son: 

l .Constituye una guia para regular el comportamiento de la 

organización. Esto se da debido a que Ja Planeación Financiera 

proporciona a la Empresa tm panorama general de su situación 

financiera con respecto al medio ambiente económico en el que se 

desenvuelve, al mismo tiempo marca con esto los alcances y 

limitaciones que pudiera tener la Empresa. 

2.Permite fa simulación de siluaciones deseadas. Esta es lllla 

herramienta indispensable, ya que pennite a la Empresa prever su 

situación a futuro en base a pronósticos de ventas, producción, 

costos, etc .. , con la ventaja de poder considerar factores extemos e 

internos en situaciones controladas. 

60 



le Jd 

3.Facilita la asignación de recursos .financieros. La Planeación 

Financiera en base a sus estudios y pronósticos, proporciona a la 

Empresa los mejores cursos <le acción para que ésta realice la mejor 

toma de decisiones respecto a la distribución de los recursos 

monetarios. 

4.Hstab/ece parámetros que permiten la evaluación de resultados. 

En base a los planes, facilita el realizar evaluaciones en cualquier 

momento para poder determinar comparaciones entre lo propuesto y 

los resultados obtenidos, lo cual pennitc aplicar medidas correctivas 

al plan original. 

5.Expresa cuantitativamente la situacicín futura de la 

Organización. En base a las herramientas que utiliza la Planeación 

Financiera (infonnación financiera), pennite realizar proyecciones a 

corto, mediano y largo plazo lo cual facilita el diagnóstico de las 

expectativas que pudiera llegar a tener la Empresa cu un momento 

dado. 
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6.Regu/a las decisiones relativas al uso y disposicíón de las 

Finanzas. Mediante la Planeación Financiera se dctermimm los 

cursos de acción financieros a realizar dentro de la Empresa para 

conseguir Jos objetivos trazados, por Jo cual se requiere decidir 

sobre la cantidad de dinero que debe asignarse a cada una de las 

áreas funcionales de la Empresa tomando en cuenta las necesidades 

e importancia, así como las prioridades de cada una de ellas. 

Ya que ¡matizamos cada una de las características de Ja Planeación 

Financiera daremos paso al siguiente apartado que consiste en la 

clasificación de la misma. 

2.2.6 Clasificación de la Planeación Financiera. 

No existe tma clasificación acerca de la Planeación Financiera, 

más bien se refiere al ámbito de cobertura que ésta tiene, el alcance de 

esta actividad básicamente se enfoca al análisis de la planeación de tres 

conceptos: 
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1.1'/aneacirín del efi't'/11•11. Adquiere una importancia espl~cial, dado 

que ln inflación, la flotación y otros fc11ómc11ns vigl~ntes causan u11a 

crisis de liquidez que solo puede ser resucita mediante un manejo 

certero del electivo. Desde un punto de vista conceptual, el objetivo 

de la Planeación del Efectivo debe ser el dotar de liquidez a la 

Empresa para que esto le de capacidad para realizar en forma 

óptima sus operaciones. 

2.Planeación de ft1l'ersio11es. Es la actividad que tiene como objeto 

la identificación de las mejores alternativas de inversión y la 

optimización de las mismas. Sus objetivos consisten en: 

a)Pennitir una mejor asignación de recursos. 

b)Mejorar la obtención de resultados dentro de la Empresa. 

c)Proporciona un instmmenlo de referencia para la toma de 

decisiones relevantes. 
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d)Constituye un parámetro de evaluación y control de la 

Empresa. 

e)Estimula la eficiencia operativa. 

3.Planeación de Utilidades. Constituye uno de Jos soportes de los 

propósitos institucionales en materia de rentabilidad. Teniendo 

como objetivos: 

a)Obligar a todos los miembros de la Administración a participar 

en el establecimiento de planes. 

b)Demandar a la Administración el cstablecinúento en cifras, de 

sus requerimientos para obtener resultados satisfactorios. 

c)Iuducir a la Administración a planear w1 uso racional de mano 

de obra, materiales, instalaciones y capital. 
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d)Tendcr a eliminar la incertidumbre respecto a políticas y 

objetivos empresariales. 

e )Puntualizar la eficiencia empresarial. 

t)Exigir un autoanálisis periódico de la Empresa. 

g)Evaluar el progreso de los objetivos de la Empresa. 

h)Permitir visualizar los resultados füturos de la organización. 

i)Identificar las áreas claves de la Empresa. 

Para lograr los objetivos citados en este punto mencionaremos a 

continuación las técnicas de las que se vale para conseguirlos. 
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2.2.7 Técnicas de la Planeación Financiera 

En el proceso de Planeación resulta indispensable, antes que nada, 

realizar un diagnóstico que nos pennita conocer la situación Financiera de 

la Empresa. 

La realización del Diagnóstico Financiero se desarrolla mediante la 

aplicación de un conjunto de técnicas que penuiten analizar los eventos 

pasados que servirán de referencia para proyectar el füturo, éstas son: 

l Análisis de Razones Financieras. Es una de las técnicas más 

utilizadas por el interés que despiertan en conocer las causas que 

detenninaron los resultados obtenidos por la Empresa. 

Las razones que se aplican para la reatii.ación de un 

diagnóstico financiero son las siguientes: 

a)Análisis de liquidez y de estabilidad. 
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b)Anülisis de la rotación de inventarios. 

c)Análisis de la eficiencia de los activos. 

d)Anülisis de los gastos operativos. 

e)Análisis de la contribución marginal. 

f)Análisis de los costos de las ventas. 

g)Análisis de la utilidad de ventas realizadas. 

h)Análisis de la rentabilidad del capital. 

2.Análisis de/flujo de efectivo. Este estado presenta un resumen de 

los cambios que hubo tanto en el pasivo como en el capital contable 

invertidos en una Empresa y las repercusiones de dichos cambios en 
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el activo de la misma. Por medio de este análisis se está en posibilidad de: 

a)Conocer el tratamiento que se da a los superávits. 

b)ldentificar las causas por las cuales se presentan los déficits 

de efectivo. 

c)Detectar la frecuencia con que se presentan los faltantes de 

efectivo. 

d)Saber la fonna en que se cubren los déficits de efectivo. 
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3.A11álisis del re11di111ie1110 sohre la /11versi<i11. Tiene la finalidad de 

calcular los rendimientos de los activos de la Empresn, ponderando 

la tasa de la utilidad que se obtiene por las ventas realizadas, con la 

lasa de productividad de las inversiones. La fonnula para calcular el 

rendimiento de las inversiones es la siguiente: 

Ventas Utilidad 
RI"" X ----

Inversión Ventas 

En tanto para conocer la rentabilidad que obtienen los 

accionistas por las inversiones realizadas y el efocto de la deuda en 

las utilidades se utiliza la fórmula descrita a continuación: 

Tasa de utilidad de inversiones de los accionistas =-:. rendimiento de 

la inversión proporción de deuda(%). 



Antes de concluir este ·~apítu!o es importante hacer referencia que 

mrnhzamos el Presupuesto y la Plancación Financicrn, ya que son 

herramientas de utilidad dentro de la Planeación Prespuestal, y nos ayudan 

a realizar un manejo adecuado de los recursos con los que cuenta la 

Empresa, por lo que en los siguientes capítulos retomaremos algunos de 

sus aspectos para apoyarnos en el desarrollo de nuestro tema objeto de 

estudio, la Plancación Presupuesta!. 
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Como resultado del análisis de la infor111ació11 co11tc11ida e11 el 

capítulo anterior, hablaremos e11 este capítulo acerca de lo que es la 

Plancación Presupuestal. 

3.1 Antecedentes. 

El Tratado de Libre Comercio ha marcado el inicio de una 

revolución en el ámbito económico del país, a tal grado que empresas que 

no cuentan con una infraestmctura planeada y organizada para competir 

con las exigencias de los mercados, así como de la competencia misma, 

tenderán a desaparecer. 

Sin embargo, Ja Planeación Presupuestal tiene aplicación desde 

hace tiempo, pero como ya se mencionó, debido a los cambios que se han 

presentado en las últimas décadas, ha cobrado mayor importancia en 

cuanto a su uso, debido a que representa una herramienta elemental e 

indispensable para prever posibles acontecimientos que desvíen el curso 

normal de los objetivos dentro de la Empresa; también sirve para poder 
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detectar posibles oportunidades que nos permitan hacer que ocurran co::;as 

que de otro modo no habrían ocurrido. 

lle aquí la importancia que adquiere la Planeación Presupuesta! ante 

los nuevos retos, puesto que gracias a la implementación de ésta, se 

disminuye el grado de riesgo e incertidumbre, lo cual le permite n los 

empresarios el marcar cursos concretos o alternativos de acción para 

poder cumplir con los objetivos que persiguen, tratando de apegarse a los 

resultados trazados por la empresa, y buscar al mismo tiempo la 

optimización de sus recursos materiales, financieros, técnicos y humanos, 

que den paso a asegurar por medio de un aumento en las utilidades el 

alargar el ciclo de vida de la empresa, así como asegurar un lugar estable 

dentro del mercado consumidor. 

Cabe mencionar, que aunque el uso de la Planeación Presupuesta! 

se ha conve11ido en una práctica generalizada dentro de las Eínpresas, su 

aplicación no ha sido en todos los casos utilizada en forma integral. 
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Explicado de otra forma, si considcrúramos a la Plancación 

Presupuesta! como un todo, representado en porcentajes equivaldría a un 

100% (si se aplicara en forma integral), por lo que consideramos que tan 

sólo se aplica de un 60 a un 70% actualmente. 

Lo anterior lo pudimos deducir con base en que la Planeación y el 

Presupuesto están manejados en forma independiente, cada 11110 con sus 

propias características (las cuáles ya mencionamos anteríonnentc), que sí 

bien en algunos puntos existe similitud, en otros 110 la hay; ademús de que 

la Planeacíón Presupuesta! requiere de un estudio especial ya que engloba 

a la Planeación y al Presupuesto de: tipo financiero, de ventas, de 

utilidades, de costos, de producción, etc., y no existe información acerca 

de ésta como tal. Lo que da píe a que propongamos una metodología que 

pretenda alcanzar que el rendimiento de la Planeación Presupuesta!, en 

forma conjunta, dentro de las Empresas sea el óptimo ( 100%). 

Ya que hemos visto a grandes rasgos sus antecedentes, a 

continuación definiremos que se entiende por Planeación Presupuesta!. 



3.2 Concepto. 

Con base en un análisis efectuado de toda la información presentada 

en los capítulos anterior con respecto a lo que es Plancación y 

Presupuesto, a continuación daremos nuestra definición de Plancación 

Presupuesta!, la entenderemos como: La formulación de un plan 1J uc 

detalla ¡>rimero el plantear ya seun políticas, objetivos, funciones, 

procedimientos, etc., y segundo el cuantificar los ingresos y la forma 

en que se gastanín los fondos en mano de obra, materiales, bienes de 

capital, así como unn serie de revisiones 1>crió11icas en las que se 

comparen las cifrus presupuestadas contra las cifras reales, con la 

finalidad de alcanzar los objetivos institucionales de la entidad 

mediante la interacción de sus áreas füncionalcs¡ sobre este aspecto 

hay (jUe recalcar <¡uc cuando se cuantifica el 1>resupucsto debe 

hacerse ¡ll'inci¡n1lmente en unidades, esto debido a que si planteamos 

los resultados que es¡>eramos en cantidades monetarias, pueden verse 

afectadas si hay fluctuaciones de precios o si se renliznn o¡>eraciones 

en moneda extranjera y se 1>rcse11tara unn situación de inestabilidad 
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cambiaría o de tipo económico como la ()Ue vivimos act1111lmentc, en 

cambio si se manejan todas las cantidades así como los resultados en 

unidades no se ve1·1in afectadas aunque existan cmnbios, ya <1ue los 

requerimientos planteados seguirán siendo los mismos. 

Una vez dado nuestro concepto, el siguiente apartado consistirá en 

describir los objetivos de la Planeación Presupuesta!. 

3.3 Objetivos de la Planeación Presupuesta!. 

Los objetivos consisten en aquellas metas que se quieren lograr 

a corto, mediano y/o largo plazo, es fundamental que éstos queden 

asentados por escrito, y que sean co11ocidos JlOI' todo el personal de la 

organización para que cada quien conozca cuales son sus funciones y 

responsabilidades dentro de su área de trabajo, ya que dependiendo 

del logro de los objetivos departamentales dependerá el alcance de los 

objetivos generales de la Emtlresa. 
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Dentro de los objetivos que la Planeació11 Presupuesta! prdcnck 

alcanzar, encontramos los siguientes: 

! .Obtener un panorama general claro que nos pi.!n11ita decidir dt:ntro 

de un marco de seguridad basado en la observación de las variables 

externas e internas que rodean a la organización. Para así disminuir 

el riesgo y la incertidumbre, que nos permita encaminar a la 

Empresa hacia el logro de los objetivos. 

2.0btcner la información necesaria para dct(mninm los recursos 

necesarios para realizar las actividades nonualcs de una Empresa en 

un período detenninado, el cual es denominado como Período 

Presupuesta!. 

3.Deftnir cursos de acción concretos para cada una de las l1reas 

füncionalcs de la Empresa, así como el grado de responsabilidad 

que conlleva cada una de ellas, buscando lograr una mayor 
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productividad mediante la optimización de tiempos y recursos 

empleados. 

4.Ayudar al desenvolvimiento de los recursos materiales, 

financieros y humanos con apego a las políticas marcadas dentro de 

la Empresa. 

5 .Analizar la información obtenida en periodos anteriores para que 

en caso de que sea necesario hacer las correcciones pertinentes para 

evitar caer en los mismos en-ores, o bien mejorar los resultados 

obtenidos anterionnente. 

Desde nuestro punto de vista, consideramos que los objetivos antes 

mencionados, contemplan un marco general aplicable a todo tipo de 

Empresas, y por lo tanto, trunbién es aplicable a una Distribuidora o 

Concesionaria del ramo Automotriz, la cual es el tipo de Empresa que 

utilizaremos para el desarrollo de la investigación. 
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Si bien, hemos detectado Jos alcances que pretende la Planeación 

Presupuestal, también es importante determinar cuales son los requisitos 

para realizar una Planeación Presupuesta! eficiente; por lo que a 

continuación los mencionaremos. 

3.4 Requisitos de la Planeación Presupuesta!. 

l~::·1l' ¡ ... ,). 1) 

UE U 
Na MBE 
lJ¡¡)LtblEl~t. 

La finalidad de hacer referencia acerca de los requisitos para In 

Planeación Presupuestal, no tan sólo es el de lograr el mero cumplimiento 

de los objetivos planteados por la misma, sino el tratar de alcanzarlos en 

su fonna óptima, para que así la situemos dentro de w1 marco de 

eficiencia, lo que se traduce como el obtener resultados superiores a los 

obtenidos, si solamente se exigiera de ella el realizarla en fonna eficaz. 

Estos requisitos son los siguientes: 

1.Conocimiento de la Empresa. Es indispensable que las personas 

involucradas en el desarrollo de la Planeación Presupuestal tengan 
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un amplio conocimiento de todas las árcns que componen la 

Empresa, así como de las personas, funciones políticas y 

procedimientos que conforman la estructura organizacionnl de la 

misma, ya que esto permitirá darle un enfoque de acuerdo a las 

características, giro o actividad, medio ambiente, así como del 

mercado al que pertenecen sus productos o servicios para evitar 

desviaciones en cuanto ni logro de sus metas y objetivos. 

2.füposición de la Planeación Presupuesta/ a todo el personal. 

Consiste en dar a conocer a todo el personal de la Empresa la 

metodología a utilizarse, con el fin de que todos contribuyan con 

sus esfuerzos a la consecución de los objetivos pm1iculares de cada 

área o departamento, y que mediante la interacción de dichos 

objetivos, se cumpla con los objetivos generales planteados por la 

Empresa. 

3.Determinar las prioridades existentes dentro de la Empresa. 

Consiste en tomar en cuenta las .necesidades a cm1o plazo que la 
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Empresa necesita cubrir, que si no son consideradas como 

prioritarias pueden tener repercusiones a largo plazo, que allcrmfan 

el curso nonnal de la Planeacíón Presupuesta!. 

4.Dotarse de la información 1•eraz y opo1'11111a necesaria para la 

realización de la Pla11eació11 Presupuesta/. Resulta de vital 

importancia el asegurarse de que la infonnacíón con la que se 

cuenta para la elaboración de la Planeación Presupuesta!, sea la 

indicada y real, para evitar omisiones o errores que deterioren el 

curso nonnal de la Empresa. 

5.Fijación del periodo para cumplir con la Planeacíón 

Presupuesta/. Esto se hace con la finalidad de mantener 1i11 control 

de todos los factores que influyen en el medio ambiehte de la 

Empresa y disminuir el riesgo de algm1os factores que el1 1ut plazo 

prolongado pudieran variar y afectar a los objetivos trai.ados por la 

Planeación Presupuestal. 
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6.Considemr limitaciones y alcances de la Planeación 

Pres11p11estal. Mediante el análisis de los factores externos e 

intemos que rodean a la Empresa es recomendable considerar las 

deficiencias y oportunidades con las que cuenta la Empresa para 

darle fluidez al desarrollo de · las funciones necesarias 

implementadas en la Planeación Presupuesta!. Para poder definir 

cuales son las limitaciones y alcances de la Empresa debemos 

considerar los siguientes factores: 

a)Puntos fuertes de la Empresa. Son aquellos elementos de la 

Empresa que producen mejores resultados. 

b )Puntos débiles de la Empresa. Son las áreas o facto~es de la 

Empresa que requieren de \uta mayor atención para mejorar su 

eficiencia. 
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c)Ooortunidades de la Organización. Consisten en la presencia de 

determinados eventos en el medio ambiente susceptibles dt.! ser 

aprovechados por la Organización. 

d)Amcnnzas de la Organización. Son el conjunto de riesgos que 

se ciernen en el entorno ambiental, y que en alguna forma hacen 

peligrar la marcha de la Organización. 

7.La Pla11eació11 J'resupuestal debe asentarse en jlmna escrita. 

Esto es con el fin de evitar que se produzcan omisiones o malas 

interpretaciones acerca de quien, como, cuando y bajo que reglas 

deben hacerse las cosas. 

8./Jeterminación de normas o polfticas a implementar en la 

Planeación l'res11p11estal. En este punto se deben explicar y definir 

en fonna clara las normas o políticas · que regulan quien, como, 

cuando, así como las áreas donde deben realizarse las actividades 

necesarias enunciadas en la Planeación Presupuesta!. Para fijar las 
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políticas en la Plancación Presupuesta!, deben considerarse los 

siguientes puntos: 

a)Adecuación. Deben estar adecuadas al entorno cconómíco, 

político y social de una Empresa por los cambios constantes que 

se presentan. 

b )Participación. Para la obtención de mejores resultados en la 

elaboración de políticas debe participar todo el cuerpo ejecutivo. 

c)Actuación. Las políticas deben ser operativas para que indiquen 

una actuación especifica y sencilla para quien las deba manejar. 

d)Necesidad. Establecen las políticas donde exista la necesidad 

de contar con guías o nonnas especificas. 

e)Coordinación. Las políticas deben aportar la coordinación 

requerida para el logro de los propósitos establecidos. 
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!)Estabilidad. A pesar de la frecuencia de cambios en el medio 

ambiente se debe procurar otorgar alto grado de estabilidad a las 

políticas. 

9.Flexihi/idad en la Pla11uaci<í11 Presu¡mestal. Este punto se rclicr~~ 

a que debe existir un cierto grado de flexibilidad que permita a la 

Planeación Presupuesta! el adaptarse a los cambios que puedan 

presentarse en el enlomo en el que se desenvuelve la Empresa. 

1 O.Apoyo de la alta dirección. La voluntad es la implantación de la 

Planeación Presupuesta! por parte de los directivos, por lo tanto se 

vuelve indispensable contar con su respaldo para su buena 

realización y desarrollo, con lo cual se le da a Ja Planeación 

Presupuesta! un uso no solamente de tipo infonnativo, sino que se 

convierte en un plan de acción operativa y de patrón de medida con 

lo ejecutado. 
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Si bien, el res11llado de la Plancaciún Presupuesta! se cncul:ntra 

determinado por diversas variables que en algunos casos no son dd todo 

contrnlablcs, estos requisitos son fimda1111:11talcs y reducen d grado ck 

incertidumbn: para alca111.ar los objetivos institucionales que persigue la 

Planeación Presup11estal. 

Como siguiente punto, analizaremos los ele1m~ntos de la Plam:ación 

Prnsupucstal, que de igual fonna coadyuvan a la consecución de sus 

objetivos. 

3.5 Elementos de la Planeación Presupuesta!. 

Como hemos venido definiendo los diversos aspectos que integran a 

la Planeación Presupuesta! no podíamos pasar por alto el mencionar los 

elementos que la constituyen, éstos son los siguientes: 

1.Jntegrador. Indica que toma en cuenta todas las áreas y 

actividades de la Empresa, está visto como un todo, pero también 
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estará dirigida a todas las áreas de la Empresa de tal forma que 

contribuye al logro del objetivo global. 

2.Coordinador. Significa que debe de ser preparada conjuntamente 

y en a1111onía incluyendo a todos los departamentos de la Empresa. 

3.Hn términos financieros. Indica la importancia de ser presentada 

en la unidad monetmia para que sirva como medio de 

comunicación. Si no esto no se hace en ésta fonna, habrá problemas 

posteriores cuando se deseen evaluar los resultados, ya que existirá 

confusión para interpretarlos. 

4.0peracional. Uno de los objetivos fundamentales de la 

Planeación Presupuesta!, es la detenninación de los in!,lfesos y de 

las utilidades que se obtendrán, así como de los gastos que se van a 

generar. Esta infonnación debe elaborarse en la fonua más detallada 

posible. 
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5.1.os recursos. No es suficiente determinar lo:, ingn.:sos y gas10~: 

del füturo; la Empresa también debe planear los recursus necesarios 

para realizar sus planes de operación. 

Estos son los principales elementos que intervienen para la 

elaboración de 11na Plancación Presupuesta! en cualquier Empresa. 

Como cualquier herramienta de la Administración, dctedarnos que 

en la Plancacíón Presupuesta! también t~xisten ventajas y desventajas en s11 

uso, siendo las primeras las que nos permitirán justificar la 

implementación de la misma. 

3.6 Ventajas y desventajas de la Plancación Presupuesta!. 

Como lo comentamos en el punto anterior, el implementar la 

Planeación Presupuesta! no es garantía total del alcance del éxito en una 

Empresa, pero sin duda, es una hemunicnla lnísica que nos ayuda a 

encaminar la Empresa hacia él; además el manejo de la Plancación 

88 



Presupuesta! nos ofrece 1111a serie ta11to de ventajas como de desve11ta.F1s, 

estas últimas en muchos de los C:!sos no se pueden evitar. 

Las ventajas que presenta la Plancación Prcs11p11cstal son las 

siguientes: 

! .Exige de la alta gerencia la definición adecuada de los objdivos 

básicos de la Empresa. 

2.Propicia que se defina una estructura organizacional adecuada, 

determinando la responsabilidad y autoridad de cada una ck las 

pm1es que intebrran la Organización. 

3.Incrementa Ja pm1icipación de los diferentes niveles de la 

Organización, cuando existe motivación adecuada. 
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4.0bliga a mantener un archivo de datos históricos controlados, ya 

que al tener dichos archivos, se facilita el efectuar analisis de 

tendencias. 

5.Facilita a la administración la utilización óptima de los diferentes 

insumos. 

6.Facilita la coparticipación e integración de las diferentes arcas de 

la Empresa. 

7 .Obliga a realizar un autoanálisis periódico. 

8.Facilita el control administrativo. 

9.Es un reto que constantemente se presenta a los ejecutivos de una 

Organización, para ejercitar su creatividad y criterio profesional a 

fin de mejorar la Empresa. 
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1 O.Obliga a lograr mayor crcctividad v dicicncia en las 

operaciones. 

Las desventajas o limitaciones que presenta el uso de la Planeación 

Presupuesta( son las siguientes: 

l .Está basado en estimaciones, por tal motivo, si éstas no son 

realizadas en fonna cuidadosa pueden existir variaciones en cuanto 

a los resultados que se obtienen y perder la objetividad, ya que el 

éxito de la Planeaeión Presupuesta! dependerá de la confiabilidad de 

los datos que se están manejando. 

2.En cuanto a la flexibilidad que debe mantener, debido a los 

posibles inconvenientes que pudieran surgir y afectar el sentido 

original de la Planeación Presupuesta!. 

3.Su ejecución no es automática, ya que necesitamos hacer que el 

elemento humano de la Organización comprenda la utilidad de ésta 
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herramienta, y esto requiere tic un largo período de tiempo para su 

cumplimiento. 

4.Es un instrumento que no debe tomar el lugar de la 

administración, ya que sólo fonna parte como una de las tantas 

herramientas administrativas que deben implementarse en la 

Empresa. No debe adjudicársele toda la responsabilidad de la 

Empresa a la Planeación Presupuesta) para la consecución de sus 

objetivos. 

Cabe mencionar que es necesario detectar las ventajas y/o 

limitaciones de la Planeación Presupuesta) dentro del proceso de 

elaboración en las Empresas, pero su importm1cia recae en darle la debida 

atención en todos los pasos de dicha secuencia. Para que nos quede clara 

dicha secuencia en el siguiente punto presentaremos un diagrama de la 

misma. 

92 



3 .7 Scl.'.l!Clll'ia de la Plat1caciú11 l'res11pul·s1al 

En d siguícnlc cuadro prcsl.'.nlarctJ1os la scc11cnc1a qt~c dd,,: 

seguirse para realizar la Pla1h:ació11 Prvsupu,~slal en forma íntegra dl' 

acuerdo con los presupuestos que la comp0111:11. 

imurUESIU 00 RfQUll
Rl\IIE!lTOS llE !L\11-JllA 
IR!W.. 

PR!.SUl'UhTIUDECOMl'RAS 
DR ~V.ltRIA PR!W.. 

imurumuoocosrouE 
Vlllt\S 

PRFSUl'UESlUllBAA!i!USllE!I,.. __ _._ __ _ 

Atl\IJN!mACION. 

f.\1A!JO DE RUULV.lXlS, 

fSTAIXlS TINA!llll'ROS 
1R0\1CTAMS. 

1RES\ll'UES1U DI! MANO 
Df.OllRA 

PRT$1Jl'UESW Dli IJAl1\l5 
Nil1Rl,~10Sllli fAURl(l\.;ION 

rr"1t!l'llf.11unP.0~1os 
flNANCll'ROS. 

l'SfAllODf.CAMDI01l'IH.A 
!ilnJACION !lNANl11!RA. 

Ji'IGlfüA 3.1 Secuencia <le la Plancación Prcsupucstal. 
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3.8 Planeación de Utilidades. 

Desde principios de siglo se han realizado avances importantes en 

el arte de administrar en todos los íunbitos, ya sea industria, gobierno, y en 

todo tipo de actividades. Dichos avances han sido enfocados 

principalmente en el proceso administrativo en empresas privadas las 

cuales persiguen fines de lucro. Uno de los avances que ha llegado a tener 

mayor importancia para facilitar el desarrollo del proceso administrativo 

es sin duda la Planeación de Utilidades. 

La Planeación de Utilidades tiene una gran importancia para la alta 

dirección, ya que constituye uno de los soportes institucionales en cuanto 

al factor de rentabilidad que debe tener la Empresa, no olvidemos que las 

empresas de giro comercial tienen como objetivos principales el generar 

utilidades y contribuir al mejoramiento económico y social de su medio 

ambiente; en general ésta tendencia es sin duda una de las principales 

herramientas de la Planeación Presupuesta! dentro de cualquier Empresa 

en la actualidad. 
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Considerando ésta situación profundizaremos en este punto, 

comenzando por definir que es la Plancación de Utilidades. 

Para Glcn A. Welsch la Planeación de Utilidades es "Un enfoque 

sistemático y formalizado para lograr las responsabilidades de la 

administración de planificación, coordinación y control. Este enfoque 

comprende el desarrollo y la aplicación de: 

l. Los objetivos generales y a largo plazo para la Empresa. 

2.Las especificaciones de las metas de la Empresa. 

3.Un plan de utilidades a largo plazo desarrollado en términos 

generales. 

4.Un plan de utilidades a corto plazo detallado por 

responsabilidades correspondientes (divisiones, productos y 

proyectos). 
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5. Un sistema de informes periódicos de resultados del aliados 

por responsabilidades asignadas. 

6.Procedimienlos de seguimiento. 

En resumen, la planilicación y control de utilidades significa el 

desarrollo y aceptación de objetivos, metas y de la movilización eficiente 

de una Organización para alcanzar objetivos y 111etas"(9) 

Para nosotros la Planeación de Utilidades consiste l'n un proceso 

que tiene como objetivo fijar el curso concreto de acción a seguir con 

la finalidad de optimizar todos los recursos con que cuenta la 

Em¡>resa lJara obtener o generar los rendimientos o utilidades 

necesarias para cumplil· con los objetivos institucionales en materia 

de rentabilidad con la finalidad de satisfacer sus exigencias de 

cuáctcr económico y social. 



Como se puede observar el propósito de la Pla11caeió11 de lJtilidadcs 

es claro, consiste en determinar qué es lo que debe hacerse y L'ÓlllO debí.! 

hacerse para estar t.!11 una situación satisfactoria con respecto a los 

resultados obtenidos, en este caso el generar utilidades en un periodo 

detenninado. 

Ya que hablamos del qué hacer y cómo hacer las cosas, es 

necesario conocer cuales son . Jos elementos que intervienen en la 

Planeación de Utilidades. 

Para poder realizar una Planeación de Utilidades es necesario 

considerar siete elementos que nos proporcionarán la información 

adecuada para elaborar un Presupuesto de Utilidades, estos elementos son 

los siguientes: 

! .Análisis de los ingresos de ventas. Para realizar este análisis 

debemos contemplar aspectos tales como: 



a)EI plan de ventas que se integra por: 

-Plan de publicidad y promoción o planes de mercadotecnia. 

-Plan de gastos de ventas y mercadeo o planes estratégicos. 

b )Lineamientos contenidos en los planes de mercadotecnia. 

e }Lineamientos contenidos en los planes estratégicos. 

Una vez considerado los pw1tos anteriores se procede a cuantificar 

primero en unidades y, posterionuente en pesos los volúmenes de ventas 

que se esperan realizar, detenninando asf, los ingresos que obtendrá la 

Empresa por concepto de ventas. 

2.Análisis de costos f!fos. Los costos fijos son aquellos que no 

varían con las actividades o producción de la Empresa, y tienden a 

acumularse con el transcurso del tiempo, es decir, son costos de 
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tiempo. Permanecen constantes durante un periodo dado. Los 

costos fijos son de dos tipos principalmente: 

a)Costos fijos que son establecidos por decisiones administrativas 

previas, como ejemplos: tenemos la depreciación, impuestos y 

seguros. 

b)Costos fijos que son establecidos por decisiones 

administrativas en base al corto plazo, por ejemplo: sueldos, 

gastos de publicidad y gastos de inversión. 

3.Análisis de costos variables. Son aquellos gastos que aumentan o 

disminuyen de acuerdo con los volúmenes de ventas, se consideran 

como costos de utilidad porque se acumulan como resultado de la 

producción, actividad, ventas o trabajo realizado. 

4.Análisis del punto de equilibrio. Se han diseftado varias técnicas 

para apoyar la dirección de una Empresa con respecto a la 
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Planeación de Utilidades, mas sin l.!mbargo la tccnica mús aceptada 

por los administradores es la del punto de equilibrio, esto se da 

porque esta técnica proporciona información vital y necesaria para 

orientar las utilidades, ya que predice las repercusiones que tendrán 

las decisiones tomadas sobre las utilidades futuras. 

El punto de equilibrio se define como "el nivel o punto de 

ventas en el que las pérdidas te1111inan y empiezan las utilidades, o 

dicho de otra manera es el nivel de ventas en el que las utilidades 

son igual a cero'\io¡ 

El punto de equilibrio es tm método sencillo y entendible, el 

único requisito fundamental para su realización consiste en realizar 

una separación de costos, ya que la infonnación requerida para 

efectuar este tipo de análisis es tener una descripción analítica de 

los costos fijos y variables, para así poder estar en condiciones de 

detenninar las repercusiones del volumen sobre los costos, los 

precios y las utilidades. Gracias a esta técnica la cual manifiesta la 
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interacción e inllucm:ia mutua de todos cslns fot:torcs <k~ llllH!o tal 

que la dirección puede elegir la mejor alternativa que se prcscnti.:. 

5.:111ú/i.1·1.1· del Ne11di111ienlo t1 Utiltdwl A!t11:t:111ul. hlc an;ilisi:; :;e 

hace cnn In ti11alidad de conocer la Utilidad o R1~11di1111c1110 

l\.1arginal que generará la Empresa, para c111t:11dcr ciaramcntc '.~sle 

pu1110 definiremos que es la Utilidad Marginal: "Es el aumento en la 

utilidad total provocada por el i11crc111c11to de una unidad 

consumida, poseída o producida. !.os suhjelivistas han afirmado que 

ésla es la unidad de medida del valor. ! lay tambi~n bieucs que 

tienen mucha utilidad pero no licuen valor, dado que se mide por 

medio de la Utilidad Marginal que cst1 en ll111ció11 de la cantidad de 

bienes que se tengan y las necesidades del individuo".111 ¡ 

También se puede entender como: "Utilidad agregada que 

proporciona una unidad adicional de producción".¡1 2¡ 
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Ahora bien, para 11osotros la Utilidad Margi11al es la 

diferencia l~ntre el predo de venta y los costos variables, como 

podemos observar la Utilidad Marginal se da en base al incremento 

porcentual de los ingresos y del volumen de ventas de un aiio a otro 

además de la combinación del incremento en volumen por el 

incremento en precio. 

Lo ideal para obtener una Utilidad Marginal mayor sería el 

obtener un incremento en volwnen sin aumento en los costos fijos, 

esto es debido a que los costos fijos disminuyen a medida que el 

volumen de producción o ventas se incrementa. 

6A11álisis del re11di111ie11to de las inversiones. Este análisis es de 

gran importancia ya que sin duda la actividad más impor1ante dentro 

de la administración de las inversiones, es la medición de los 

resultados logrados. En su fonna más sencilla, ésta medición se 

puede llevar a cabo mediante una comparación entre el valor de los 

fondos inver1idos al principio y al ténnino de un período 
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determinado. Si no hubo ni retiros ni aportaciones de fondos, la 

diforencia, expresada como porcentaje de los fondos originales, 

representará el rendimiento durante el período. El rendimiento, por 

cierto, representa una combinación entre ganancias de capital e 

ingreso por vía de intereses y dividendos durante el período de 

control. Ahora bien, otra de las intcirogantes sería ¿Contra qué 

medimos nuestro rendimiento?, para poder medir los resultados 

obtenidos se consideran 3 factores principalmente estos son: 

a)La inflación. 

b)La tasa sin riesgo de los CETES (siempre y cuando ésta sea 

mayor que la tasa de inflación). 

c)La medición de las inversiones con riesgo se hace contra el 

índice de cada categoría, por ejemplo, en el caso de acciones se 

comparará contra el Indice accionario. 
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Una vez medidos los rendimientos del período es importante 

analizar porque se lograron o no se lograron los resultados 

esperados, y esto traerá como consecuencia el realizar cambios 

en los objetivos de las inversiones. 

7.D~finición de Objetivos. Después de haber desarrollado los pasos 

anteriores se está en posibilidad de establecer los objetivos que se 

pretenden alcanzar, por lo cual se plantea un conjunto de 

alternativas, mismas que se evalúan en función a su contribución 

individual al logro de los propósitos institucionales. Una vez que se 

ha realizado ésta evaluación se definen los objetivos en materia de 

utilidades los cuales serán expresados en términos cuantitativos 

especificando además el plazo en el cual deben realizarse. 

Con esto damos por tenninado este capítulo, y como conclusión 

podemos decir que la Planeación Presupuesta( es una hcrTatnicnta 

indispensable para la alta dirección de cualquier Empresa, la cual le 

penuitirá alcanzar los objetivos institucionales que se han propuesto, así 
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como el poder planear el monto de las utilidades que se desean ohlener al 

cabo de un período determinado. 

Ahora bien, en el siguiente capítulo hablaremos acerca de la 

Industria Automotriz en México, esto con la finalidad de conocer un poco 

más a fondo el desarrollo de ésta rama de la industria, así como d 

füncionamicnto a grandes rasgos de una Distribuidora Automotriz, en la 

cual se aplicaní posteriormente la Planeación Presupuesta! para los tim:s 

de nuestra investigación. 
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La Industria Automotriz en México ha sufrido grandes cambios en 

las últimas décadas, pero sobre todo en ésta última debido a la entrada de 

México al Tratado de Libre Comercio; es tema actual en ésta rama hablar 

de la globalización necesaria para competir en un mercado internacional. 

por lo que es importante analizar cada uno de los factores que deben 

intervenir en dicha globalización (entendiendo como tal, el desarrollo 

total de la industria de c¡ue se trate), haciendo hincapié que en este 

caso tan sólo hablaremos de la planeación presupuesta! y su intervención 

en la globalización automotriz. 

En este capítulo veremos el desmrollo de Ja industria automotriz, 

primero de manera general y posteriormente analizaremos 

específicamente la Industria Automotriz en México. Como primer paso 

estudiaremos los antecedentes de la industria automotriz. 
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4.1 Antecedentes de la Industria Automotriz. 

El sueño del automóvil, del cual se tenía la idea de crear un coche 

sin caballos, nace y se desarrolla en varios países y en diferentes ópocas. 

Cie11amente los prnneros intentos que se realizaron orientados 

hacia la fabricación de un artefacto que tuviera la capacidad de moverse 

por su propio impulso, y que en esa época se pensaba en la forma de la 

energía que trajo como consecuencia la Revolución Industrial a mediados 

del siglo XVIII, la presión del vapor, fueron fructíferos con el paso del 

tiempo. 

En Europa la mayoría de las grandes fabricas ele automóviles 

hablan sido establecidas ya, y empezaron a expanderse desde las décadas 

de 1880 y 1890 entre las que destacaban la Cia. de Gottlieb Daimler, ya 

que en 1886 había producido el primer camión y el primer verdadero 

automóvil moderno (Mercedes) y la de Karl Benz las que más tarde 

habrían de füsionarse para constituir la Mercedes-Benz. Aunque esto no 
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quiere decir que en los Estados Unidos no se hubiera realizado algún 

intento por llevar a cabo este sueño revolucionario. 

Hubo vanos intentos que al final llevaron este sueño hasta 

convertirlo en una realidad, se considera a Charles Edgar Duryea como el 

Padre del Automóvil en los Estados Unidos, quien en 1893 asistido por 

su hermano James Frank fabricó el primer automóvil norteamericano y lo 

demostró en Springfield Massachusetts estableciendo dos años más tarde 

su compru1ía, es as! como nace la industria automotriz en Norteamérica, 

con el surgimiento de varias empresas como Olds Motor Vehiclc 

Company fundada en 1897 por Ransom E. Olds, y que por la cual se 

tiene la piedra angular de la industria automotriz, este se da debido a un 

incendio en la fábrica, y de ésta solo se salvó un automóvil, el Merry 

Oldsmobile en el que su proceso de fabricación prácticamente establecía 

las bases teóricas de las líneas de ensamble para la producción masiva, lo 

cual pennitiría que los costos disminuyeran enom1emente y el precio de 

un auto estuviera al alcance de todos. 
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De manera paralela Henry Ford, industrial llllrleameri~~ano el cual 

siempre tuvo inclinación a la fabricaciún de automóviles, se une con 

algunos socios en 1899 para organizar la Dctroil Automóvil Company 

para fabricar autos por encargo. Esta compallía fabricaba los automóviles 

de acuerdo a las especificaciones de los pedidos que recibía. Pero la idea 

de Henry Fon! era la de desarrollar y construir un modelo sta11dard c11 

serie para abaratar el costo y tener exceso a un mercado masivo. Tuvo 

que separarse de ésta Compaf\ia para crear su propia empresa 

independiente y crear autos de cmrcras, cuyo diseJlo perfeccionó en 

fonna tal que rompieron todos los récords y dieron a su compaíiía 

publicidad intenrncional. Fué hasta 1903 cuando aparecieron industriales 

dispuestos a asociarse con él y crearon la Ford Motor Company, esto 

marcó el ínício de la era de expansión de la industria automovilistica de 

los Estados Unidos. 

Por otro lado en 1902, las compañías Cadillac y Buick fueron 

organizadas en Detroit, Michigan, para 1904 la producción de Cadillac 
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ocupaba el segundo lugar después de Olds, en cambio la Buick se 

encontraba al borde de la quiebra. 

Fué entonces cuando William Crape Durant mejor conocido como 

el rey de los fabricantes de carruajes con caballos tomó el control de la 

Buick y en tan sólo tres aíios la convirtió en la segunda empresa más 

grande y en la de mayor influencia de la industria automotriz. 

Siendo Durant un visionario lanza su famosa predicción de que 

"algún día habrá demanda para un millón de automóviles al año"03> y fue 

así como se dedicó a organizar una red de proveedores y fabricantes 

similar a la que había logrado con su compru1ia de coches de caballos la 

cual era la más grande e importante de Jos Estados Unidos. 

Y no fue sino hasta septiembre de 1908 cuando Durant fundó la 

General Motors Company, en el condado de Hudson, Nueva Jersey. 
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En noviembre del mismo año Buick y Olds se unieron a General 

Motors, y en 1909 la siguieron Oakland y Cadillac, más tarde en 191 8 

Chevrolet füc fusionada también, durante la década comprendida entre 

191 O y 1920 más de treinta empresas pasaron a fonnar parte de Gcnernl 

Motors. 

Posteriormente la Industria Automotriz inició operaciones fuera de 

los Estados Unidos, tanto por medio de la compra de empresas como a 

través de la asociación con otras compañías manufactureras e igualmente 

mediante el establecimiento de plantas ensambladoras de sus produclos, 

con lo cual se da el surgimiento de la Industria Automotriz en México de 

In que hablaremos a continuación. 

4.2 La Industria Automotriz en México. 

Describir como la Industria Autornotriz en México se ha venido 

desarrollando hasta alcanzar la posición que hoy tiene resulta importante, 

por lo que a continuación daremos una semblanza de dicho desarrollo. 
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En 1925 no existían en México ni plantas 111 co11ces1011anas 

automotrices, por lo que eran particulares los que importaban los 

vehículos para luego venderlos al precio que consideraban conveniente. 

Al no existir plantas ensambladoras ni concesionarias automotrices cu el 

país, los vendedores de automóviles no ofrecían garantía alguna al 

comprador respecto al servicio y la reposición de refacciones genuinas. 

Debido a esto algunas compañías automotrices asignnban a 
. ' 

! 
representantes oficiales para que vendieran sus vehículos en México a 

dctenninados comerciantes y los autorizaban como distribuidores de sus 

productos; estos inexpc11os distribuidores por consiguiente empezaron ::i 

tener un reducido volumen de refacciones y algunos ya contaban con un 

pequeño taller en el que se ofrecla se1vicio a sus clientes. 

Esto marca el inicio de la Industria Automotriz en México en 1925, 

cuando la Ford Motor Co., S.A. crea la primera plauta ensambladora. 

Cabe mencionar que en este año ya circulaban en nuestro país 53,500 

vehículos aproximadamente en una red de 690 kilómetros de camino de 



los cuales 240 estaban pavimentados. Esta suma ck automóviles se vió 

incrementada en 88,000 vehículos aproximadamente para 1930, por lo 

que otras compañías se interesaron en establecer sus plantas de ensamble 

en México, en el siguiente cuadro se mencionan dichas planlas. 

··-----·---- ---------------·---
COMPAÑIA FECHA DE MARCA QUE 

INICIACION REPRESENTAN 
·---·--·· ---------------

Ford Motor co. Julio de 1925 Ford, Taunus, Anglia 

Consul 
- ·---------------
Automotriz O 'Fa1Til Mayo de 1935 Hillman, Singer, 

Citrocn, M.G., 

Packard 

General Motors Octubre de 1935 Opel, Chevrolct, 

G.M.C. 
-- --

AutoMex Enero de 1939 Dodgc, Plymouth, 

Simca, Valiant, Fargo 

y Fiat 

Automotriz de México Septiembre de 1941 Hudson 

Automotriz Lozano Diciembre de 1944 Federal 

Equipos Automotrices Enero de 1945 Toyoped, Reo 

Annadora Mexicana Abril de 1945 Nash 

l<'IGURA 4.1 Plantas Automotrices establecidas en México de 1925 a 1 %1. 112 
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---- ---·-------· .. ·~·--·-·~·· .. ~-·-· 
Willys Mexicana Mayo de 1946 Willys, l{arnbkr, Alfa 

Romeo ______ ....... -.. ---· 
Automóviks Ingleses Noviembre de l 94ú M.G. Land Rovcr, 

Morris 
- -· ---- ... -·-----.-.. 

Intcrnational Harveskr Enero de 194 7 Intcrnational 

de México 
--·- -·-·---·---.. -·~·-~ ...... M--

Diesel Nacional Febrero de 1951 Rcnault, Dina y 

Diamont 
---... --·-----

Autos Packard Mayo de 1951 Packard 
·-

_______ .. _____ , ___ 
Studcbakcr Marzo de 1953 Studebakcr 

-- -----------
Represc11tacio11es Junio de 1953 Mercedes Bcnz, DKW 

Delta 
---

Volkswagen Mexicana Enero de 1954 Volkswagcn 

--- -----·-
Industrial Automotriz Noviembre de 1958 Pcugeot 

-----Nissan Mexicana Noviembre de 1961 Datst111 

--
Victor Patron No Detenninado White, Diamont 

Fábrica Nacional de No Determinado Borgward 

Automóviles 

FIGURA 4.1 Plantas Automo1riccs establecidas en México de 1925 a 1961 

(Continuación). 2/2 
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En la relación anterior se incluyen empresas que tenían sus propias 

plantas de ensamble y algunas otras que eran únicamente importadoras. 

El desarrollo alcanzado por Ja segunda década del presente siglo 

llevó al gobierno a tomar medidas en cuanto a tarifas de importación, más 

baja para el material de ensamble que para unidades armadas. 

Los objetivos fundamentales de éstas medidas fueron: 

! .Emplear más mano de obra mexicana. 

2.Ahorrar divisas. 

3.Gradualmente promover el uso de materia prima mexicana. 

Durante poco más de 20 años, ésta fué la única fonna de control 

que existó de manera oficial. 
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Es hasta principios de 194 7 cuando el gobierno prohibió la 

importación de algunos componentes y estableció las cuotas de ensamble. 

Dado que en el país se desarrolló un sin número de industrias 

creadas alrededor de la Industria Automotriz, el Gobiemo creó dos 

nuevos medios de control: 

! .Obligar a todas las plantas a usar componentes que ya se 

producían en el país para reducir los saldos en la balanza de pagos 

nacional. 

2.Distribuir equitativamente el mercado entre las plantas 

existentes. 

La Industria Automotriz sigue de este modo desarrollándose y 

tomando auge; en 1951 el Gobicmo decide establecer otra nueva medida 

de control: la de regular los precios de los vehículos que se ensamblaban 

en el país. 
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En 1958 el Gobierno crea la Dirección del Registro Federal de 

Automóviles, que sirve para controlar la importación y propiedad legal de 

los vehículos. 

En 1959 el Gobierno decide reducir los impuestos de importación 

y de ensamble de vehículos hasta un 50% para aquellos que tuvieran un 

precio oficial máximo de $24,000.00; ésta medida fué con la idea de 

poner vehículos de precio bajo al alcance ele un mayor sector de la 

población. 

Obviamente que ésta medida favoreció notablemente a las marcas 

europeas y perjudicó a las compañías americanas. 

En 1959 el Gobierno establece las llamadas cuotas revolventes, 

que pennitieron a las plantas obtener cuotas de acuerdo con sus ventas; 

sin embargo, debido a los saldos desfavorables de la Balanza de Pagos en 

el país, el Gobierno se vió obligado a reducir las cuotas de importación 

de las plantas en un 40%. 
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Como podemos observar, la política fiscal de aranceles, 

prácticamente ha controlado directamente el desarrollo de la industria 

Automotriz desde su inicio. 

Hasta el 23 de Agosto de 1962 cuando se logra la culrnínación de 

ésta política, mediante el decreto presidencial que reglamentó las bases 

para la Industria Automotriz en su integración que cxigia cuantiosns 

inversiones para alcanzar más del 60% del costo directo de producción 

de integración nacional. 

Dado que éstas inversiones resultaron demasiado altas con relación 

a las ventas que podía esperar, algunas plantas (la mitad) optaron por 

retirarse, y quedaron en el mercado solamente diez. 

Además existen otras empresas que csliín liberadas de 

reglamentarse por el mencionado decreto, ya que fabrican o arman 

exclusivamente autobuses, camiones o tractores cuyo peso vehicular es 



mayor de 12 toneladas y que tienen 1111 alto grado de integración a base 

de componentes nacionales, éstas son: 

ARMADORA MARCA QUE PRODUCTO 

REPRESENTAN 

Diesel Nacional. Diamont tlexible Tractor Automotriz, 

Dina-500 Autobus Integral y 

Camión Diesel. 

Distribuidora Autocar. Autocar Tractor Automotriz. 

Kcnworth Mexicana. Kenworth Tractor Automottiz 

Mexicana de MAS.A. Autobús Integral 

Autobuses 

Trailers Monterrey. Ramírez Tractor Automotriz, 

Autobús Integral y 

Jeep Rural. 

FIGURA 4.2 Armadoras y/o Fabricantes de Autobuses, Camiones o Tractores en 

México. 
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1 
1 

La reducción en el número de plantas originó una disminución en 

la marca de vehículos, y en 1959 existían 43 marcas, para 1960 eran 60, 

pero en 1964 el total se redujo a 27. 

Las lluctuaciones en las marcas automotrices son nonnales en la 

Industria de ésta naturaleza. 

Para 1994 las plantas existentes son: 

1. Ford Motor Cornpany. 

2. Chrysler de México. 

3. General Motors. 

4. Niss:m Mexicana. 

5. Volkswagen de México. 
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6. Diesel Nacional. 

7. Kenworlh Mexicana. 

8. MASA. 

9. FAMSA. 

10. Mcrcedes-Benz. 

Como podemos observar, el desmtollo de la industria automotriz 

e11 México comenzó por medio de agentes de ventas independientes para 

luego convertirse en agencias autorizadas, lo que clió lugar a la formación 

de una extensa red de distribuidores a lo largo de todo el país, 

permitiendo asl a todos los consorcios automotrices cubrir el mercado 

nacional. Por lo tal, consideramos que el desaitollo de las concesionarias 

o distribuidoras tiene un papel importante, ya que son el medio entre las 

grandes annadoras y el consumidor final en el siguiente punto hablaremos 

122 



de la situació11 de la Industria Automotriz en el entorno actual, co11 el fi11 

de analizar cuales son las expectativas de la misma en un futuro próximo. 

4.3 Situación de la Industria Automotriz en el entorno actual. 

Como ya se mencionó en el p1m;0 anterior, el desarrollo de la 

Industria Automotriz en México se ha dado desde mediados de la década 

de los años 20's, cuando se instalaron las primeras plantas armadoras en 

nuestro país, y no siendo hasta finales de la década de los aüos 80 · s y 

principio de la década actual cuando se ha dado su mayor auge en cuanto 

a producción, no solo para consumo del mercado interno sino con miras a 

alcanzar el mercado de exportación, llegando a ser una de las principales 

industrias dentro de la economía de nuestro país, si consideramos que es 

una de las principales fuentes generadoras de empleos, principales 

consumidores de materias primas generadas en el país, así como una 

fuente importante de divisas habhmdo del ramo de las exportaciones; lo 

cual se ha dado debido a Ja apertura comercial generada como 

consecuencia de la entrada de México al Tratado de Libre Comercio, ya 
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que todo ésto representa para las grandes empresas automotrices el 

contar con un trampolín para atacar los mercados norteamericanos y de 

manera paralela los de Sudamérica y Centroamérica, además es 

importante mencionar que no sólo Estados Unidos y Canadá han pfü~sto 

los ojos en México para invertir, lo cual despierta una incógnita ¿por qué 

invertir en México y no en otro país? ... 

La respue<;ta o respuestas serían tan diversas como puntos de vista 

existieran, quizá los principales atractivos que presenta el inve11ir en 

México podrían englobarse entre los siguientes: 

a)Disposición y facilidades por parte del Gobierno ante la 

inversión extranjera. 

b)Situación política y económica relativamente estable. 

c)Bucnas relaciones gubernamentales con el resto del mundo 
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d)Mano de obra calificada y relativamente barata. 

e)Materia prima disponible. 

!)Situación geognífica estratégica. 

g)Amplio mercado consumidor 

Como se puede observar México tiene grandes posibilidades de 

desarrollo tanto en el ámbito interno como en el externo, es por esto que 

a continuación mostraremos algunos datos en forma de gráficas y cuadros 

que consideramos reflejarán tanto el crecimiento obtenido en los últimos 

aílos, así como el enlomo actual de la Industria Automotriz en México, 

que en este caso, es la rama de la industria que nos interesa para los fines 

de la investigación: 
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PROGRAMAS DE INVERSION DE LA INDUSTRIA 
AUTOMOTRIZ 1990-1994. 

(BILLONES DE DOLAMS) 

23.00% 

1 

1 
¡ 25.00% _/ 
j 
ll U'. !NVERS!ON TOTAL FUE DE 4 BILLONES DE 

DOLARES . 
., !i'!CLUVE CHRYSLER Y GENERAL MOTORS. 

1 

FlGUR.\ -L3 Programas ce Inversión de Ja Industria Automo:riz. 1 /2 

,,.---- 28.00% 

-- 24.00% .• 

·--------' 



PROGRAMAS DE INVERSION DE LA 
INDUSTRIA AUTOMOTRIZ 1990-1994. 

(BILLONES DE DOLARES) 

11\'lARCA/AÑO 

!Ford 
i 

!Nissan 
í 
! 

i Volkswagen 
l 
\Otros (Incluye Chrysler y 

i General Ivlotors 
! 
\Total 
t 

1990-1994. 

Sl.100 

$1.000 

S0.98:7 

S0.915 

S4.000 

FIGUR.\ 4.3 Programas de Inversión de ia rndusrría Automotriz l 990-199..; 2 2 



EXPORTACION DE VEHICULOS 1980-1992 
(MILES DE UNIDADES) 

500 -------.----.----.....----.----.-....-- -..---...----.------. 

80 81 82 83 84 85 86 87 88 89 90 91 92AÑO 
• AUTOMOVILES 11 CAMIONES LIGEROS 

FIGURA 4.4 Exportación de Vehículos. l/2 



EXPORTACION DE VEHICULOS 1980 -1992. 
(MILES DE UNIDADES) 

AÑO AUTOMOVILES 1 CAMIONES LIGEROS 

1980 20 ! 15 
1981 20 15 

1984 50 10 
1985 65 20 
1986 55 35 
1987 110 30 
1988 115 30 
1989 150 30 
1990 220 30 
1991 310 28 
1992 320 65 

FIGURA 4.4 Exponación de vehicu!os 2/1 



EXPORTACION TOTAL DEL SECTOR AUTOMOTRIZ 
1980-1992 

(BILLONES DE DOLARES) 
12.---.--.-~..----.---.-~~------~-----.-~---~ 

101-------~-------~------~--------!----'

a---;-----~~-------+~~-;--+---+I--+ 

t 

80 81 82 83 84 85 86 87 88 89 90 91 92 AÑO 

• EXPORT. AUTOMOTRICES cXPORT. MAQUILADOR..O.S i 
FIGUR-\ 4.5 Exportación Total del Sector Automotriz 1/2 



--- .......... --
EXPORTACION TOTAL DEL SECTOR 

AUTOMOTRIZ 1980 -1992. 
(BILLONES DE DOLARES) 

AÑO EXPORT. AUTOMOTRICES 1 EXPORT. MAQUILADORAS 
1980 0.5 0.5 
1981 0.6 0.6 
1982 0.7 0.6 
1983 l 0.5 

-- 1984 1 1 

1985 1 1 
1986 1 
1987 2 
1988 .J 

") 

1989 3 2 
1990 

.., '") 

.) 

1991 4 3 
1992 5 .J 

FIGl7RA.. ..t.5 E~:pcrtación Total dd Sector A.utomo!riz 2/2. 



EMPLEO TOTAL DE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ. 
1982-1992 

(lví!LES DE ElvíPLEADOS) 

100 

o 
82 83 84 85 86 87 88 89 90 91 92 AÑO 

! 11 OtSTR!SUJOORSS 11 AJJrCPA.RTES ff.,'\QUl~OORAS f 
·~~~~~--~- ! 

FIGUR.\ 4.6 Empleo Toral de la Industria Automo;riz. l/2 



EMPLEO TOTAL DE LA INDUSTRIA 
AUTOMOTRIZ 1982 -1992. 

(MILES DE EMPLEADOS) 

'AÑO !PLANTAS DISTRIBUIDORES AUTO PARTES MAQUILADORAS 

1982 57 90 15 10 
1983 57 40 75 20 
1984 65 45 80 55 

'-" 1985 67 45 90 60 ~ 

1986 67 30 100 65 
198/ 68 40 105 68 
1988 73 45 110 75 
1989 75 55 105 83 : 
1990 75 60 135 85 ------¡ 
1991 80 75 170 81 ! 
1992 85 95 170 11 o 

FIGURA 4.6 Empleo Total de la Industria Automotriz 2/2. 
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PRODUCCION TOTAL 1991-1992 
(UNIDADES) 

1,200 (f ~-- ·- ..... ···-. --· ··- . ·--·--··· 
1·:: i L,~ . . . .. .. . • ••·11 

600 ·F'··: 1 

400 ! l 
200 1 ! 

j)..____ 
O V MERCADO DOMESTJC;:-;;~T -9;;-Ar~~-;Es~-PROOUCCION TOTAL 

- t-
1991 D 624 j 365.4 989.4 

1992• 688.8 i 397.9 i,086.8 .__ _ __,_ ________ --L... 

FJGUR\ 4.7 Producció:i Tot:il. 

1 
···1 

; 

1 
.... 1 
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IMPORTANCIA DEL SECTOR AUTOMOTRIZ 
EN EL COMERCIO REGIONAL. 

(MILLONES DI= DOLARES) 

EXPORTACIONES 

DEMEXICO 

VEHICULOS 

AUTO PARTES 

EXPORTACIONES 

DE E.E.U.ti. 

VEHICl'.LOS 

AL'TOPARTES 

EXI'ORTACIOXES 

DE CANA.DA 

VEHICl'LOS 

AUTO PARTES 

MEXICO 

o 
o 
o 

--------

3,237 

372 

2,865 

E.E.U.U. CAN ADA 

8,000 1,782 

2,800 716 --- -- -----------
5,200 !,066 

o 
o 
o 

27,476 

9,891 

17,585 

--------·-------------·-------·------

37 29,273 o 
-------------------~-------~-- ---- ------------------ ---

18 

19 

8,781 

20,492 

o 
--------

º 
FIGURA 4.8 Imponancia del Sector Automotriz en el Comercio Regional. 



PRODUCTOS EN LOS QUE MEXICO ES PROVEEDOR IMPORTANTE PARA 
LOS ESTADOS UNIDOS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ. 

PROVEEDOR PRINCIPAL 
+----------·--~--~---··~---

1 

-1 
\ PRODUCTO 

% DE LAS IMPORTACIONES i 

1 ···· .. ----

! LIMPIAPARABRISAS 

CABLES PARA BUJIAS 

CINTURONES DE SEGURIDAD 

ASIENTOS PARA VEHICULOS 

RADIOS PARA VEHICULOS 

TOTALES DE E.E.U.U. \ 
83.88 ----------. 1 

1 

¡ 

77.00 

71.08 

67.78 l 
49.95 

~---··--·-·· -----·· -·-·--·--·-···-·-·-· ···----- ·····----J 
FIGURA 4.9 Productos en los que [\.·léxico es proveedor imponame para los Estados Unidos en el Sector Automotriz 

(Principal Proveedor) 



PRODUCTOS EN LOS QUE MEXICO ES PROVEEDOR IMPORTANTE PARA 
LOS ESTADOS UNIDOS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ. 

SEGUNDO PROVEEDOR 

PRODUCTO 

1 ACUMULADORES DE NIQUEL 

! MOFLES 

PARTES PARA ASIENTOS 

CAJAS DE DIRECCION 

RADIADORES 

% DE LAS IMPORTACIONES 
TOTALES DE E.E.U.U. 

31.93 

31.52 

29.78 

27.51 

22.54 

FIGURA 4.10 Productos en los que México es proveedor importante para los Estados Unidos en el Sector Automotriz 
(Segundo Proveedor). 



PRODUCTOS EN LOS QUE MEXICO ES PROVEEDOR IMPORTANTE PARA 
LOS. ESTADOS UNIDOS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ. 

TERCER PROVEEDOR 

PRODUCTO 

1 

j ACUMULADORES DE PLOMO 

¡MUELLES 

! VALVULAS 

1 DEFENSAS 
1 

l ARBOLES DE LEVAS Y ClGUEÑALES 
L . 

% DE LAS IMPORTACIONES 
TOTALES DE E.E.U.U. 

18.69 

14.96 

14.42 

14.08 

6.04 

FIGURA ~. l l PftXlu~tos ~fl 1(1:; Que ~h~xko ~ pi\Ke~í.'\f lm¡ximmt~ parit k1:> ~~tádos Vffüfos ~n el S~tcr Auh1mmti~ 
(ia-~t Provwdot) 



PRINCIPALES PRODUCTORES DE AUTOBUSES, 
CAMIONES PESADOS Y TRACTOCAMIONES. 

PRODUCCION PRODUCCION 
EMPRESA TECNOLOGIA 1991 1992 

(UNIDADES) (UNIDADES) 

O 1 NA NAVISTAR 12,556 14,624 
(E.E.U.U.) 

KENWORTH KENWORTH 5,319 3,746 
(E.E.U.U.) 

1 

MERCEDES- MERCEDES- 9,270 1 10,657 
BENZ BENZ 

(ALEMANIA) 1 
OTRAS 1,345 7,089 

TOTAL 1 27,490 36,116 
1 

FIGURA 4.12 Principales Prodltctores de Autobuses. Camiones Pesados y Tractocamiones. 



PRINCIPALES PRODUCTORES DE: 
AUTOMOVILES Y CAMIONES LIGEROS. 

1 

EMPRESAS 1 PRODUCCION 1991 
i (UNIDADES) 
j 

CHRYSLER ¡ 

¡ 
FORO 

, GENERAL MOTORS 1 
! ! 

NIS SAN 
! VOLKSWAGEN l 
l l 

194, 121 

222,523 
192,514 
142,824 
208,901 

TOTAL j 960,883 
FIGURA 4.13 Pnncipales Productores de Automoviles y Canuones Ligeros. 

PRODUCCION 1992 
(UNIDADES) 

228,642 

259,152 i 
199,911 ! 

¡ 

173,822: 
' 189,200 i 
l 

1,050,727 ¡ 



NUMERO DE DISTRIBUIDORES POR l\.1ARCA 
1980-1992 

1\:Ñ()S'.'l·'caR~'si.iER"l;;JjiNA f/fQJWY q;¡\jQTQRS; ?K:E~'iYORUF }M~BE1°'tZ/' ;~ISSAN't ''\.•iw:J:t()TAL 

1980 1 165 ! 113 i 137 1 157 ¡ N.D. 50 ! 1 

1981 1 J"''.1 ¡ 114 1 146 1 161 N.O. 60 ,_ 
1982 ¡ 176 ! 109 1 149 160 N.D. 53 
1983 l 159 1 94 1 131 140 N.O. ! 37 ¡ 

1984 1 160 í 76 ! 130 143 N.O. 27 
1985 ¡ 162 ¡ 74 l 134 

' 
141 1 N.D. 21 1 

1986 ¡ 164 ! 63 1 134 142 N.D. 21 ' 1987 1 163 1 54 1 133 143 1 N.D. 62 1 

1988 1 142 1 83 ¡ 121 123 1 N.D. 62 
1989 i 142 1 82 1 121 123 N.D. 58 
1990 l 143 ¡ 65 1 124 133 29 52 1 1 

1991 1 188 1 67 1 143 169 29 54 
1992 1 189 ! 70 1 140 l 182 33 ! 65 1 

FlJENTE: DIRECCION DE ESTUDIOS ECONOivllCOS DE LA A.M.D.A. 
N.D.! No Disponble 

FIGURA 4.14 Número de Distribuidores por Marca. 

124 ¡ 210 1 956 
130 217 l 1000 1 

136 228 1 1011 
138 1 232 1 931 ¡ 

143 233 ¡ 912 
146 238 j 916 1 

151 239 ! 914 
152 ! 236 1 943 1 

155 1 223 1 909 
156 ! ??1 --· ! 903 

i 160 1 214 i 920 ! 

164 1 228 1 1042 
! 172 1 229 1 1080 ' 1 



VENTAS POR AUTOFINANCIAMIENTO Y 
SU PARTICIPACION EN LAS VENTAS AL 

MENUDEO. 1989-1992 

i·<MARCA>A ./·•.·• J989'.fa "· ·.·.····/i<f99()./);_ i'.fi.f99l········· y "(, /···1992.< .. ·i 
',." ... l •. • ... ,• 

CHRYSLER 132 18 9 () 
--. -------·----- ---------- --···------··--------

Ventas Menudeo 54,055 -~n ____ ---~~ '738 _____ . ___ 67,3§_? ______ --1------·---
Participación % 0.24 0.03 0.01 0.00 
FORD ---- 1,253 3,120 _ _1.?02 ___ --· 
Ventas Menudeo ---- --~_:~_2__ 57,476 51,730 

. -· .. -·-
Participación % ---... 2.42 5.43 6.77 
G. MOTORS ......... 29 __ J.¿~_ ~J_J_ __ --
Ventas Menudeo ---- 31,092 43,015 40,599 -- -------.-·------
Participación% ......... 0.09 3.64 6.64 
M. HENZ ---- ......... ---- 63 - -----
Ventas Menudeo ........ .......... ---- 8,790 -------·--·- ----------r------··----
Participación % ........... ........ .......... 0.72 
NISSAN 13,525 13,002 14,696 ____ 7,706_ 
Ventas Menudeo 69,751 79,795 82,_442 75,878 -
Participación% 19.39 16.29 17.83 10.61 
v.w. 10,422 37,266 __ ,_ ____ 41,879 34,47 l 
Ventas Menudeo 75,620 135,333 143, 143 109,851 ---- ·-
Participación % 13.78 27.54 29.26 31.38 
TOTAL 24,079 51,568 61,270 --~¿B9 __ - __ ,_ 
TOTAL 199,426 349,543 390,814 354,210 
VENTAS -------·- -··-·~·-----

,___ _____ 
TOTAL 12.07 14.75 15.68 13.68 
PARTIC. % 

FUENTE: DIRECCIÓN DE ESTUDIOS ECONÓMICOS A.M.D.A. 

FIGURA 4.15 Ventas por Autolinanciamicnto y su Pa11icípación en las Ventas al 
Menudeo. 

1·12 

'·''-·Jl..ol.i ··- ',¡ 11 .• ,.,, .. ,' ', =-·~·--



Las gnificas anteriores nos muestran de 111an.:!ra general et entorno 

actual por d que atraviesa ta Industria Automotriz en mw:;tro país, ahora 

mencionaremos a continuación lo que es una Distribuidora Automotriz y 

su funcionamiento. 

4.4 Las Distribuidoras Automot1ices. 

Definir en forma teórica lo que es una distribuidora o concesionaria 

automotriz resultaría comprometedor, ya que no existe una definición 

concreta al respecto. Sin embargo el diccionario define la palabra 

distribuidor como: "La acción de repm1ir una cosa entre varios, dividir 

disponer, deparar, dispensar, partir, compartir o adjudicar".r1-1J Y la 

palabra concesionaria como: "Persona a quien se hace una 

concesión"·( is J. 

Ahora bien, como hemos podido observar en las definiciones 

anteriores encontramos que si bien, distribuidora no es estrictamente un 

sinónimo de concesionaria, en el ramo automotriz ambos términos se 
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manejan con el mismo siw1ificado, debido a que una conlleva a la otra, 

por lo que en base en el giro de las actas constitutivas de las mismas se 

puede definir como: "Aquella entidad económica dedicada a actos de 

comercio en general y en particular a la compra venta, importación, 

exportación, distribución, consignación y representación de toda clase de 

automóviles, camiones, cm11io11etas, nuevos y usados; así como sus 

refacciones y todo lo relacionado con el ramo automotriz"(llí) 

Para nosotros una Distribuidora Automotriz: Es una entidad 

económica que recibe de la industria armadora de vehículos el 

derecho exclusivo de venta de los mismos, así como los servicios y 

venta de accesorios y refacciones necesarios 1>ara su mantenimiento 

en umt zona determinada. 

Ahora bien, ya que hemos definido que es una distribuidora 

automotriz es necesario hacer mención acerca de las obligaciones que 

contrae por un lado, el distribuidor y por olro lado la planta. , 
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4.5 Obligaciones de las Distribuidoras Automotrices y de la Planta 

Automotriz. 

El definir las obligaciones tanto de las distribuidoras como de las 

plantas es una tarea dificil, ya que cada una tiene sus propias políticas, 

las cuales pueden variar de una a otra, por tal motivo describiremos una 

lista que engloba aquellas obligaciones que consideramos comúnes a 

todas las plantas, cabe señalar que no son todas sino desde nuestro punto 

de vista, las que son representativas de la colectividad. 

Entre las obligaciones de mayor importancia para los 

concesionarios o distribuidores se encuentran: 

! .Proteger y promover diligentemente la venta y el servicio, así 

como el prestigio de Jos productos de la planta. 
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2.Atcndcr las recomendaciones que le haga la planta en relación 

con la producción, venta y. prestación de servicios de los productos 

de la planta. 

3.Adquirir M;:tplanta ·y tener todo el :tiempo los productos 

suficientes, según las necesidades del mercado. 

4.Atcnder :.todas las recomendaciones que le haga la planta en 

relación con los sistemas administrativos de organización, de 

control y de calidad. 

5 .Sólo venderá y utilizará piezas de repuesto y accesorios cuya 

adquisición de otros proveedores haya siclo expresamente 

autorizada por la planta. 

6.Proporcionará la infonnación relacionada con el objeto del 

contrato y con el mercado automotriz en su distrito, plaza o 

territorio, y demás datos que le sean solicitados por la planta. 
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7 .Enviar a la planta regulam1cnte, en las fechas indicadas por ésta 

los balances que reflejen con exactitud el estado financiero del 

negocio, a cuyo efecto el concesionario hará uso de las formas que 

la planta suministra para tal fin. 

8.Pennitir que los representantes lic;! la planta examinen cuando Jo 

estimen conveniente todos los archivos, contabilidad, contratos y 

demás documentos relacionados con la venta y el servicio de los 

productos de la planta, así como rendir puntualmente y con 

exactitud a la planta los infonncs decenales de ventas y 

existencias, y otros que le requiera la planta. 

A continuación mencionaremos las obligaciones de la phmta, entre 

las más comúnes tenemos las siguientes: 

l. Proveer exclusivamente de la planta los vehículos nuevos, usados 

y refacciones en los volúmenes pactados en el contrato. 



1, 

•,'•ev .,, i!t 

2.Ascsorar al concesionario en lo relativo a: 

a)lnstalaciones (Departamentos, nuevos, usados, refacciones y 

servicio de mantenimiento) 

b )Sistemas contables y de Organiz.1ción. 

c )Situación financiera y de operación. , 

Estas se pueden considerar las principales obligaciones que deben 

cumplir por una parte las Concesionarias o Disllibuidorns, y por otro lado 

la Planta. Ya que hemos listado dichas obligaciones, esto nos lleva a 

plantear cual es el objetivo general que persiguen las Concesionarias o 

Distribuidoras Automotrices. 
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4.6 Objetivo General de las Disuibuidoras o Concesionarias 

Automotrices. 

El objetivo representa lo que se pretende lograr en un futuro, como 

resultado de la aplicación del Proceso Administrativo, son los propósitos 

y metas definitivas en el desarrollo de cualquier empresa y que a su vez 

incluyen la idea de fines especfficos predetenninados. 

Al definirse el objetivo general, este deberá subdividirse en una 

serie de objetivos parciales más concretos, encaminados a buscar fines 

específicos. Esta división nos conduce a lo que se conoce como objetivos 

departamentales. 

El objetivo general en una Concesionaria o Distribuidora debe ser 

asegurar la continuidad de las operaciones de la misma através de los 

ailos mediante la obtención de utilidad por medio de la colilpra-venta de 

los productos que elabom 1ma compañia annadora de vehículos y ofrecer 

a los usuarios el servicio de mantenimiento de los mismos. 
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En cuanto a los objetivos específicos o dt.:paiiamcntaks, son 

elementos indispensables para que la Distribuidora o Concesionaria 

pueda alcanzar su objetivo general, entre estos tenemos por ejemplo: 

l. Gerencia de V en tas. Elevar el volumen de ventas en un 1 U'}i, c11 

el presente año. 

2. Gerencia de Refacciones. El promover y colocar el mayor 

número de refacciones posibles en el mercado para satisfacer la 

demanda del mercado y aumentar el consumo de los mismos. 

3. Gerencia de Servicio. Brindar a los clientes la atención adecuada 

para poder satisfacer sus exigencias, así como lograr la calidad y 

eficiencia en la prestación del servicio que permitirán a la 

Distribuidora aumcntm su participación en el mercado con 

respecto a este rnbro. 
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Estos son sólo algunos ejemplos acerca de los objetivos 

específicos o departamentales de una Distribuidora o Concesionaria 

Automotriz, pero para poder alcanzar estos objetivos de manera eficiente 

es necesmio aplicar una serie de politicas que marquen los lineamientos o 

cursos de acción para poder cumplir con las expectativas requeridas para 

alcanzar el objetivo general de la Empresa, dichas políticas las 

mencionaremos a continuación. 

4.7 Pollticas básicas de las Concesionarias o Distribuidoras 

Automotrices. 

Dentro de las Concesionarias o Distribuidoras Automotrices existe 

la necesidad de fijar un grupo de políticas perfectamente plru1eadas y 

estudiadas, que nonnen y dirijan las acciones y decisiones de los 

ejecutivos y del personal para lograr alcanzar con éxito y eficiencia los 

objetivos generales de las Concesionarias o Distribuidoras. 
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A continuación expondremos en el siguiente cuadro las políticas 

míuimas que en las Concesionarias o Distribuidoras Automotrices deben 

existir en relación con las áreas. que la integran: 
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'P O L I T 1 CA s 
Investigación de mercados 

! Mercado a cubrir 

l Investigación de la competencia, fonna de operar y productos 

f Jnvestigación de la necesidades y características del mercado 

~Canales de distribución y clasificación de clientes (menudeo, 

lflotilleros, arrendamiento, renta diaria y clientes preferenciales) 

~ Planes de publicidad 

~
Programas de promoción de ventas 

Precios y condiciones de ventas 

Descuentos y rebajas 

Fina.'lciamiénto en plan piso 

Control de gastos 

Adminisrración y rotación de inventarios 

Acondicionamiento de vehículos e instalación de accesorios 

Prospección y prosecución 

Guardias de piso 

Recepción y sunido de pedidos 

t Adiestramiento y capacitación de vendedores 

1 
Compensación y remuneración a vendedores 

DEPARTAMENTOS 
1''UEVOS USADOS 

X X 
X X 
X X 
X 

X X 
X X 
X X 
X X 
X X 
X 
X X 
X X 
X X 
X X 
X X 
X 
X X 
X X 

REFAC-

1

1SERVICIO ADMON. 
CIO:NES 

X 1 X 1 

X 1 1 
X ¡ X 1 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 
! 

l 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

FIG UR\ 4.16 Principales Políticas de una Distribuidora Automotriz. (Continúa en la sig. página) 114 
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r 
1 
/; 

1 

1 DEPARTAMENTOS 
1 p o L 1 T I e A s ~'UEVOS 1 USADOS REFAC- SERVICIO ADMON. 

CIONES 

l Control de reportes X X X X 
1 

Relaciones con la compañía armadora X 1 
1 1 Relaciones públicas X X X 1 X 

Trato a la clientela X X X X 
!- Avalúo de vehículos 

X t Servicio y garantía de vehículos X X 
¡ Establecimiento de metas a vendedores X X X X i ¡ l ~ Ventas por taller 

X 

1 

1 ~Condiciones de crédito X 1 X X X ! t Comunicación X X X X l 
l l 

1 Abaste::imiento de refacciones y accesorios ' X ¡ 1 t Emergencias y pedidos suplementarios 

1 

X 
1 

1 
X 1 r Movirníemo y clasiñcación de las piezas 

1 

¡ t Castigo de matc~íales obsoletos 

1 

X 
1 Embi>.rques y entregas 

X 1 ! ¡ j Absorción de refacciones por taller 

1 

X ~Precios de material obsoieto y venta al público 1 X ! Reclamaciones de clientes 1 X ¡ ¡ 

FIGUR.\ 4.16 Principales Políticas de una Distribuidora Automotriz (Continúa en la sig. pagina) 2/4 



p o L I T 1 e A 
Trato a flotilleros y compañías de seguros 

Campañas de servicio 

Ordenes de reparación en proceso 

Reacondicionamiento de usados 

, Conservación de equipos y herramientas 

~ Ses>uridad 

Administración de personal 

Registros contables 

Control y verificación de registros 

Elaboración de repones 

Información estadística 

L Oponunidad en la elaboración de los estados financieros 

l Reim·ersión y futuras ampliaciones 
l 
~ Financianüento interno y externo 
1 Descuentos de documentos 

r Absorción de cartera 

r Control de saldos en bancos 
~ /..utoriz.ación de gastos 
1 r Gastos de operación 

s 
DEPARTAMENTOS 

NUEVOS USADOS REFAC-
CIO"N"ES 

1 
1 1 

1 1 

SERVICIO! AD.\101\' 

X 

X 

X 

X 

X 

X ¡ 

)~ 

X 

X 

~~ 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

FI G UR-\ 4. 16 Principales Políticas de una Distribuidora Automotriz. (Continúa en la sig. página) 3i4 
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¡ 
¡ p o L 1 T I e A s 
1 
~Pagos a proveedores y revisión de facturas 

Manejo de fondo fijo de caja chica 

~ Archivo y protección de documentos t Pagos fiscales y provisiones 

Financiamiento en plan de piso 

~ Liberación de unidades y refacciones en la compañía armadora 

f Investigación de crédito solicitado por clientes 

Otorgamiento y condiciones de crédito 

Enganches 

Límites y términos de crédito 

f[ Recuperación de cuentas vencidas 

Pro•isión de cuentas incobrables 

~ Descuentos a clientes por pronto pago 

¡ An.:Hisi5 de ta cartera vencida 

Selección y reclutamiento de personai 

Prestaciones 

DEPARTAMENTOS 
1'.'UEVOS USADOS REFAC- SERVICIO 

CIONES 

¡ 
l 
1 

l 1 

1 

1 
1 
1 
¡ 

l 

AD!\10N.¡ 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

; 
1 

1 

i ¡ 
1 
1 

1 
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Siguic111lo con el objetivo de 1nostrnr 1111 p;1110rnn1a w~11crnl dd 

funcionamiento de una Distribuidora Automotriz, a co11ti11uaciót1 

hablaremos de los costos y de s11 pai1icipaciún en cada departa1nen10 

dentro de la misma. 

4.8 Costos y Plancación de Utilidad(~S de las Distribuidoras 

Automotrices. 

Como ya hemos mencionado en el capítulo lll, referente a la 

Plancación Presupuesta! en cuanto a los costos y la Planeación de) 

Utilidadl~s. retomaremos algunos conceptos que serán de utilidad para el 

mejor entendimiento de este apartado. 

Como primer paso daremos nuevamente los conceptos de costos 

fijos y costos variables, para posterionm111te dar una breve explicación de 

Ja participación que tienen estos dentro de las Distribuidoras 

Automotrices. 
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Como rccordan:mos la di.!liniciún de costo;; lí.1os !los dice que .. 

soll aquellos que no varían con las activid<Hks n producció1t de la 

Empresa, y que tienden a acumularse con el trnnscurso del tiempo, es 

decir, son costos de tiempo; permanecen constantes durante un periodo 

detem1inado. Los hay de dos tipos: los establecidos por decisiones 

administrativas previas (como la depreciación, impuestos y seguros, etc.), 

y los establecidos por decisiolles administrativas con base ni corto plazo 

(como son los sueldos, gastos de publicidad y gastos de inversión.).( t7i 

Como podemos observar este tipo de costos son importantes 

dentro de la Planeación Presupuesta!, debido a que se puedell predecir 

desde un principio, ya que son independientes a la producción de la 

Empresa; y es por esto que debemos contemplarlos en forma detallada y 

absoluta, de no hacerlo así podríamos tener deficiencias o desviaciones 

en los presupuestos asignados a detenninada úrea o departamento; 

también se deben planear de acuerdo a los objetivos generales, de tal 

fonna que no representen un obstúculo en el crecimiento de la Empresa 

en un futuro detenninado. 

!SS 
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• 1 

E11 d caso de las Di~;trihuidora:, /\ut111notriccs n1 i•; i.:11c(l11t1:11 nos 

que los coslüs fijos 1mpor1a11tcs y cmnl111c:; so11: Sueldos, :;alarios, 

comisiones al personal, depreciación d .. ~ equipo, 111antcniuli(~nlo de 

cquipio, scvicin de vigilancia, cuotas, suscripcione~;. pri111as de seguros y 

fianzas, gastos no deducibles, gastos div1:rsos, 111a11lcni111it;11to ck ·~difício, 

proporción de arrendamiento, renta de iumucblLi, electricidad, gas y 

agua. 

Por otro lado tenemos que los costos variables " son nqudlos 

gastos que aumentan de acuerdo con los volúmenes de ventas, se 

consideran como costos tic utilidad porqu\l se acumulan COtlJI) resultado 

de la producción, actividad, ventas o trabajo rcalizado".(18) 

En el caso de los costos variables es importante considerarlos 

desde el punto de vista de los objetivos particulares, esto s~\ dá, ddii<lo a 

que dichos costos van ligados con respecto a los resultados que se desean 

obtener dentro del periodo presupuesta! determinado, porque como ya lo 

mencionamos estos costos aumentan o disminuyen de acuerdo ni volúmcn 
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de la producción o de las ventas esperadas; en la medida cu que sean 

contemplados en su mayoría, menor scní el grado de riesgo que se corra 

al moml!nto de planear, ya que esto evitará que se sufran deficiencias o 

desvíos prcsupuestales en el funcionamiento de cada una de las úreas. 

Dentro de los principales costos variables con que cuenta una 

Distribuidora Automotriz se encuentran los siguientes: Mantenimincto de 

Equipo de Transporte, gastos de transportación, estacionamiento, 

m1ículos de limpie'la, he1rnmientas, material de consumo, gastos de viaje, 

entrenamiento, material técnico, teléfonos, telégrafos, cotreos, papelería, 

útiles de oficina, uniformes, batas y conservación, donativos, honorarios 

profesionales, impuestos, derechos varios, multas, recargos, publicidad y 

promoción de ventas. 

A continuación mostraremos la distribución de los costos fijos y 

variables por departamentos dentro de una Distribuidora Automotriz, con 

la finalidad de demostrar ctial es la pm1icipación y variación que presenta 

cada uno de ellos en el proceso de Plancación Presupuesta!: 
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Tll'O Df. COSTO DEPAllTAMENTOS 
--------~-. ----- -----~-COHOSVAIUAllL.ES. Alfl"OS Al!ros l!E~'ACCIO SERVICIO llOlnIQIJE AlffOFINA 

NUEVOS USADOS 
'---

Ma111cni111icn10 Je E1¡uipo X X X X 
Je T rans¡lOrlc 

Oaslos Je Tr.tnsporta,~ón X X X X X 
E>lacionami<nlo X X X X 

Arlícul.is de l.impicz.a X X X X 

lkrrmnicuLu y M11crial de X X X X X 
Cmsumo 

Gaslos de Viaje X X X X X 

Enlre1~1111icnlo y Malerial X X X X 
T&nico 

T dffonos, lck!grnfos y X X X X X X 
coneos 

l'apcklfa y ~liks de X X X X X X 
oficina 

U1úfon11.-,,, ru1.is y X X 
con:1Crvació11. 

Donruivos X 

1 fooomios l'wfc,ionnlcs X 

lm¡nrcslos y derechos X X X X 
varillS 

Mullas y rec;irgos X X X 

l~1blicid.id y promoción Je X X X 
venw. 

cosros FUOS. 

SuclJos y S.Slaóo1 X X X X X 

Comisiones al Jl<l!lllllal X X 

Dqim:iación de c11ui1~' X X X X 

Ma111n1i111ie1110 de equipo X X X X X 

Smicio de vigilanda X X X X X 

Cu.11as y s11s:ri¡1.:i<H1•'S X 

Primas de seguros y X X X 
fla111.as 

Gastos no deducibles X X X X X 

O.Ulos diversos X X X X 

Manlcnimie1110 de edilicio X X X X 
y proporción Je 
arrcndamiclo 

Rn1la Je irunueblcs X X X X X X 

l!lcclricidad, Oas y Agua X X X X X X 

FIGURA 4.17 Oistribucíón de los Costos por Departamento en las Distribuidoras 
Automotrices. 
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Como se puede observar en el cuadro anterior, la distribución de 

los costos no es igual dentro de todas las áreas que componen a la 

Distribuidora, ya que si consideramos que la actividad principal es la 

venta de automóviles y camiones nuevos, por ende ésta área será a la que 

se le dé relativamente mayor importancia, aunque todas las úreas tienl!n 

una función específica, la cual es una pieza ftmdamental en el logro de los 

objetivos generales que la Distribuidora persigue. 

Es necesario mencionar que los costos son una de las partes 

fimdamentales para realizar la Planeación Presupuesta! dentro de las 

Distribuidoras Automotrices, ya que gracias a ellos podemos obtener 

información precisa acerca de cuales serán las expectativas que se 

pueden presentar en 1111 füturo, y de ésta manera damos 11n panorama 

general para poder trazar las directrices que nos pennitinin de manera 

congmente con dichas expectativas alcanzar los objetivos de la Empresa 

en fonna más adecuada. 
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Es importante mencionar que si no conocemos d monto y la 

distribución de los costos en .los que ini.:urrircmos en un período 

Presupuesta!, nos será muy dificil detenninar otros puntos <1ue 

necesitamos conocer para contar con la información necesaria respecto a 

la situación financiera de la entidad, como: la Planeación de las 

Utilidades, el contar con un control de Gastos, Ventas Netas, cte. 

Ahora bien, como ya hemos visto el hablar de costos nos lleva 

necesariamente a tocar otros puntos indispensables en el Proceso de 

Planeación Presupuesta\ como son: 

a)E/ Presupuesto de Ventas. Que consiste generalmente en realizar 

con base en los datos históricos, estimaciones de los posibles 

ingresos a obtenerse para el siguiente período presupucstal, 

considerando factores macroeconómicos y microeconómicos que 

pudieran influir de manera directa o indirecta sobre las actividades 

productivas de la Distribuidora, de aquí surge su importancia, ya 

que si consideramos que el Presupuesto de Ventas es la base de la 
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cual se parte para realizar todos los demás Presupuestos, si no se 

tiene un buen Prcspucslo de Ventas se coITc el riesgo de incurrir en 

un mayor número de eITores o que se tengan que realizar mayores 

modific:aciones a toda la Planeación Presupuesta! dcsamillada para 

dicho período. 

b)Determinación del Punto de J'.'quilibrio. Este punto se refiere a 

encontrar la igualdad entre los ingresos y los costos (fijos y 

variables), es decir donde la Distribuidora llegue al punto de no 

generar utilidad ni pérdida, cabe mencionar que el método para 

detenninar el punto de equilibrio ya se mencionó con anterioridad, 

y es el mismo para cualquier Empresa, o sea que siempre se 

relacionan los ingresos contra los costos, la diferencia entre mm 

Distribuidora y otra, ésta dacia en base al volínnen de ingresos que 

genere la Distribuidora y los costos que conlleve el obtenerlos. Es 

importante conocer el Punto de Equilibrio, ya que a partir de éste 

estaremos hablando de las pérdidas o utilidades que se estarán 

generando por la Distribuidora en un momento dado. 
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'~Planeación de Utilidades. Esta es quizá una de las partes que 

más importan a los inversionistas y propietarios de las 

Distribuidoras, ya que aquí se reflejan cuales serán las ganancias 

correspondientes, así como el impm1e de los dividendos que le 

corresponden a cada uno de ellos como retribución a su inversión. 

Las utilidades se planean a partir de la relación entre las ventas o 

ingresos y los gastos de operación, debiendo tomar en cuenta 

desde un principio el porcentaje de utilidad o ganancia que se 

desea obtener. 

Como ya lo comentamos, consideramos que los cuatro puntos 

anteriores son quizá la infonnación imprescindible para poder realizar la 

Planeación Presupuesta! de manera eficiente, es por esto que dimos una 

breve explicación de cada uno de ellos, as! como del füncionamiento de 

las Distribuidoras Automotrices, lo cual nos se1virá de preámbulo para 

· que se comprenda en fonna clara en el momento de desarrollar nuestro 

caso práctico. 
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Con ésto concluimos nuestro Capitulo IV y al mismo tiempo la 

pmtc teórica de nuestra investigación, ahora, daremos paso a nuestro 

caso práctico, en el cual aplicaremos y ampliaremos la infonnación 

contenida en nuestros capítulos teóricos para el desarrollo del mismo. 
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Como ya mencionamos, dentro de este capítulo desarrollaremos un 

caso práctico en el cual utíliz.aremos y aplicaremos toda la infonnacíón 

que presentamos en la parte teórica de la investigación con respecto a la 

Pla11eación Presupuestal aplicada a una Distribuidora del ramo 

Automotriz, dicha Empresa, pe1te11ece a la finna de Concesionarias 

General Motors México. 

Como primer paso, daremos a conocer los antecedentes generales 

de la Distribuidora, asi como la estructura organizacional de la misma, lo 

cual nos pennitirá comprender en fonna clara su constitución, 

fwiciooamiento y la importancia de contar con una Planeación 

Presupuestal denfro de la misma para poder alcanzar de manera eficiente 

los objetivos finrutcieros y de selVÍcio que la Distribuidora persigue, cabe 

mencionar que debido a que la ínf onnación que se nos proporcionó para 

la realización del caso práctico es de carácter confidencial, omitiremos 

Jos nombres reales de Ja Distribuidora, asf como del Grupo de Empresas 

al que ésta pertenece, con la finalidad de proteger los intereses de la 

misma. 

168 

........ , •• ~ .. --. .....,4 ..... -.... ........ ,""" ............. '·· 



5.1 Antecedentes Generales de la Distribuidora Automotriz MAC Autos, 

S.A. de C.V. 

La Distribuidora Automotriz en la cual aplicaremos nuestro caso 

práctico se encuentra registrada como MAC Autos, S.A. de C.V., ésta 

Empresa fue fundada en el ru1o de 1957, y está constituida con un capital 

100% mexicano, Jo cual es de suma importancia para la Economía 

Nacional. MAC Autos, S.A. de C.V. pertenece a un grupo de Empresas 

denominado M.P.B.A., dicho corporativo se encuentra integrado de la 

siguiente fonna: 

J.Casa SERVIMEX. Se dedica a la fabricación, venta y renta de 

equipo para la construcción. 

2.A.L.F.A. Se dedica a la fabricación de equipos de medición, así 

como a la produccion de medicamentos .. 
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3.Grupo MA.L.JJ.A. Se dedica a la fab1icación y distribución de 

íuatcrial eléctrico para la constmccíón . 

./. VJRBAL, S.A. de C. V. Distribuidor autorizado de General Motors 

México. 

5.R.O.A.L. Comercializador de transporte público de todas las 

marcas. 

6.M.R. V.A. Fabricantes y distribuidores de balatas, clutch y pru1es 

automotrices. 

7.Gmpo M.J.G. Distribuidor autoriz.ado de Honda en México. 

8.Arrendadora C.J.L. Su actividad está exclusivamente dedicada al 

atTendamiento puro y financiero. 
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!J. l<K. Arre11da1111e1110. Cuya actividad es.el arrendamiento puro. 

10.M.A.C. Autos, S.A. de C. I~ Distribuidor autorizado de General 

Motors México. 

Como ya mencionamos, dicho grupo es real, más sin embargo, 

hemos modificado los nombres de las Empresas a petición de la persona 

que nos proporcionó Ja infonnación para la realización de nuestra 

investigación. 

Actualmente, la Distribuidora cuenta con un total de 260 

empleados los cuales se encuentran distribuidos en cada uno de los 

depmiamentos que la confonnan. 

Dicha Distribuidora está ubicada en Refonna # 3100 casi esquina 

Constituyentes, en cuanto a las instalaciones, se encuentran en una 

superficie de 8,000 mts., los cuales están distribuidos de la siguiente 

manera: 
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-2,000 mts. de construcción destinados a oficinac; y sala 1.k 

exhibición. 

-5,000 mts. techados destinados al servicio de taller. 

-1,000 mts. destinados al servicio de estacionamiento. 

Ahora bien , hablando del desarrollo de la Distribuidora 

Automotriz MAC Autos, S.A. de C.V., desde sus inicios han sido líderes 

en la venta de automóviles, camionetas y camiones ligeros, representando 

en un inicio a marcas internacionales de importación como lo fueron: 

-OLDSMOBILE 

-JAGUAR 

-L1NCONL 
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Posteriormente en 1960 les fue otorgada la co11cL:siún para la wnta 

y distribución (k automóviles, camionetas, camione~1 ligero~. y autopartes 

originales General Motors, aunado a esto cue11tat1 con la estació11 de 

servicio más importante, así como la rcfoccionaria mejor surtida de todo 

el país. 

También es importante mencionar que con el fin de brindar mayor 

comodidad y mejor servicio a sus clientes ha ido a111pliando y 

modernizando sus instalaciones, lo que le ha permitido en varias 

ocasiones obtener el primer lugar en ventas a nivel nacional de vehículos, 

refacciones, servicio y accesorios. 

Una vez que hemos establecido los antecedentes generales de la 

Distribuidora, como siguiente paso presentaremos la estructura 

organizacional, así corno una breve descripción de las principales 

funciones que integran dicha estructura. 
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5.2 Estruclura Organizacional de la Distribuidora Automotriz MAC 

Autos, SA de C. V. 

A continuación presentaremos el organigrama general de la 

Distribuidora: 

MAC Autos, S.A. de C.V. 
ORGANIGRAMA. 
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En el organigrama anterior se re11eja la estructura organizacionnl 

de la Distribuidora, como ya mencionamos a continuación daremos un 

breve resumen respecto a las principales funciones dt! los niveles que la 

componen: 

l.Direcció11 General. Dentro lde sus funciones principales se 

encuentran la de planear y cumplir con los objetivos generales, así 

como el de supervisar que se alcancen los objetivos particulares de 

cada uno de los departamentos. Además de realizar la supervisión 

del buen ltmcionamienlo de la Empresa. También realiza las 

funciones de planear y supervisar las finanzas de la misma. 

2. Dirección Comercial. Entre sus funciones principales están la 

adecuada proyección de las compras: ventas y planes 

promocionales, adecuándose a cada época, así como de la 

supervisión de las mismas proyecciones, presupuestos y objetivos 

destinados a cada gerente de área. 
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.U iercncia ele A111os Nuevos. Se encarga búsicamcnk d•: la 

promoción de los nuevos modelos, previo arnHisis del ni..:rcndn 

meta, así como el tener bajo su cargo la responsabilidad de contar 

con los inventarios suficientes para satisfacer la demanda de dicho 

mercado. Ademas de éstas funciones, tiene la supervisión diaria de 

asignar cuotas por vendedor, elaborar el plan de trab(\jo diario por 

vendedor, hacer pedidos mensuales con la mezcla adecuada de los 

productos y elaborar planes de ventas, así como promociones que 

vayan de acuerdo a la época del año . 

./.Gerencia de Boutique. Debe promover In venta de accesorios 

con los clientes,' así como con otras boutiques, adcm:ls el ofrecer 

asesoría, instalación y demás servicios a los dientes en cuanto a 

accesorios se refiere. 

5.Gerencia de Refacciones. Su deber es el analizar y planear los 

pedidos en fonna mensual a la planta y a otros proveedores según 

sea el caso, asignar cuotas a los vendedores y supervisar el 
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cumplimiento de las mismas, ade111<'1s dl' ll'ller a st1 cargo el 

oportuno suministro de refacciones requeridas por el departamento 

de servicio. 

6.Cicreucia de SU AU1tJ. Se encarga básicamente de la promoción 

de los nuevos modelos en financiamiento previo aníllisis del 

mercado meta, así como el tener b<ijo su cargo la responsabilidad 

de contar con inventarios suficientes para satisfacer la demanda de 

dicho mercado. Además de éstas funciones tiene la supervisión 

diaria de asignar cuotas por vendedor, así como la responsabilidad 

de desarrollar planes de crédito que sean atractivos y que a su vez 

generen mayores ventas por medio del autofinanciarniento 

automotriz. También tiene a su cargo el mantener actualizados los 

controles que reflejen el número de unidades vendidas por 

autolinanciamiento, así como el de elaborar estadísticas con 

respecto a que unidades tienen mayor demanda en el mercado 

consumidor. 
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7.Gerencia de Servicio. Se encarga de capacitar y supervisar Ja 

distribución correcta del trabajo del personal de taller, la cnal es 

necesaria para mejorar la atención que es proporcionada a los 

clientes, además de vigilar el cumplimiento de los objetivos que 

han sido marcados por la Dirección Comercial, así corno el 

incrementar la calidad con respecto a los se1vicios que se prestan 

con la finalidad de captar un mayor número de clientes en este 

rubro, y aumentar su participación en el mercado consumidor. De 

igual manera tiene la responsabilidad de desarrollar mensualmente 

presupuestos de ventas, costos y utilidades, así como la 

supervisión de la atención que se les proporciona a los clientes, la 

distribución rápida y opo111111a dd trabajo a realizar por cada uno 

de los operarios y vigilar la tenninación puntual de las operaciones 

a realizar, además de programar semestralmente a su personal para 

que reciba la capacitación necesaria tanto interna como externa 

para que el nivel. de servicio se encuentre a la vanguardia de las 

exigencias actuales de los consumidores (Departamento de 

Servicios General Molors). 
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encontrar entre las principales, el promocionar las ventas de 

camiones. Además se encarga b:lsicamente de la pro111nciú11 de los 

nuevos modelos mediante el análisis del mercado 111eta, el contar 

con el inventario suficiente para satisfacer la demanda de dicho 

mercado, entre otras también se encuentra la supervisión diaria de 

asignación de cuotas por vendedor, elaboración del plan de lraln\jo 

diario por vendedor, realizar los pedidos mensuales necesarios y 

elaborar planes de ventas, promociones, cte .. de acuerdo a la época 

del aiio. 

9.Di1·ecció11 de Fi11a11zas. Ad111i11strativa y C1H1Joratil'a. Esta se 

encarga básicamente de la Planeación y el cumplimiento de los 

objetivos financieros y administrativos establecidos por la 

compañía, así como la supervisión <le los depm1amentos de 

coutraloría, crédito y cobranzas, finanzas. seguros, auditoría 

interna y el área administrativa. Ya <1ue de esta dirección depende 

la adecuada Organización administrativa y financiera de la 
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Empresa, por consiguiente de su ctk1c11k desc111pd\o se lngraria !:1 

optimización de los recursos monetarios cnn los qnc cm~111~1 la 

Distrih11idora. 

/O.e iae11cia de Con/raloría. Tiene como lime iones principales Ja 

supervisión del departamento de contabilidad, finanzas, seguros, 

crédito y cobranza, así como el adecuado procedimiento de las 

actividades económicas, administrativas y contables de la 

Distribuidora. 

//.Gerencia de b¡(ormática. Se encarga de planear, tlcsanollar y 

verificar el cumplimiento de los sistemas de infomrnción para el 

desempeño óptimo de cada uno de los departamentos que integran 

la Distribuidora, con la finalidad de conectar cada una de las 

actividades que se realizan para el logro de sus objetivos, tanto 

generales como particulares y al mismo tiempo el proporcionar a 

los diferentes departamentos Ja infonnación necesaria para llevar a 

cabo una toma de decisiones eficiente, veraz y oportuna. 
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controlar las cuentas por cobrar. el tktn111illar \' estimar ,·I 11Hml\1 

de las cuentas incobrables, la cesión de las 1111srn:1<> al 

departamento juridil:o de la Distribuidora para su recuperación. la 

clete11ninación de los plazos de crédito, la :111tigücdad de saldos y 

finalmente la propuesta acerca de que estrategias so11 las mú~; 

convenientes para la pronta recupernción de la cartera. Adcm{1s de 

analizar y autorizar en su caso el otorgamiento de créditos, así 

como el vigilar la oportuna cobranza al vc11ci111icnto de cada pl:wi 

correspondiente. 

13.Gerencia de Seguros y Fi11a11::11s. Se encarga de la 

implementación y control de todos los ~cguros para la cobertura de 

riesgos derivados de: 

a)Trnslado de Vehículos. 

b)Robo de Vehículos. 
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c)Sinicstros. 

d)Daños en las Instalaciones. 

e)Otros. 

También tendrá a su cargo la Plancación de estrategias financieras 

que le permitan a la Distribuidora mantener una situación 

económica estable y generar utilidades suficientes para el 

desarrollo de sus actividades. Además de administrar los 

excedentes del flujo de efectivo para un mejor aprovechamiento 

del capital. 

l./. Gerencia de Auditoría lmerna. Su fünción principal es la de 

realizar la revisión por departamento Jel cumplimiento de la 

políticas, objetivos, nonnas y procedimientos establecidos por la 

Compmiía, lo cual es de suma importancia para el buen 
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funcionamiento de los mismos, lo que generará un beneficio para la 

Distribuidora. También tendrá a su cargo el dise11o de controles 

para la detección de errores, que permitan verificar que los mismos 

sean corregidos a tiempo, así como la implantación de nuevos 

procedimientos para la mejora de las operaciones de la 

Distribuidora. 

J 5. Gerencia de Hoti//as. Se encarga de conseguir la promoción 

de venta de automóviles o camiones a entidades que requieran un 

número considerable de unidades en un periodo detcnninado, ya 

sea entregadas en una misma· fecha o distribuidas en un lapso de 

tiempo; supervisará a Jos vendedores de esta área para que se 

alcancen los objetivos propuestos para este departamento por la . 

Dirección. 

. . 
Aunque si bien es importante que cada deprutamento considere y 

ayude a la elaboración de los Presupuestos de su área, también es cie110 

que, una vez analizadas las funciones de cada uno de ellos, corresponde a 
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la Dirección General realizar la Planeación Presupuesta! para toda la 

Empresa, siendo así que todas las áreas deberán sujetarse a lo 

determinado por la mencionada dirección. 

Es así como daremos paso a explicar la metodología que 

seg11iremos para elaborar la parte cuantitativa de nuestro caso práctico. 

5 .3 Aspectos Cuantitativos. 

Como ya lo hemos comentado anterionnente, la mayoría de las 

Empresas en la actualidad se encuentran en Ja búsqueda constante de 

nuevas técnicas que ayuden a resolver la problemática económico· 

financiera, que hoy en dla se presenta como consecuencia no sólo de la 

elevación desmedida de sus costos de operación ocasionada por la 

inflación, sino también de las exigencias de cambio. surgidas de su natural 

desarrollo. 



Como respuesta a ésta constante búsqueda, hemos encontrado qui! 

Ja Planeación Presupuesta! nos brinda una serie de variantes que influyen 

de manera positiva en la solución de dichos problemas; por lo que 

decidimos implementarla en MAC Autos, S.A. de C.V. para comprobar o 

disprobar que la Planeación Presupuesta! es detenninante en el logro de 

los objetivos financieros y de servicio que ésta Distribuidora persigue. 

Una vez teniendo claro cual es el objetivo que perseguimos en 

nuestro caso práctico, entramos de lleno a analizar el medio ambiente en 

el que funciona dicha Empresa, asi como los factores que intervienen de 

manera directa o indirecta en su sistema financiero, para con esto definir 

como se elaborará su Planeacíón Financiera. 

En base a lo anterior decidimos implementar un sistema de 

Presupuestos mixto, aunque es cierto que nos apoyamos más en el 

Presupuesto denominado Base Cero, debido a que es el que nos pennite 

obtener los resultados, de tal fonna, que no interviniera algún factor, que 

por determinadas razones, an-astrara la Empresa de periodos anteriores y 
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que pudieran alterar los resultados, provocando con esto que no quedaran 

claras las diferencias que pudiéremos encontrar. 

Fue así como iniciamos con el Presupuesto de ventas para 1996, 

siendo éste la base de todos los demás Presupuestos, cabe mencionar que 

los elatos que presentaremos en nuestro siguiente cuadro del Presupuesto 

de Ventas se calcularon a partir de las características que se piensa 

guardará la situación económica del país para ese año, así como las 

características de la propia Industria Automotriz. 

También es importante destacar que para agiliwr nuestra 

investigación, decidimos analiwr sólo un modelo del total de automóviles 

de todos los que maneja esta Distribuidora Automotriz, con el único fin 

de, como ya lo mencionamos agiliwr la investigación evitando manejar 

cantidades monetarias que pudieran entorpecer la investigación. 

·Aclarado lo anterior presentamos el Presupuesto de Ventas para 

1996 del modelo Cavalicr en sus distintos modelos: 
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PRESUPUESTO DE VENTAS 199 6. 
TIPO DE PRODUCTO: CAVAUER TIPO DE PRESUPUESTO: GLOBAL 

CAVALIER TOTALES COBRANZA 

MES % 2 PTAS. 4PTAS. Z-24 UNIDADES PRECIO X U." VALORES CONTADO 95%1 CREDITO 5% 

ENERO 7.5sl 7 13 1 21 138,522.80 2.908,978.80 2. 763.529 86 1 145,448.94 

1 7.91 I 22 I ! 
FEBRERO 8 12 2 138,522.80 3,047.501.50 2.895, i26 52 1 152.375 08 ,. 

8.531 1 241 138,522.80 1 
1 

3.158.319 84 1 MARZO 9 11 4 3.324,547.20 1 166.227 36 

ABRIL 1 8.27 8 1 12 3 23 138.522.80 1 3, 186,024.40 ! 3.026.723181 159.301 22 

MAYO 7551 8 12 1 1 21 138,522.80 2,908,978.80 1 2.753.529 as \ 145,443.94 

JUN!O 8631 9 13 2 24 138.522.BO 1 3,324.547.20 3.158,319 84 i 166,227 35 

1 
1 

935.028.90 j CORTE SEMESTRAL 48.56 49 73 13 135 - 18.700,578.00 17.765,549.10 1 

JULIO 8.27 10 11 1 2 23 138,522.80 l 3, 186.024.40 3,026.723 18 J 159 30i.22 

AGOSTO 8.27 8 12 i 3 23 138,522.eO 3.186.024.40 3, 026. 723. 18 ! 159,301.22 

SEPTIEMBRE a.sel 9 11 5 25 I 138.522.80 3.463.070.00 1 3,289.916.50 ! í73,í52..50 

! 1 

OCTUBRE 9.35 11 13 2 26 138,522.80 3,601,592.80 3,421.513.16 ¡ "'180,079 54 

191 I ! 1 
1 

NOVIEMBRE 8 11 3 22 138.522.80 3.047,501.60 2,895, 126 52 1 152.375 08 

DiCIEMBRE 1 8.63, 9 l 12 3 138,522 80 l 3,324,547.20 1 
¡ 

24 3.158.319 84 ! -;66.227. 36 

CORTE SEMESTRAL! 51.441 55 
1 

70 1 18 1 1431 1 19.808.760.40 1 16,618,322.38 ¡ 990,438.02 ! -
TOTAL ANUAL .1001 104 \ 143 31 1 278 - 38,509,338.40 i 36,583,871.48 i 1.925,465.92 

Por consiguiente el Presupueste de Ventas calculado en unidades equivaldría a un total de 278 unidades para 1996 

• El Precio pcr unidad se tomo de acuerdo al promedio de promedios del precio de ventas de los 3 modelos de Cavalier. 

FIGUR...<\. 5.2 Presupuesto de Ventas Global 1996. 
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P R E S U P U E S T O D E V E N T A S 1 9 9 6. 

TIPO DE PRODUCTO: CAVALIER 2 PTAS. (EN TODAS SUS VERSIONES) 
TIPO DE PRESUPUESTO: ANALITICO 

TOTALES 1 
M ES ºlo UNIDADES 1 PRECIO X u.· VALORES 1 

ENERO 6 73 11 124,203.86 869,427.02 1 

FEBRERO 7.69 si 124,203.86 1 993,630.88 1 
MARZO 8.65 91 124,203.86 1 1,117,834.74 1 

ABRIL 7.69 si 124,203 86 1 993,630.88 1 

l\:iA.YO 7.69 e! 124,203.86 
1 

993,630.88 t ! 
JUN!O s ssj 9j 124,203 86 

¡ 
í,í 17,834.74 ¡ 1 

CORTE SEMESTRAL ! 47.12 49\ 6,085,989.14 ¡ 
JULiO ! 9.621 10! 124,203.86 

1 
i .242.038.60 j ¡ : 

1 
7 691 al l i ;..GCSTO l ' 

124,203.86 993,630.88 1 

SEPT!EiJ;BRE "-:::;! gl 124,203.8•3 1 1, í 17,834.74 ' ....,_o...., ¡ 
¡ ' 1í1 1 OCTUBRE i0.581 124,203.86 • --~ "42 4- 1 i,.JOO.L . 'O 

~.JC'/IE~viBRE 769! si l ' 124.203.86 ! 993.630.88 j 

DiC!Ef\.1BRE:: 865! si 124,203.83 1 1.117.834.74 
1 
! 

CORTE SEMESTRAL i 52.ssl s51 i 1 

! 6,831,212.30 J 

TOTAL ANUAL 100 l 104 1 12,917,201.44 1 

FIGCR..\ ~-3 Presupuesto de \-~cntas ? ... nalitico 1996 CavaI~e-r:? ptas .. 

COBRANZA 
CONTADO 95% j CREDITO 5% 

825,955 67 
i 

43,-+71.35 ¡ 

943,949.34 1 
49.681 "'' ! __,_ 

í .G61,943 00 1 55.891.74 1 

943,949.3C i 49.68! "'' '"'"' 
943,949.34 ¡ ~~ ~8: :.4 

"'! 1"'~"" C.'1":; nn ¡ 
::: .. 201 :~ 1 ,u ..... !,_.~'!",_..~~ i 

5,781,689.68 ' 304.229.45 

í. i 7'9.936.67 ..... ,' ;:- ... 
~~ 

9L·~3.~~9_34 .:...:__· ·:.:.:: .:)~ 

1 ,061 ,943.CO 5~. S9~ -.-14 

1,297,930.34 63.3'2.~.2 

9..:i3 949.34 4; es~ 5...: 

r.061.943 ceo 5C: 8·~-; 7..1 

6,489,551.69 341,550.62 

12,271,341.37 645,860.07 

¡ 

' 
! 

f 
¡ 
¡ 



P R E S U P U E S T O D E V E N T A S 1 9 9 6. 

TIPO DE PRODUCTO: CAVALIER 4 PTAS. (EN TODAS SUS VERSIONES) 
TIPO DE PRESUPUESTO: ANALITICO 

TOTALES 
MES % UNIDADES PRECIO X U.* VALORES 

ENERO 9.09 13 127,856.95 1,662,140.35 

FEBRERO 8.391 12 127,856.95 1,534,283.40 

MARZO 7.69 11 127,856.95 1,406,426.45 

ABRIL 8.39 12 127,856.95 1,534,283.40 1 

MAYO 8.39 12 127,856.95 1 ,534,283.40 

JUNIO 9.09 13 127,856.95 1 1,662,140.35 

~ORTE SEMESTRAL 51.05 73 - 9,333,557.35 

JULIO 1 7.69 11 127,856.95 1 1,406,426.45 

AGOSTO 8.39 12 127,856.95 l 1,534,283.40 ¡ 
SEPTIE~"'iBRE 7.69 11 127,856.95 1 1,406,426.45 

OCTUBRE 9.09 13 127,856.95 1 1,662, 140.35 
.-· 

NOVIEMBRE 7.69¡ 11 127,856.95 l 1,406,426.45 

DICIEMBRE 8.39! 12 127,856.95 1,534,283.40 1 

CORTE SEMESTRAL 48.95 70 - 1 8,949,986.50 ¡ 
TOTAL ANUAL 100 1 143 - 18,283,543.85 ¡ 

•El Precio por unidad se tomó de acuerdo al promedio de todos Jos precies del Cavalier<: ptas. 

FIGURA 5.4 Presupuesto de Ventas Analítico 1996 Cavalier4 ptas .. 

COBRANZA 
CONTADO 95% f CREDITO 5% 

1,579,033. 33 l 83,107.02 

1,457,569.23 1 76,714 17 

1,336,105.13 I 70,321 32 
l 

1,457,569.23 ! 76,714.17 

1,457,569.23 1 76,714.17 l 
1,579,033.33 ! 83.107.02 

8,866,879.48 l 466,677.87 ! 
; 

7n .,2~ en l í.336,105.13 i U,.._; ,_ ........ _ ! 

"'l,457,569.23 ¡ 76./q 17 1 

1,336,105 13 I 
-j 

70.32! .3.2 ¡ 
' 83~107.02i 1,579,033.33 i 

1,336, 105.13 1 70,32í .32 

1,457,569.23 1 76.714.17 1 
8,502,487.18 1 447,499.33 ! 

17,369,356.66 1 914,177.19 i 



P R E S U P U E S T O D E V E N T A S 1 9 9 6. 

TIPO DE PRODUCTO: CAVAUER Z - 24 (EN TODAS SUS VERSIONES) 
TIPO DE PRESUP.JESTO: ANALITICO 

TOTALES 
MES % UNIDADES PRECIO X u.• I 

ENERO 3.23 í 1 163,507.61 1 

FEBRERO 1 6 45 2 163,507 61 1 
MARZO i 12.90 4! 163,501 61 1 

ABRIL ' 9.68 1 31 163,507.61 1 ¡ ·---
MAYC 3.23 1 163,507.61 1 

JUNIO 6.45 2 163,507.61 1 
CORTE SEMESTRAL! 41.941 131 . 1 

JULIO 6.45 2 163,507.61 1 
AGOSTO 9.68 3 163,507.61 ¡ 

SEPTIEMBRE 16.13 5 163,507.61 ! 
OCTUBRE 6.45 2 163,507.61 1 

NOVIEMBRE 9.68 3 163,507.61 1 

DICIEMBRE 9.68 3 163,507.61 ! 
CORTE SEMESTRAL! ss.06! 1sl . 1 

TOTAL ANUAL i 100 1 31 ¡ 
l . 

l 

VALORES 

163,507.61 1 

327,015.22 1 

654,030.44 

490,522.83 

163,507.61 ! 
327,015.22 

2, 125,598.93 

327,015.22 1 

490,522.83 

817,538.05 

327,015.22 

490,522.83 

490,522 83 

2,943,136.98 1 

5,068,735.91 

• Ei Precie por un¡Cad se tornó de acue;do al promecto de todos los prec;cs d.el Cavaher Z - 24. 

FIGUR·\ 5.5 Presupuesto de Ventas :\nalilico 1996 Cavalier Z - '.!4 

COBRANZA l 
CONTADO 95% 1 CREDlTO 5% 1 

155,332.23 ! s "175.38 

310,664.46 1 i6.35ú.75 

621,328 92 ! 32.701 52 

465,996 69 I 24.526 ~4 

155,332.23 i 8.17538 

310,664.46 I 16.350.76 

2,019,318.98 1 106,279.95 ¡ 
310,664.46 t 16.350.76 

465,996.69 ! 24.526.14 

776,66115 ! 40,875.90 

310,664.46 l 16.350 76 

465,996 69 1 24.526 ~4 

465,996.69 \ 24.526 ¡4 f 

2,795,980.13 l 147,156.85 

4,815,299.11 1 253,436.80 



Los cuadros que presentamos anteríonnente corresponden a los 

Presupuestos de ventas del Cavalier 2 puertas, 4 puertas y del Z-24, así 

como el cuadro del Presupuesto Global de los mismos, en los cuales se 

calcularon la ventas en base al comportamiento que se espera presente el 

mercado automotriz para ese año, además de que se consideró Ja 

situación inflacionaria en relación a los precios de ventas, dándonos 

como resultado la capacidad de venta de éste modelo al competir con 

otras marcas de automóviles. 

Con la infonnación obtenida por el Presupuesto de Ventas en 

cuanto a que cantidad de autos se venderán en cada uno de los meses del 

afio presupuestado, se puede diseñar el calendario de cobranzas, en el 

cual se consideró que un 95% sería al contado, y el otro 5% a crédito, 

debiéndose pagar dicho crédito a 24 meses, comenzando en el mes 

siguiente a la realización de la venta. 

De tal modo que el cuadro del Calendario de Cobranza quedó de la 

siguiente fonna: 
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CALENDARIO DE COBRANZAS 1996. 

Concepto Total 

. Enero 2,'908,978.80 

, Febrero i 3,047,501.60 

Marzo 1 3,324.547.20 

Abñl 1 3,186,024.40 

Mayo 1 2,908,978.80 
· Jcr.io 1 3,324,547.20 

i Corte Semestral 18,700,578.00 

iJuHo 3, 186.024.40 

iAgosto 3, 186,0.24.40 

! Septiembre 3.463,070.00 

¡Octubre 3.601.592.80 

1 Noviembre 3,047,501.60 

1 Diciembre 3,324,547.20 

! Corte Semestral 19,808,760.40 

i Total Anual 38,509,338.40 

Base: Presupuestes ée Ventas. 
Plazo de Recuperación: 24 meses. 

(NUEVOS PESOS) 

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 

2.763.529.86 1 
1 1 2,901, 186.89 1 1 
¡ 1 l 3.170.729.18 1 ¡ 
1 l 1 1 3,046,058.66 ¡ 
1 ¡ ¡ 2.789,502.89 

1 ! ¡ 3,190.353.24 

1 1 
17,861,36.0.72 

Julio Agosto i Septiembre : 
1 1 

Octubre i Noviembre 1 Diciembre 
1 j 

1 3,065.682.72 ¡ 
l ¡ 3.072.320.27 ! 

: 3.342.15i.i4 i 
! 3,4-S0,962.53 ) 

1 3.231.621.49 ' 

19,154~817.36 

. 37.0i 6;t 78.CC 

Saldo Recuper3do:NS37,0í5, 178.SS 
S;:i!do Pendiente por Recuperar:NS1,493,160.32 

FIGUR\ 5.6 Calendario de Cobranza 1996. 



Como lo comentamos anteriom1ente, el Presupuesto de Ventas es 

con el que se partirá para presupuestar todos los demás conceptos que 

intervienen en la Planeación Presupuesta!. 

Siendo así que el siguiente Presupuesto es el de Inventarios, que se 

presenta con el fin de mostrar cual es la rotación que se tendrá del 

modelo Cavalier mes por mes, durante todo el afio. 

Además, derivado del Presupuesto anterior se debe considerar el 

pago de las unidades compradas mes por mes, para lo cual se presenta 

también el c01respondiente a este concepto, el Calendario de pagos a 

proveedores: 

El cuadro del Presupuesto de Inventario y el Calendario de Pago a 

Proveedores para 1996 es el siguiente: 
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PRESUPUESTOS DE INVENTARIOS 1996. 

(UNIDADES) 

Primer Semestre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 
Inventario Inicial 23 25 26 25 25 27 
Compras Requeridas 23 23 23 23 23 23 
Suma 46 48 49 48 48 50 

Menos: Presupuesto de ventas 21 22 24 23 2í 24 

Inventario Final 25 26 25 25 27 26 

Segundo Semestre Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 
Inventario Inicial 26 26 26 24 21 22 

Compras Requeridas ~~-2~3:--~~~_;,;~~~~~.:=~~~~_;;_~~~~--==-=-~~~~-==-:,~~ 
Suma 49 

23 23 23 23 23 
49 49 47 44 45 

Menos: Presupuesto de ventas ~~~203;;,,..~~~~;,;;,,,~~~~.;:;,;;;,,..,~~~....;;;;;...,~~~~~~~~~,;;.;,~~ 23 25 26 22 24 

Inventario Final 26 

La rotación será de: 23 unidades por mes. 
El nivel deseado es de: 12 meses. 

FIGURA 5.7 Presupuesto de Inventarios 1996. 

26 24 21 22 21 



CALENDARIO DE PAGO A PROVEEDORES 1996. 
(NUEVOS PESOS) 

Concepto Total Enero 

Enero 2,299,040.90 

Febrero 2,299,040.90 

Marzo 2,299,040.90 

Abril 2,299.040.90 

Mavo 2,299.040.90 

!Junio 2,299,040.90 

1 
Corte Semestral 13, 794,245.40 

Julio 

Julio 2.299,040.90 2,299.040.90 

Agosto 2.299,040.90 

SeDtiembre 2,299,040.90 

Octubre 2.299,040.90 

Noviembre 2,299.040.90 

Diciembre 2.299,040.90 

Corte Semestral 13,794,245.40 

Total Anual 27,588,490.80 

Base: Presupuestos de Inventarios. 
Plazo de Pagos: 30 días después de la compra. 
Precio Promedio al Distñbuidor: NS99,958.30 

FIGURA 5.8 Calendario de Pago a Proveedores 1996. 

Febrero 

2,299,040.90 

Agosto 

2,299,040.90 

Marzo Abril Mayo Junio 

i 

2.299,040.90 
2,299.040.90 

2.299.040.90 1 

1 2,299,040.90 

1 
1 l 11,495,204.50 

Septiembre Octubre ¡ Noviembre j Diciembre 

1 

2.299,040.90 
2,299,040.90 

l 2,299.040.90 

1 2,299,040.90 

! l 13,794,245.40 
25,289,449.90 

Saldo Pagado: NS25,289,449.90 
Saldo Pendiente de Pago: NS2,299,040.90 

1 

! 
i 

l 

! 

! 



La finalidad con la que se presentan estos cuadros es para que se 

tenga un panorama de como se deben mover los inventarios dentro de la 

Distribuidora mes con mes, evitando inventarios excesivos que 

generarían gastos innecesarios de almacenaje, derivados del manejo y 

almacenamiento, pago de segtu·os, así como el tener una inversión ociosa 

en los mismos almacenes, de igual manera evitar Inventarios insuficientes 

que darían lugar a demoras en el abastecimiento de pedidos. 

De acuerdo a la secuencia que proponemos en el cuadro 3.1 acerca 

de la Planeación Presupuesta! seguiremos con el cuadro de presupuestos 

de Gastos de Administración para 1996. 

En base al Presupuesto de V cntas para 1996 y al cuadro 4.17 de la 

distribución de los costos dentro de la Distribuidora Automotriz, el cual 

se vio en el Capítulo IV, se calcularon los gastos de administración. 

quedando confonnados como se muestra en los siguientes cuadros: 
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PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION 1996. 

AUTOS NUEVOS. 

C~STCS FIJCS AF~UAL1~ti.. E~ERO FEBRERO ~.·:.RZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOS'iO SE?TIEMSRE OCTUBRE lNCV:EMEREf ClClB15RE 

;..··.~?'E::;. 51ée5 f 43C8 43~ 43C6 "309 .::ios •C1CB 4?oe 42Géi .:i?;:.e 4:!~! 'º:;, 1 ~3Ga 

:.0<•!71 '""" 1 '"''"' 
1 

c::·~s..:t..~c;::: ... ='~3.e 49 :0:4 !57 :?:.c;..l..4e7 2.c;.u; e1 :2.0.U 87 :;i 0.14~7 ZQ.&4 57 :e,.:...: e:- :o-:~-:-1 ~e,...:: 5.7 1 

!.r.-·c~t..JS e.E·:~~.· '~•.!U , .::0:-2 119ZJ l~i;~ '!15'~~ 1!9 :n ':19:'J ,!S-. 1~s-. ,.,::i 1 ,~9 .:3 "º"' 1 ,.ºº' 1 ~ 1<;:::; 

,,.,,,, 1 ,6576'1 j 

'-'':;'~"''·~·.·. :-cc1:-·e !.567E.8 1.fu758 1 &:768 1.66755 ~ 66760 , 667 58 ' 66708 1,r"F..7~ ' 
,,,.,,,¡ 

' ir:: 68 

•;.:. '."•E:Jt.::;~!...E: ~'."';:-..e Se ~.u:-~ i . .u7'15 1_.Wi"C5 1.«7 05 1 . .U7 05 1.4'7' 05 1.«7~ ! 44705 ~ ,:..:,¡ =~ "" ~ 1 ,~:-e!! ~ ..;..:; :'!: 

:;s;~I 1 
1 1 •,•.:..r."':"O CE EQ ::it:: •:C!.•Pt.:":'"::- .:¡ 3~5 !:' :!.59:.S 3!5959 35359 35959 35959 3!959 :!.!959 :;~:;. !05' 35"~-= o•osi :'..'59~'.'; 
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~"': 

54::S 1 >< :s I 
¡ 

.:-.:.:"'.'"e;. :f:;.:.;.:::s '5:'! '.?-9 542!1 s.::a 5428 $12'9 5-t:'S s.c:~ s..:e s.::e ,~,,,1 

[.-...... ::;-:-.:-_ .:::;;s..::s ... :::x:_ :l3€5C 1 33650 :.:· "' 33650 33650 33650 "'650 33€50 =~,I oocc: 1 "'~"'! :::-,::<:-: 

1 1 1 i 
1 ! P!.:."J-:'€•.:•.~'"'NT.J CE E:::F•C:Q 5:.'0936 434 ~, 43-l .. 1 .c.J.cH -t).! ~'I .t:J.C 11 .:SC":"! 4.3'1'l.1 .ci.o:•.i .i:i-:; ·~ 4~"'1' ! .;:;,..: . ~ 43.11 ~ • 

- IG.:.SC:..<.'<.:. ... :_.,:;:'!R!,":M:TE3 '="'' 25S•, :6.'!•l 25a•C 2'6e-lli =5e.C1 268<1 268., :<-'., 1 :52.:; 1 :'f.8.:; 1 :--:..:. .:: :S': ~· 1 

J~!::i<·JiC:O P/:.r.r..~•f::(•C,:.1'.Q , .i;.s:l7 f ,, ... 1 ,,. 'º ! j 1 ! ~':l!S6 1~SS6 "'l~B&C ~~e 5e .. ~e ss i~e ::.s i ;·e::.;; ~·f,BE l ~~~ 3'.: ~ • t' r.-: 

~'.... ~ 't ::c¡;E<;-:.11_ ..:..c:.i.:. v ,:.::.;_f..o:".:.c.::c~ SF,F,257 ~se sss ea. 5S.:.M 5566e !5Sfl! ~seas ~se. 

'-"""' 
'""se 1 '"'" 1 'º"" ! ~-:...:.::.'.' l 

1 '"'""' ,, ... 1 3:!501 1 
¡ 

~::::~:..:i:;ics v ~:..:.~z.~ ?:!53 ne2 ~52 :!::S.!.8 ~esa :4'35.a -::;.2 ~s ... -,, .. ;: :::"d -~-. ~ 

·.~:~~; :') '."'.:ES• ::s_ Y ::;..;s:;,~E~ 1 st· 33 5-l~B ,,,.1 5<28 1 ~=~ s.::s $4. :E 1 s.:::e ,,., "1 <;-.::·:: 1 5-:.::, 
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~::s 1 1 :.:::: i 
¡ s:s 1 S:51 S25 I ,., 1 1 

¡ 1 
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FTGUR\ 5.9 Presupuesto de Gastos de Administración 1996. 1!2 



PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION 1996. 
AUTOS NUEVCS 

CCS'!OS VARtA6LES E~ERO 1 FEBRERO AEP.JL MAYO JUUO 

.... 
;_n.:g37 1.0056-1 

1C.C":i!U,Q' ~0-'79.17 11.S.C.S:Z 11.060 C5 1c,esa~ 

".'OT•L Gl.OB~l.. 'OEGTOS. CE ACMO!'l I 1!:.993.1• 

FIGURA 5.9 Presupuesto de Gastos de Administración 199ó. :2.!2 



En este Presupuesto, se incluyen los gastos que se generen de las 

funciones de dirección y control de las actividades de la Empresa. 

Como se puede obse1var, los gastos se fueron calculando en 

relación a un análisis hecho por nosotros, y en base a los resultados 

obtenidos detenninamos los importes de dichos gastos, obviamente se 

consideraron factores como la inflación, aumento en las comisiones, 

aumentos de sueldos, etc. obteniendo con esto, el porcentaje de los 

costos que le corresponde al Cavalier por cada uno de sus mbros; 

después se separaron en fijos y variables , para luego. prorratearlos por 

cada uno de los meses. Siendo que para los fijos se dividieron entre los 

12 meses del año, dándonos el porcentaje mensual; y para los variables 

se dividió el total de gastos por cada rubro entre el total de las w1idades 

que se presupuestaron vender en el a1'o, y a ese resultado se le multiplicó 

por la cantidad de unidades a vender en fonna mensual, obteniendo la 

parte proporcional que le corresponde .. 
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Es importante mencionar que se consideró que del total de gastos 

de administración, tan sólo se tomaría la parte que le coircspondiera al 

departamento de autos nuevos, (que es del 30% ) y a su vez se tomó de 

aquí la parte proporcional del modelo Cavalier (que es del 9.26'7ó). 

En los siguientes cuadros se presentarán los Presupuestos de 

Gastos de Venta de los Autos nuevos, así como de los Departamentos de 

Autoservicio, Refacciones y Boutique, ya que consideramos que se debe 

observar la parte proporcional que le corresponde a cada uno de estos 

Departamentos por concepto de ventas del Cavalier, por ser 

complementarios a estos mismos. 

Esto es, al vender un auto nuevo, modelo Cavalier se deberá 

considerar el servicio que de ésa vellta se desprenderá, también se le 

considera las refacciones y los accesorios que incluirá dicha venta. 

Por lo que se presenta a continuación los cuadro que muestran 

estos rnbros: 
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PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTA 1996. 
AUTOS NUEVOS. 

COSTOSf'lJOS 1 A!;UAL.1996. ENERO FEBRERO MA~~ ABF.t!. MA.YC 1 .:u~no 

'•'!GC...ANC!.:.. 

TOTAL OE COSTOS Fl.;OS 

1 1 
1 

COSTOS VARlAELES A~JUA.L 1SS&. E~EP.0 f"EBRERO IM'ARZO ASR?L MAYO .JUNIO 1 .JULIO AGOSTO SEPTIEV.9RE ocrl!eP.E h•CV:EMe~EI PtClEM'5PE ¡ 

iCT.:.L OE COSTOS VAR!ASL.ES i 1.U":.~~J~O 
i'CiAL. CLCS.:.:. o~ C.TOS. r;~ VT.:.s. 1 S.5JS.':'.40 O! 

HGliR\ 5.10 Presupuesto de Gastos de Vem;i 1996. (Autos '.'uevcs¡ 



PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTA 1996. 
AUTOSERVICIO 

COf'JCEPTO fA!'.IUAL 1996f ENERO 1 FF.SRERoi MA~O 1 ABRIL l MAYO i .!LINIO t 
COSTOS FIJOS 1 1 1 1 1 1 1 

25J.:9~ ::0011 2oa;I ::as1I :: 01 I :o 5: ! ::-:::-! :: 57 1 
1 -:s sa l ":!i.sa 1 ;5 55 1 ., 55 1 

':0_1"! 1 os.: os.: ose O E4 C 2.: Ja.: 1 : ,, 1 

se;: ;e 1 55e; 55 89 SBe9 ssa9I so.e< 1 5€ 89 

657 60 357 6;j e5; so éf.7 50 1 
1.155!0 9640 9640 964.0t 9640 oo.:o 95<01 

99 51 1 99 51 1 99 51 ,,,. i 
':5 31 c::s J 1.2! 1 ::!S i :"!! ! 25 128 , :'2 ':s 1 

iCTAL OE COSTOS FUOS 14.499.63 1.208.30 1.208...30 1~.30 1.20!..lO 1.208.30 1.208.30 1.208...JO 1.208.JO 1.20!.30 t ':.:O!!..JO 1 ". . .:oe.JG ! 
1 1 

COSTOS VARIABLES 1 
,27 f ':: 

~ 4 :E i ., 2• 1 

:e;; 1 ,, •> 1 ",, 1 

E!5€7 €55 6921 748 71i' E!.! 

1531 1":6 1~231 1.~"' 127 'U5 

s.c; 041 .c::;s 047 O•S 

C!!6 o 79 G;:l i !H5 ti 36 

J..c€99 26:! 277'J9 :.995 º'"º' ,,,,, 
:!B 3: 39 en l 
º"' c:2J 

l TCTAL ,_.E:f.iSUAL 

Í TOT:.i..;.NUAL 1 1;_:rnu;; 1 . .c~2 n J.475 01 t 1.~5!.:!S 1 . .u:1.1s 1 1 . .:z:.n 1 1 . .&SJ.Je 1 -:.u.J.-:s f ~-~l 1s l 

FIGURA 5.11 Presupuesto de Gastos de Venta 1996. (Autoser..icio) 



PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTA 1996. 
REFACCIONES 

CONCEPTO A!füAL. 199€ ENERO 1 FEBRERO 1 MARZO ABRfL f ,_..AYO JUNIO f JULIO 1 AGOSiO fSEPTIEMEREJ OCTUBRE¡ r,;cv:E?.!SRE 1O!C¡E~.~SRE1 
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BOUTIQUE 
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Para calcular los datos conll!nidos en los cuadros anteriores, se usó 

la misma mctodologia que se siguió para calcular los Gastos de 

Administración. 

Siendo que si sumáramos las cantidades totales de los diforcntt::s 

conceptos que se manejan en los anteriores cuadros, obtendremos la 

parte de los gastos de ventas en la que incurren los modelo Cavalicr. 

Con toda esta información, lo único que quedaría por realizar sería 

el Estado de Resultados Presupuestado para 1996, elaborado con el único 

fin de ver los resultados obtenidos durante ese periodo, y así poderlos 

analizar y determinar que reflejo tuvo nuestra hipótesis de que la 

Planeación Presupuesta! es detenninante o no el la consecución de los 

objetivos financieros y de servicio de una distribuidora automotriz. 

El Estado de Resultados Presupuestado para 1996 queda como lo 

presentamos en el siguiente cuadro: 
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ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADOS 
DEL lo DE ENERO AL 31 DE DICIEl\fBRE DE 1996. 

CONCEPTO Enero Febrero Marzo Abnl Mavo Junio 
Ventas 2.908,978.8{) 3,047.501.60 3,32.+.5.+7.20 3,186,024..+0 2.908,978.80 3.32 .. 547.20 

Costos de ventas 2,099,12-UO 2.199,082.60 2.398,999.20 2,299,040.90 2,099, 124.30 2,398. 999 .20 

!278 X 99.958.30) 

Utilidad Bruta 809.854.50 848,419.00 925.548.00 886.983.50 809,854.50 925.5.+8.00 

Gastos de Venta 648,974.39 662.603.13 689.Só0.61 676,2:?1.19 648.990.-H 689.855.27 

Gastos de Admon. 100.909.83 101.390.70 102.352.44 101.871.57 100.909.83 102 .. 352_..t.+ 

Utilidad de Operación 59,970.:?8 iµ,425.17 133.334.95 !08.890.74 59.954.26 133.340.29 

l.S.R (35%) :?0,989.60 29.5-18.81 -16.667.23 38,111.76 20,983.99 46,669.l 

P.T.U. (10%) 5.997.02 8,442.51 13.333.49 10.889.07 5.995..+3 13,334.02 

Utilidad Neta de Op. 33,983.66 46,433.85 73,334.23 59,889.91 32,974.84 73.337.17 

CONCEPTO Julio Aoosto Seotiembre Octubre Noviembre Diciembre 
VENTAS 3.186,024,40 3,186.024.40 3.463.0"70.00 3,601,592.80 3,047.501.60 3.314.5-+"7.10 

Costos de ventas 2,299.040.90 2.199.0-JQ.90 2..498,957.50 2,598,915.80 2.199.052.60 2.398.999.20 
(2i8 X 99,958.3) 

Utilidad Bruta 886,983.50 883.983.50 964.112.50 1.002.677.00 8.l8.-H9.00 925,548.00 

Gastos de Venta 676.332.92 676,231.87 703,489.36 717,118.10 662,603.13 689.360.61 

Gastos de Admon. 101.871.57 101.871.57 101.871.57 102,833.31 101.390.70 102.352.44 

Utilidad de Operación 108. 779.01 108,880.06 158.751.57 132.725.50 8~A:?5.17 133.334.95 
ISR(35%) 38,072.65 38.108.02 55.563.05 63,953.96 29,548.81 .16.667.23 
P.T.U. (10%) 10.877.90 10.888.00 15.875.15 13.272.55 8.442.51 13.333.49 

Utilidad Neta de Op. 59,828.46 59.8l~4.04 87,313.37 I05,J99.09 JG.433.85 73,.334.23 

FIGlJRA 5.14 Estado de Resultados Presupuestad del lo de Enero al 31 de Diciembre de 1996. 

TOTAL 
38,509,338.40 
27,788,407.40 

10.,720.,931 .. 00 

8,1J2,1J0.99 
1.211,977.97 
1,356,812..0J 
Ji4,S8~.21 

72.689.06 
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DETERMINACION DEL PUNTO DE EQlJILIBRIO PARA 1996. 
Precio de Venta x Unidad N$ 138,522.80 
P.E. = COSTOS FITOS / COEFICIE:N""TE DE CONTRIBUCION 1vfARGINAL. 

Costos Variables x Unidad 
-De Administración 

-De Ventas 
Autos Nuevos 
Autoservicio 
Refacciones 
Boutique 

Costo Variable x Unidad 

Costos Fijos 
-De Acfaúnistración 

-De Ventas 
Autos Nuevos 
Autoservicio 
Refacciones 
Boutique 

Total de Costos Fijos 
FIGURA 5.15 Determinación del Punto de Equilibrio. 1/2. 

NS 480.87 

NS 13,602.39 
NS 10.21 

NS 101.04 

N$ 480.87 

NS 0.44 NS 13,714.08 
~~~~~~~~~~~~~ 

NS l,089,738.37 

NS 4,141,468.37 
NS 96,144.71 
NS 85,316.74 

NS 14,194.95 

NS 1,089,738.37 

NS 30,444.67 NS 4,353374.49 
~~~-~~~~~~-'-~~~ 

r;s 5,443, I 12~86 



Punto de Equilibrio 

Precio de Venta 
Costo Variable 
Contribución Marginal 

Punto de Equilibrio = 

Punto de Equilibrio en valores = 

Margen de Seguridad = 

NS 5,443,112.8 

NS 124,327.85 

NS 5,443,112.86 

90% 

NS 138,522.80 
NS 14.194.95 10% 

NS 124,327.85 90% 

= 44 Unidades 
(Volúmen de Ventas) 

= 6,047,903.17 

NS 38,509,338.40- NS 6,047903.17 
=0.84 

NS 38,509,338.40 

NS 38,509,338.40 X 0.84 = NS32,347,843.92 

FIGURA 5.15 Determi'lación del Punto de Equilibño.212 



Si paitimos de la ganancia que se obtuvo de la apli~ación del 

anterior Estado de Resultados, así como de la dctenninación del punto de 

equilibrio, podemos concluir que todos los conceptos presupuestados en 

relación al Presupuesto de Ventas, además de estar cmrectos, influyen 

directamente en la obtención de los objetivos financieros y de servicio de 

la Distribuidora Automotriz. 

Los objetivos financieros se obtienen ya que las ventas 

presupuestadas satisfacen de manera adecuada las necesidades 

económicas de la Distribuidora, como el cubrir el importe de los Gastos 

de Operación, de igual manera dichas ventas nos arrojan un margen de 

utilidad, el cual nos pennite asegurar que la Empresa cuenta con una 

situación económica estable y sana; ahora bien desde el punto de vista de 

los objetivos de servicio que la misma persigue, también podemos 

afü111ar que estos se cwnplen, ya que en base a los resultados obtenidos, 

podemos decir que la Distribuidora ofrece productos y servicios de 

calidad (durante la venta y posteriores a la venta) que se encuentran a la 

altura de las expectativas del mercado consumidor, lo que implica que la 
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Distribuidora cumple debidame111c con los objetivos de· snv1c10 que 

persigue 

De lo anterior se desprende que nuestra flípótl~sis Central se 

comprueba, ya que sí se apf ica la Plancación Presupuesta! dentro de las 

Distribuidoras Automotrices se pueden alcanzar Jos objetivos linuncieros 

y de servicio que esta pretende, ademús de que en la forma en ia que ésta 

se aplique no sólo se pueden alcanzar de manera elíciente los o~jctivos 

sino también mejorar los resultados esperados .. 

Cabe aclarar que también se puede adaptar dicha Planeación 

Presupuestal a cualquier Empresa pudiendo llegar a obtener los mismos 

resultados que aquf se presentan. 
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CONCLUSIONES. 

Q 



í. 

El desarrollo de nuestra investigación se realizó con la finalidad de 

comprobar o disprobar si la Plancación Presupuesta! es un factor 

determinante en la obtención de los objetivos financieros y de servicio de 

un Distiibuidora Automotriz. 

La investigación se basó en un fundamento teórico y práctico para 

su realización, el primero comprende 4 capítulos en los que se desarrolla 

la Planeación, sus características y funcionamiento, el Presupuesto y la 

Planeación financiera como partes esenciales de la Planeación 

Presupuestal. El scg1mdo es un caso práctico en el que veremos 

reflejados Jos puntos de la Empresa y Ja adecuación para lograr los 

objetivos financieros y de servicio en una Distribuidora Automotriz. 

Dentro del CapÍtltlo I analizamos las partes que componen a la 

Planeación, sus orígenes, antecedentes, así como sus concepto y 

objetivos, elementos y clasificación, lo que nos pennitió comprender su 

interrelación con el Presupuesto. 



Consideramos de importancia csle capítulo ya que sentó las bases 

para poder entc11dcr la Plaucació11 Pn.:supucstal, km;1 central de nuestra 

investigación. 

En el Capítulo II desarrollamos los ktHas dd Presupuesto y la 

Planeación Financiera, lo cual fue de gran utilidad para lograr a través d1: 

éstos, el realizar un adecuado manejo de los recursos con los que cuenta 

la Empresa, ya que si se maneja un bui.!n Prcsupucsto y adcm<is si la 

Planeación Financiera es óptima, se lograrán los objetivos marcados por 

la compailia de una manera cliciente y eficaz. 

Dentro del Capítulo III desarrollamos el tema central de nuestra 

investigación, la Planeación Presupuesta!, que nos sirvió para conocer las 

políticas, objetivos, funciones y procedimientos de la misma dentro de la 

Empresa, con la finalidad de cuantificar los ingresos y la manera en la 

que se utilizarán, lo que nos brinda la oportunidad de realizar estudios 

comparativos entre lo presupuestado y lo real, con la finalidad de mostrar 

la utilidad de la Planeación Presupuesta!. 



Enfatizaremos en sus objetivos, requisitos, elementos, ventajas y 

desventajas para tener un panorama general sobre el tema, adem~s de dar 

a conocer la secuencia de la Planeación Presupuesta! para mantener un 

orden en su realización y lograr la Planeación de Utilidades, para cumplir 

con las responsabilidades ele la administración de planificación, 

coordinación y control, con la finalidad de fijar el curso concreto de 

acción a seguir para optimizar los recursos con Jos que cuenta la Empresa 

para generar los rendimientos necesarios para cwuplir con Jos objetivos 

institucionales. 

En el Capítulo IV se maneja el desarrollo de la industria 

automotriz, ya que es en una Empresa de este ramo en donde 

desarrollaremos nuestro caso práctico. 

Manejamos los antecedentes de ésta de manera general, así como 

en México y la situación de la industria automotriz en el entorno actual 

con la finalidad de enfatizar en las expectativas ele la misma en nuestro 

país. 



Definimof. que es mia Distribuidora Automotriz, y sus obligaciones 

con respecto a la planta, lo cual nos sirvió para detenninar los objetivos 

específicos o departamentales de estas. Con la finalidad de dctenninar la 

manera en que se podría desmTOl!ar el proceso de Planeación 

Presupuesta! dentro de su entomo. 

Por último, en el caso práctico se aplicaron los presupuestos de 

ventas, de cobranzas, de inventarios, de pago a proveedores, así como los 

correspondientes a los gastos de administración y de venta, con lo que se 

obtuvieron los datos necesarios para que se pudiera realizar el estado de 

resultados presupuestado, asi como la detenninación del punto de 

equilibrio, teniendo as! una base para evaluar lo que proponemos en 

nuestra Hipótesis Central, y analizar en que medida se comprueba o se 

disprueba, resultando que efectivamente se confimiaba, ya que como 

mencionamos en las conclusiones del capítulo V, los objetivos tanto 

financieros como de servicio se alcanzan de manera óptima en ambos 

casos. 

___ _.. .............. , ' 
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En base a lo anterior, podemos decir que al aplicar en fonna 

adecuada la Planeación Presupuesta! dentro de una Distribuidora 

Automotriz, es un factor detennínante en el logro de los objetivos 

financieros y de servicio que la misma persigue. 

Por último, cabe mencionar que la Planeación Presupuesta! puede 

ser aplicada a cualquier tipo de Empresa sin importar su tamru1o, 

solamente se requiere adecuarla a las necesidades y características 

particulares de cada una de ellas. 



RECOMENDACIONES 

' ,.{J~,.._...~ ...... ·r•' 



l .a i11vcstigaciú11 contenida en este trabajo es de utilidad para las 

l:mpresas de cualquier ramo de la Industria, o de cualquier tamaiío, ya que 

a través de la Plaucaciún Presupuesta! se pueden lograr eficic11temc11te los 

objetivos linancieros y de servicio que las mismas persiguen. 

Esto se da, debido a que para la realización la investigación se 

consideraron factores que afectan de manera directa o indirecta a 

cualquier tipo de Empresa como: la intlación, la proyección de ventas, 

gnstos tic operación (administración, ventns, producción, cte.), cobranza, 

pago a proveedores, cll~., los cuales son utilizados a manera de 

proyecciones sobre los posibles resultados a obtener, por lo cual, se debe 

tener especial cuidado al momento de realizar dichas proyecciones, ya que 

al estar basúndose en supuestos a futuro, cabe la posibilidad de que exista 

un margen de error, de aquí surge la importancia de que la Plancación 

Presupuesta! sea realizada en forma cuidadosa y tratando de considerar 

todos aquellos !helores que puedan intervenir en un momento dado, asl 

como el tener bien itlentificados los recursos con los que cuenta la entidad, 

ademi'ls de que ésta debe contar con cierto de grado de flexibilidad, esto le 



pcrmilirú adcl'.11ars¡; a esas variaciones qm:: pudieran p1c:;~:111ar~;c en t111 

1110111c11to dado. 

De igual manera reconll:ndamos que toda la l'lancaciún 

Prcsupucslal, sea realizada en 1111ida1les y en l'antitl:ull•s, esto es algu de 

vital importancia, ya que si se por alguna razón se presentara algún caso 

fortuito o fücra del alcance de la Empresa co1110: una dcvaluadtín, 

disposiciones gubernamentales, aumentos c11 los precios de materias 

primas o productos terminados, que obviamente afectarían los planes 

trazados por la Empresa, el contar con la Planeaciún Prcsu¡rncstal en 

unidades, nos permite adecuarnos ('On mayor facilidad a las nuevas 

carncteristil:as del entorno, esto es debido a que nuestros requerimientos 

en unidades seguirán siendo los mismos, por lo que sólo tendremos que 

modificar los importes. 

Por último., quisiéramos mencionar, que debido a la situación 

económica, política y social que se presenta m:tualmentc en nuestro país, y 

que obliga a los empresarios a tratar de anticipar el lilturo, requiere cada 

vez de una mayor rcllcxiún acerca de comu lograr alcanzar los di!Crcntcs 



objclivos eu1prcsariales; es por l~Slo, que mediante 0sta i11vcstigaciún 

busumms el crear co111.:ic11da respecto a la importancia cada vez mayor 

que implica el proceso de In Pla11eació11 l'rcsupucstal, que b:isicamc11tc 

busca el co11w oplimizar los recursos con que cuentan las Empresas, y 

crni esto generar utilidades. 



APENDICE A 
MARCO 

TEORICO. 



TITULO: Plancación Pn•supucstal como dckrminantt• en la 

obtención de los objetivos financieros y de servido de una 

Distribuidora Automotriz. 

IMPORTANCIA SOCIAL. 

Consiste en proporcionar a los distribuidores del ramo automotriz 

información relevante acerca de la importancia que tiene la PlaneacÚ)n 

Presupuesta! como un elemento indispensable para el logro de los 

objetivos fimmcieros y de servicio de manera eficaz y eficiente, buscando 

además la optimización de los recmsos con que se cuentan, tratando al 

mismo tiempo de considerar factores extemos e internos que puedan 

afectar de manera directa o indirecta a la entidad y poner en peligro su 

estabilidad. 

''·• ·, l ,,L_. .. --......1.o 



IMPORTANCIA TEÓRICA. 

Esta se da en cuanto a la aplicación de varias herramientas de la 

Administración (como el proceso adnúnistrativo, estudios de tiempos y 

movimientos, políticas y procedimientos, valuación de proyectos y 

estudios de viabilidad) y el uso e interpretación adecuados de información 

de carácter Económico y Financiero, que al conjuntarse pennitan ofrecer 

una o vruias alternativas de acción, y como resultado proporcione los 

argumentos necesarios para realizar una buena toma de decisiones, y por 

consiguiente una buena Planeación Presupuesta!, que esté encaminada a la 

consecución de los objetivos preestablecidos, disminuyendo así la 

incertidumbre y el grado de riesgo para Administradores, Directivos o 

personas responsables de decidir el curso que debení tomar la Empresa. 



lllPÓTESIS ALTERNAS. 

Si la Planeación Presupuesta! es significativa dentro de una 

Distribuidora Automotriz, por lo tanto, es determinante para el logro de 

los objetivos financieros y de servicio de una Distribuidora Automotriz, 

luego entonces la Planeación Presupuesta! es significativa y determinante 

para el logro de los objetivos financieros y de servicio de mia 

Disttibuidora Automotriz, se obtendrán mayores utilidades. 

Si la Planeación Presupuesta! es desarrollada en una Distribuidora 

Automotriz, por lo tanto, será cletenninante en el logro de sus objetivos 

financieros y de servicio, luego entonces, el desarrollo de la Planeación 

Presupuesta! en una Distribuidora Automotriz será dctcnuinante en logro 

de los objetivos financieros y de servicio de una ésta, disminuyendo el 

riesgo de un desequilibrio económico . 

............................ ··-· __ .. . ·~·" 



Si la Planeación Presupuesta! es utilizada para d logro de los 

objetivos financieros y de se1vicio de una Distribuidora Automotriz, por lo 

tanto, es determinante dentro de sus objetivos financieros y de servicio, 

luego entonces,el uso de la Planeación Presupuesta! es un determinante 

para el logro de los objetivos financieros y de servicio dentro de una 

Dishibuidora Automotriz, se disminuirán los costos de operación. 

HIPÓTESIS CENTRAL. 

Si la Phmeación Presupuesta! es significativa dentro de una 

Distribuidora Automotriz y ésto favorece a su fimcionamiento, por lo 

tm1to, es detcnninante para el logro de los objetivos financieros y de 

servicio de una Distribuidora Automotriz, luego entonces, la Planeación 

Presupuest¡il es significativa y dctenninante para el logro de los objetivos 

financieros y de serviciu de una Distribuidora Automotriz. 



HIPÓTESIS NULA. 

Si la Plancacíón Pre.,upuestal es significativa dentro de una 

Distribuidora Automotriz y esto no favorece su timcionamicnto, por lo 

tanto, no es determinante para el logro de los ol~jctivos financieros y de 

servicio de una Distribuidora Automotriz, luego cmonces, la Planeación 

Presupuesta! es significativa y no detenninante para el logro de los 

objetivos financieros y de servicio de una Distribuidora Automotriz. 

OB.JETIVO GENEltAL. 

Conocer si la Planeación Presupuesta! es detenninante para el logro 

de los objetivos financieros y de servicio de una Distribuidora Automotriz 



OH.JETIVO PARTIClJLAlt 

Investigar porque es importante la Planeación Presupuesta! dentro 

de las Distribuidoras Automotrices para el logro de sus objetivos en 

México D.F. 

OBJETIVO ESPECIFICO. 

Determinar que tan necesaria es la Planeación Presupuesta( para la 

obtención de los. objetivos financieros y de servicio de una Distribuidora 

Automotriz. 

QB.JETO DE ESTUDIO. 

Conceptual Complejo. Planeación Presupuesta! 



' .~. ' ,1,;,_ ;_:__ ..... 

JVlltTODOS. 

Método lm/11ctivo. 

Las técnicas de Planeación que son aplicables y observables 

directamente en la investigación y reflejan la relación entre éstas y la 

Administració11. 

Método A11alftico. 

Las técnicas que se aplican dentro de la Planeación Presupuesta! 

como control de inventarios, costos, contabilidad general, pronósticos de 

ventas, están consideradas dentro de la investigación. 



Método Sintético. 

El uso de éstas técnicas aunado a lo anterior genera la información 

necesaria para la realización de la Plancación Presupuesta! conformada 

como un tocio. 

Méf(}(/o A11alóglco. 

Es la comparación del uso de éstas técnicas con los conocimientos 

empíricos. 

TÉCNICAS DE UECOPILACIÓN DE DATOS. 

Fuente documental y experimental. 

UBICACIÓN. 

Temporal. De Febrero a Agosto de 1995. 

Espacial. México D.F. 



DELIMITACION TEOHICA 

Esta investigación contendrá solamente todo aquello que se 

encuentre relacionado con la Planeación Presupuesta!, así como, de todas 

la partes que comprendan y confonncn ésta, abarcando solamente algunos 

conceptos que pudiera llegar a ser necesario profundizar distintos a la 

Planeación Presupuesta! y que en su caso serán incluidos con anticipación 

dentro de ésta delimitación .. 

LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION. 

-El tiempo para la realización de la Investigación puede ser lUl factor que 

limite el desarrollo de la misma. 

-Debido a la situación económica tan inestable del país, la infonnación 

podría en un momento presentar variaciones. 



,;.:,,, 

-Es posible que í11formacíó11 que nos sea proporcionada por la t:mprcsa 

fuente no sea completamente real, debido a que algunos datos que se 

requieran pueden ser confidenciales. 
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