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OBIETIVO:

Identificar la importancia de la planeacién integral en la creacién de un negocio en el drea restaurantera.

HIPOTES!S:

Muchos de los negocios que existen hoy en dia, dentro del sector restaurantero, son el producto,
muchas veces, de la casualidad o de una corazonada, otros tantos, el resultado de un gran esfuerzo
humano tanto de sus creadores como de la gente que los dirige, pero en muchos de los casos y me
atrevo a asegurar que en la mayoria, no se aplican los métodos de planeacién adecuados que les

asegure el éxito del negocio con el menor esfuerzo.

MATERIALES A UTILIZAR
Bésicamente se trata de un trabajo de investigacion bibliografica, y con el cual pretendo también aplicarlo

a una cuestion practica como lo es la creacion de un negocio, el cual es algo hipotético.

ASIGNATURAS QUE SE RELACIONAN CON LA TESIS
Como ya lo observamos trato de concentrar en este trabajo gran parte de las asignaturas que se
relacionan con la carrera de Licenciado en Administracién, como son:

e METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

e CONTABILIDAD

o FINANZAS

e PLANEACION FINANCIERA

e RECURSOS HUMANOS

e  MERCADOTECNIA

o EVALUACION DE PROYECTOS DE INVERSION

o INVESTIGACION DE MERCADOS
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INTRODUCCION - )

Es importante desde cualquier punto de-vista considerar que el buen funcionamiento de cualquier

negocio y el éxito del mismo tiene gran relacién con la planeacion que se haga de él.

Considerando el punto de vista anterior, pretendo desarrollar un trabajo de investigacién en el cual
incluya todos y cada uno de los aspectos tedrico — practicos que intervienen en la planeacion para que

dichos negocios funcionen y sobre todo logren los objetivos planteados.

Por dltimo considero importante que los conocimientos tedricos que aqui se incluyen, los voy a encausar
a una cuestién practica como lo es la creacidn de una empresa que se desarrolle en el ambito
restaurantero, situacién que espero sea de gran utilidad no solo para el estudiante, sino también para el

empresario que tenga la inquietud de desarrollarse en este medio.

El proyecto que se inicia en este trabajo es una idea que he desarrollado durante bastante tiempo, y creo

conveniente mencionar que el hecho de enfocarlo a un drea econdmica, como lo es el gremio™. -
restaurantero, no significa que sea aplicable exclusivamente a este medio, sino que puede ser aplicablea -

diferentes sectores econdmicos y obviamente a diferentes empresas; ademds, permitird a las personas

que lo consulten, tener un pancrama mas amplio de las diferentes dreas que se deben tomar en cuenta

para la organizacién de un negocio.

Se incluye la bibliografia como un medio de consulta en caso de que sea de interés para el lector.




1. INVESTIGACION DE MERCADOS

e CONCEPTO
La Invesligacion de Mercados es una disciplina relativamente nueva en el imbito de la toma de
decisiones de la administracion en las empresas en México, ya que durante mucho tiempo no se habia
tenido la necesidad de realizar estudios en cuanto a competencia, clientes y necesidades de los mismos,

y sobre todo los productos que satisfagan esas necesidades.

A partir de [a firma del tratado de libre comercio (TLC) y con la apertura de las fronteras a nuevas formas
de comercio, produccion, pero sobre todo al notar que la gente que durante mucho tiempo habia sido
clientes cautivos, se tuvo la necesidad, por parte de las empresas en interesarse en estos grandes

apartados de la vida misma de los negocios, notaron que ya no bastaba con acercar productos a la

- poblacién, sino’que también, era necesario que esos productos satisficieran necesidades concretas y

“ claras de los clientes.

Lo anterior obligd a muchas empresas a establecer algunos métodos de investigacion de mercados y en
casos mayores sistemas de investigacién de mercados, que funcionen de forma integral y constante para
las empresas, y que les permitan contar con informacién constante acerca del comportamiento de dichos

mercados.

Por lo tanto, un concepto de investigacion de mercados que nos explica en forma clara lo que es esta

disciplina, es el siguiente:

“Es la obtencion de informacion por medio de la revision, el registro, y el andlisis de datos relacionados

: con la transformacion y ventas de bienes y servicios del productor al consumidor”




- Analizando un poco més.este concepto encontramos que por medio de la investigacién de mercados

obtenemos la informacién que se necesita y que se proporciona a la gerencia para la toma de decisiones,

obviamente esta inlofm;cién es relacionada con el mercado y todo lo que lo rodea.

Para Ilevar a cabo la veshgacnén de mercados es necesario tener la conciencia de la necesidad de dicha

tecnlca, tener la intencion de aphcarla y sobre todo el canocimiento de fa alta direccién; hay que tener

“conciencia”delo costoso’que puede ser para Ia empresa, situacién que se ve compensada con los

“trae’si e bien dlnglda. hay que conocer de igual forma el alcance o hasta donde se

i pretende legar con cion de este mélodo. y contar con el personal adecuado y capacitado para

e llevar a cabo dicha funci

Para que la in;esligazién de mércados realice una contribucion real, debe contar con las siguientes
caractenstucas- s

> Ser relevante

> Ser oporiuna

> Ser eficiente

> Serexacta

e |IMPORTANCIA
Es una técnica importante dentro de fa planeacién integral de las empresas ya que nos permite conocer
las posibilidades y las amenazas que tenemos en un mercado, tanto potencial como actual y de esta

manera tomar las decisiones que sean mas productivas para la empresa.

De hecho si se realiza una buena aplicacidn, se puede conocer:




a) Las necesidades insatisfechas del mercado
b) Las caracteristicas que debe tener nuestro producto
c) Los canales de distribucién

d} Otras formas de Negar al gusto del cliente

Como se puede observar la investigacion de mercados es una forma de conocer y estar en contacto con
los clientes, situacion que en muchas empresas no se considera y por lo tanto tienen que realizar

esfuerzos cada vez mas grandes para lograr sus objetivos.

En términos generales se puede decir que la investigacion de mercados la podemos utilizar como
instrumento de:

> Planeacién: ya que proporciona informacién sobre el mercado que nos ayude a fijar objetivos.

> Ejecucion: nos ayuda en la seleccién de rutas de accion.

> Control: la podemos utilizar como un estindar para evaluar nuestros resultados al compararlos

con los objetivos.

A manera de conclusion se dice que la investigacidn de mercados es importante ya que vincula a la

organizacién con su medio, proporcionandole la informacién necesaria para la toma de decisiones.

e OBIETIVOS
Ya analizados algunos de fos conceptos mencionados, es relativamente facil describir el objetivo de la

investigacién de mercados:

“IDENTIFICAR LOS PROBLEMAS Y LAS OPORTUNIDADES QUE NOS DEN COMO RESULTADO UN

DESARROLLO O MODIFICACION DE UN PROGRAMA DE MERCADOTECNIA™,




>

" De hecho se puéde hablar de tres objetivos basicos de la Investigacion de Mercados:

Objetivo social: El cual consiste en satisfacer las necesidades del consumidor final, mediante un
bien o servicio requerido.

Objetivo econémico: Determina et grado econdmico para el éxito o fracaso de los negocios.
Objetivo administrativo: Proporciona a la empresa informacion para fa planeacion, organizacion,

desarrollo y control de los recursos y efementos con que cuenta esta.

FACTORES NECESARIOS PARA REALIZAR UNA INVESTIGACION DE MERCADOS

Para llevar a cabo la investigacion de mercados es necesario:

>

Tener la conciencia de la necesidad de dicha técnica. La gerencia debe estar convencida de que
en la actualidad y con los métodos que se utilizaron en un tiempo atrds, ya no es posible
mantener a una empresa, y deben conocer en mayor medida el terrenc que se pisa.

Tener la intencidn de aplicarla. Como muchos de los métodos administrativos, la investigacion de
mercados no funciona solo con buenas intenciones, es decir, no basta con la intencidn sino que
hay que II&arla a cabo hasta sus tltimas consecuencias.

Sobre todo el conocimiento de la alta direccion. La direccidn antes que nadie, debe saber que
es lo que se va a hacer, ya que de otra manera no podrd dirigir al personal o en un momento
dado exigir algin resultado.

Tener conciencia de lo costoso que puede ser para la empresa. En general aplicar este método
es caro en cuanto al desembolso que se realiza, pero se ve compensado con los beneficios que
trae si es bien aplicado.

Hay que conocer de igual forma el alcance, Es necesario saber hasta donde se pretende llegar
con la aplicacién de este método, de igual forma saber si la informacion a la que pretendemos

llegar es accesible y la podemos alcanzar,




De hecho se puede hablar de tres objetivos basicos de la Investigacion de Mercados:

>

Objetivo social: El cual consiste en satisfacer las necesidades del consumidor final, mediante un
bien o servicio requerido.

Objetivo econémico: Determina el grado econdmico para el éxito o fracaso de los negocios.
Objetivo administrativo: Proporciona a la empresa informacién para la planeacién, organizacién,

desarrollo y control de los recursos y elementos con que cuenta esta.

FACI'ORES NECESARIOS PARA REALIZAR UNA INVESTIGACION DE MERCADOS

Para Ilevar a cabo Ia Investlgaaén de mercados es necesario:

>

Tener Ia concaencna de la necesidad de dicha técnica. La gerencia debe estar convencida de que

en la actualldad y con los métodos que se utilizaron en un tiempo atrds, ya no es posible

. mantener a una empresa, y deben conocer en mayor medida el terreno que se pisa.

Tener Ia inte cnén de apli carla, Como muchos de los métodos administrativos, la investigacién de

mercados no fund ntenciones. es decir, no basta con la intencion sino que
hay que llevarla a ca mas consecuencias‘
Sobre todo el conod de la alta direccion. La direccion antes que nadie, debe saber que

eslo qde se vaa hac que de otra manera no podrd dirigir a! personal o en un momento

dado exigir algun resultado

Tener conclenc:a de lo costoso que puede ser para la empresa. En general aplicar este método
es caro en cua'nto‘al desembolso que se realiza, pero se ve compensado con los beneficios que
trae si es bien aplicado.

Hay que conocer de igual forma el alcance. Es necesario saber hasta donde se pretende llegar
con la aplicacion de este método, de igual forma saber si la informacion a la que pretendemos

llegar es accesible y la podemos alcanzar.
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Contar con el personal adecuado y capacitado para llevar a cabo dicha funcién. De no ser asi, se

1t~ el

corre el riesgo de aplicar mal el método y abvi obtener r D5 errgneos que nos

lleven a decisiones equivocadas.

PLANEACION DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Al hablar de planeacion de investigacién de mercados, se puede hablar también del método por medio

del cual, se va a realizar un estudio de mercado, antes de hablar sobre dicho mélodo, es necesario

aclarar que la investigacién de mercados se puede implantar en las empresas de tres formas:

>
>
>

reportando directamente a la gerencia general
reportando a la gerencia de mercadotecnia

Como un departamento externo de asesoria.

Dentro de los pasos que se deben analizar para lograr dicho método encontramos los siguientes:

>

vV V ¥ Vv V ¥V VY Vv Vv Vv

Objetivo general de la empresa.
Investigacion preliminar.

Necesidad del estudio.

Definir el objetivo de [a investigacion.

Las fuentes preliminares de informaddn.
Métodos de recoleccion de datos.

Trabajo de campo.

Procesamiento de datos

Interpretacion y andlisis de la informacion,

Conclusiones.

" Presentacién del informe.



Ahora bien, al realizar la investigacion de mercados se puede hablar de dos etapas:

o La investigacién preliminar o preparatoria. Se debe tomar como punto de partida, sobre todo
cuando se va a realizar un estudio muy costoso y de amplias magnitudes, para evitar errores y
sobre todo contar con [a informacion adecuada que nos permita tomar las decisiones més
acertadas. E! objetivo de este estudio es encontrar nuevas relaciones de nuestro problema y de

esta manera establecer un disefio formal.

La investigacion preliminar se puede delinir como la obtencion de conocimientos sobre un

problema dado, la podemos definir en cinco etapas:

Definir los objetivos de la investigacién. Es importante ya que son el punto de partida para analizar los

problemas de la empresa.

Analizar la situacion — problema. Se estudia la informacién de que se dispone, con el objetivo de verificar
que los datos que proporcione el estudio sean de utilidad para la empresa, y formular una hipétesis que

permita resolver el problema.

Investigacién formal. Se refiere a la obtencién de la informacion sobre los antecedentes de la empresa y
su medio, con el objeto de conocer sobre los productos y servicios investigados.
Definicién de la hipétesis. Es importante realizar de forma adecuada este paso ya que de ello depende

todo el trabajo de investigacion.

Plan de investigacion formal. Se trata del seguimiento del estudio mismo proyectado a un plazo

determinado.




o Investigacién formal. Este proceso de investigacion proporciona un enfoque sistemdtico y
planeado para la realizacién del proyecto de investigacién, de tal forma que se asegure el éxito

del mismo,

Dentro de esta investigacién encontramos los siguientes pasos:

> Planteamiento del problema
Antes de iniciar el cualquier estudio hay que saber que es lo que se va a estudiar, es decir debemos
plantearnos la posible existencia de un problema, de ser asi, se procede a delimitarlo o acotarlo, para
saber que tan grande es y en que medida nos afecta. En caso de existir un problema, se procede a
evaluar si es necesario el método de investigacion de mercados, en caso contrario entonces se descarta

esa posibilidad.

De un buen planteamiento del problema depende que nuestra investigacion tenga éxito.

» Determinacién de [a hiptesis
La palabra hipétesis se deriva de “hipo” que significa bajo y “Thesis” que significa posesion o situacion.
De lo anterior deducimos que la hipétesis es una explicacion supuesta de las posibles causas del
problema bajo ciertos hechos y de esta manera explicarnos por que se produce.
Es importante aclarar que no sélo se lrata de realizar suposiciones sino que estas deben ser fundadas

en hechos, que podemos percibir por medio de la observacion.

Dentro del planteamiento de la hipdtesis, es importante no quedarse con la idea de que sélo se debe
plantear una hipétesis, no, hay que plantear tantas como sea posible, para que una de ellas sea la que

tomemos en consideracién para resolver nuestro problema.




> Métodos de recoleccién de datos
Debemos seleccionar los métodos a utilizar para la recoleccién de datos, que necesariamente deben ser
acordes a | tipo de estudio que pretendemos lievar a cabo, enl-re los que tenemos los siguientes:

1. Observacion

2. Encuesta (entrevista y cuestionario)

3. experimentacién
Es necesario aclarar que estos métodos en suma nos proporcionan informacién mas completa y precisa.

> Determinacién de la muestra y el universo
Para que nuestra muestra tenga validez, debe contar con las siguientes caradteristicas:
- Debe ser representativa del universo estudiado
- Su seleccion debe ser aleatoria, es decir debemos considerar a todo tipo de gente,
obviamente, que tenga relacion con nuestro problema para que nuestro estudio
considere todos los puntos de vista y no adquiera alguna tendencia especifica.
- Definir en forma clara el universo a estudiar.

- Elegir el método para determinar el tamafio de la muestra.

Al seleccionar una muestra adecuada vamos a obtener las siguientes ventajas:
- Menor costo.
- Menor tiempo utilizado.
- Confiabilidad de acuerdo al método utilizado.

- Mayor control en cuanto al manejo de la informacién obtenida.




Un métado par‘aidele'rminar el !amaﬁo"dé fa' muestra es el basado en la estadistica, basandose en la

férmula;

donde:
N = Tamaiio dé la mdéstra
“1c’= Intervalo de confianza
p = probabilidad de ocurrencia favorable
q = probabilidad de ocurrencia no favorable

e = error maximo admitido

> Disefio de la entrevista (cuestionario)
La entrevista es un instrumento por medio del cual se obtiene informacion cuando la observacién y la
experimentacién es dificil llevar a cabo, consiste en una comunicacién entre dos personas llamadas
entrevistador y entrevistado, teniendo por objeto la obtencidn de informacién que sélo el entrevistado

posee.

> Prueba piloto
Es necesaria antes de realizar el estudio definitivo, ya que nos permite conocer las posibles tendencias
de nuestra poblacion, y nos marca la pauta para poder guiar nuestra investigacién definitiva, esto con el

fin de allanarnos el camino.

> Trabajo de campo
Se trata de la aplicacion del método seleccionado para la investigacion, debemos tener especial cuidado

ya que aqui nos enfrentamos a fuerzas positivas y negativas las cuales debemos aprovechar al méximo.
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> Clasfficacién de datos
Una vez obtenidos los datos de nuestra investigacidn se procede a clasificarlos, lo podemos hacer por
medio de tablas, graficas, etc. en diferentes categorias, con el objetivo de poderlos manejar en forma

sencilla y realizar su andlisis.

> Anlisis e interpretacién de datos
Se procede a verificar la veracidad de la informacidn, estudiarla, comprenderla y presentarfa en forma
entendible para todas las personas involucradas en el proceso de investigacién, dicho de otra forma,

convertir los datos obtenidos en informacin util para la toma de decisiones.

» Conclusiones
En esta etapa vamos a confirmar o refutar nuestra hipitesis, asi mismo es el momento en el cual

podemos dar recomendaciones y consejos basandonas en la investigacion.

> Presentacién del informe.
Por dltimo se presenta la informacion desprendida de nuestra investigacion para que baséndose en ella

se tomen las decisiones pertinentes para el buen desarrollo de la empresa.

e METODOS DE RECOLECCION DE DATOS
Como en toda investigacion existen diferentes formas de obtener la informacién que necesitamos,

algunas de ellas nos proporcionan dicha informacion en forma mis precisa que otros.

Entre los medios que se tienen para la recoleccion de datos tenemos los siguientes:
a) Observacién

- Natural, es decir aquella que no es controlada y sin mayores restricciones.




- Histérica, basada en documentos que pueden pertenecer a la propia empresa o bien al
ramo, de estudios antericres o experiencias.
- Controlada, debemos de tener un conceplo lo mas proximo a la conducta que se desea
observar para evitar la subjetividad y el error.
Este tipo de estudio se puede realizar por
Tiempo: Continua
Intermitente
Determinada
Conducta: General
Especifica
Frecuencia: Nimero de veces que se repite un evento
b) Encuesta

La encuesta a su vez se puede dividir en entrevistas y cuestionarios.

Las entrevistas pueden ser ESTRUCTURADAS, aquellas que siguen un orden en cuanto a las preguntas, y

NO ESTRUCTURADAS, no siguen un orden y profundizan en aspectos de interés para el entrevistador.

Considero importante mencionar que no solo se limita a un cuestionario este punto, sino a la entrevista
en general, pero se habla principalmente del cuestionario, ya que es una de las formas mas usuales de

obtener informacién.

El cuestionario es una forma impresa de obtener informacién, en la cual los individuos proporcionan

informacion escrita al entrevistador.




'Deinlro' de las ventajas que nos proporciona el cuestionario son el ahorro en costo y tiempo empleados

- en su aplicacion, los cuales son mas reducidos en refacion con la entrevista, en cuanto a la informacién

es més facil de clasificar y se corre un menor riesgo de caer en subjetividad.

En cuanto a las preguntas, estas pueden adquirir las siguientes formas:

IS

De respuesta abierta. En este tipo de preguntas se da la pauta para que el
entrevistado responda en forma amplia sobre algtin aspecto especifico.

De eleccién forzosa. Se ofrecen dos o mas alternativas las cuales se excluyen una de la
otra.

De comparacion por pares. Se refiere a frases en las cuales hay que elegir aquellas que
tengan relacion.

De alternativas miltiples. Son aquellas en las cuales se presentan categorias y se debe
elegir una de ellas.

De tendencia equivoca. Aquelias en las que se da una serie de afirmaciones que son
falsas, todas ellas escalonadas y el objetivo de ellas es saber cual es la tendencia de la
opinion del entrevistado.

Preguntas filtro. Aquellas sirven para realizar una clasificacién de las personas
entrevistadas.

Preguntas ponderalivas. Aquellas en las que se dan a elegir respuestas en orden

progresivo de calificacion.

c) Experimentacién

. Es un procedimiento en el cual una o mds variables son manipuladas en condiciones en las cuales

podamos obtener datos que nos permitan conocer los efectos que pueden provocar dichas variables.




La experimentacién se puede llevar a cabo en condiciones totalmente controladas (laboratorio) o cuando
se crean algunas condiciones artificiales para llevar a cabo la prueba, como en el caso de la investigacién

de mercados.

En suma estas formas de obtener informacion nos proporcionan datos mis exactos y precisos.

Por otro lado, es importante mencionar las fuentes de informacion

INTERNAS

o Departamento de Investigacion de Mercados
o Grupo de analistas de ventas

o Departamento de contabilidad

o Planeacion corporativa

FUENTES DE INFORMACION o Documentacion

EXTERNAS

o Consultores de investigacién de mercados
o Proveedores

o Agencias de publicidad

o Estudios externos de mercado

o CLASIFICACION Y CODIFICACION DE DATOS.
Una vez que contamos con los datos que arroje nuestra investigacion, es necesario clasificarla de
acuerdo con los criterios y caracteristicas de los mismos, estableciendo categorias y revisando cuantos

casos se encuentran en cada categoria, obteniendo con ello un mejor manejo de dichos datos.




Este paso lo podemos resumir también, como el momento en el cual, basindonos en métedos

estadisticos, convertimos los datos recabados en informacion Gtil para la toma de decisiones que es uno

de los objetivos de la Investigacion de Mercados.

Para llevar a cabo esta funcion, es necesario en primera instancia ordenar nuestros datos,

posteriormente clasificarlos, siendo recomendable realizar dicha clasificacion por medio de tablas y

posteriormente empezar con el anlisis por medio de algun método estadistico.

Para que nuestra tabulacion sea méds precisa, se pueden observar las siguientes reglas:

o

o

Definirse en forma clara la clase de informacién que se desea tabular,

Dividir y separar en grupos la informacion al tabularla.

La funcién de tabular debe estar bien supervisada y debe ser realizada por una sola
persona de preferencia.

Debe existir uniformidad en cuanto a los formatos a utilizar por parte de los
tabuladores.

Todos los cuadros deben tener un encabezado que especifique en forma clara lo que
contiene.

Cada cuestionario y cada pregunta deben tener un ndmero seriado.

Los intervalos deben estar bien delimitados y deben aparecer en forma exclusiva.

Cabe aclarar que el nimero de tablas no depende del ntimero de preguntas, sino del nimero de

varfables que se manejen, sin que exista restriccion alguna para el numero de tablas a presentar.




Por tiltimo considero importante reafirmar que la tabulacién nos sirve para visualizar los datos y que pro
medio de los métodos estadisticos se procede al andlisis de ellos, con lo que tendremos la base para la

toma de decisiones una vez presentada esta informacion.

o INFORME
El Gltimo paso de fa investigacion de mercados es la presentacién del informe correspondiente y que al
igual que la tabulacién e interpretacion son de suma importancia ya que es de alguna forma el producto

que surge de todo el frabajo realizado.

Este producto que se entrega debe contar con las siguientes caracteristicas:

o Presentacion adecuada. Se refiere a la forma fisica en que se presenta el informe.

o Redaccién clara y concisa. Dicho de otra forma debemos considerar hacia quien nos vamos a dirigir,
para que lo que se exprese sea entendible a esa persona o grupo de personas.

o Seguir el orden l6gico de la investigacién. Se debe seguir una secuencia de acuerdo al trabajo
realizado.

o Ser selectivo. En cuanto a la informacién no se debe presentar todo tipo de informacién, sino solo
aquella que sea relevante, el objetivo es que no perdamos de vista dicha informacion importante y
por otro lado no saturar con informacidn irrelevante que no sea necesaria.

o Objetividad. En todo momento el investigador debe mantener objetividad, y en este momento
también debe hacerlo, ya que la informacién aunque no sea la deseada, si es objetiva, permitird
tomar mejores decisiones y por lo tanto serd util.

o La informacién debe estar organizada. Siguiendo una secuencia con el objetivo de darla a conocer

punto por punto, de tal forma que el lector la comprenda.

Un formato que se sugiere para la presentacion del informe debe contener los siguientes datos:




Portada: indicando el titulo de la investigacién, la fecha y tiempo en que se aplicd.
Indice: se incluye en caso de que el informe sea muy extenso.
Introduccién: se debe informar sobre los antecedentes del problema, asi como la importancia y
explicacién del mismo.
Planteamiento del problema: se deben explicar las necesidades asi como los objetivos generales del
problema tratado.
Metodologfa: se describen los procedimientos de la investigacién,

Disefio de la investigacién

Método de recoleccién de datos

Muestreo

Trabajo de campo

Andlisis e interpretacién de la informacién
Limitaciones: describir aquellos problemas a los cuales se enfrenté dentro de la investigacién.
Hallazgos: son los resultados a los cuales se llegd por medio de la investigacion, se debe poner mayor
atencion en esta parte del informe.
Conclusiones y recomendaciones: deben ir relacionadas con los objetivos de la investigacion,
identificando las causas y posibles soluciones al problema.
Anexos: referente a graficas y demds documentacion que sea de utilidad para ilustrar y soportar lo

descrito en el informe.




‘2. ASPECTO TECNICO Y PRODUCCION
o PRINCIPALES RECURSOS MATERIALES Y EQUIPO NECESARIOS

Como es sabido en todas las empresas es necesario que se conjuguen diversos recursos para que el

funci iento de las mi sea factible, en el desarrollo del presente capitulo se hablard de uno de

estos factores que es el recurso técnico.

En este sentido cabe mencionar que una empresa sin el equipo adecuado y necesario no puede realizar
fa funcion y cumplir con el objetivo para la que fue creada o en su caso le costard un mayor esfuerzo y

los resultados que se obtengan atin asi seguirdn siendo no satisfactorios.

Gracias a los descubrimientos cientificos y la aplicacién de dicho conocimiento a la tecnologia, nos
encontramos con que cada vez existen mds soluciones para diversos problemas que antes no las tenian,
en el caso de la industria restaurantera la situacion es la misma, se cuenta con mejor equipo, y nuevas

tecnologias que permiten hacer més ficil esta labor.

Es obvio que a medida que se mejora tecnologia también se encarece, es decir, el acceso a esta
tecnologia cuesta, por lo que muchas empresas dadas las carencias propias de nuestra nacién no tienen

la posibilidad de renovar sus equipos y por tanto sus procesos siguen siendo lentos y costosos.

Pero no solo se trata de adquirir el equipo mas sofisticado en el mercado, ni el mas costoso, ni el que se
encuentre de moda, no, como se ha mencionado en todo momento durante el desarrollo del presente, se
deben realizar fas siguientes preguntas: ¢ cudles son los recursos financieros con los que cuento?, s a
que segmento de mercado me voy a dirigir?, ¢ qué tan grande es el mercado al que pretendo ingresar?,

£ quienes son mis principales competidores?.




Estas preguntas son con la finalidad de determinar la capacidad que deben tener nuestras instalaciones
y el equipo con que vamos a conlar, el objetivo debe ser en todo momento ofrecer el mejor servicio de

acuerdo a las exigencias que se presenten y en consecuencia lograr el desarrollo de nuestra empresa.

Pero no sélo se van a determinar la cantidad de las instalaciones que se requieren, sino que al mismo
tiempo se verifica la calidad de las mismas y con ello atender adecuadamente a los clientes que se

espera atender.

A continuacién mencionaré los diferentes materiales y equipo que son necesarios para el funcionamiento
de un restaurante, las cantidades de ellos, como se menciond anteriormente, seran de acuerdo a la
magnitud del restaurante:
» Terreno
> Edificio
> Mobiliario y equipo de operacién:
: Equipp de cocina -
Esmfa ’ »
Parrillar :
freidora‘ =
“Homo : -
" Plancha
. Fi_elﬂéi:rédqres
Ca'let‘e:rvas‘ :
B ACa'maras de refrigeracion y congelacién
Ucuadoraé Ea

Cacerolas




Ollas
Loza
Utensilios :
Equfpo de_restéurante

Plaﬁué (tgnedore;, cuéhillos, cucharas soperas, cafeteras, etc.)
Lo‘za': '
?rfsléléria: :
. Mes‘a'si:

Sillas
' Maﬁleleﬁa :

lb'yéle;u:sérkesk' ]

Equipo de‘.éonido

Utensilos "

S ‘M‘obiliario y equipo de oficina

> Equipo de transparte

e PRINCIPALES NECESIDADES DE ESPACIO
Como en cualquier empresa el espacio fisico es de vital importancia, aquf voy a tratar de expresar

aquellas necesidades que en un momento dado deben cubrirse al momento de instalar un restaurante.

Entre lo que se debe considerar es el espacio suficiente para montar Ja cocina, el salén o comedor, el
almacén y el espacio de las oficinas, todo con la finalidad de que el funcionamiento del restaurante sea

el adecuado.
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Como ya se mencion anteriormente la magnitud de las instalaciones y el equipo que se requiera debe ’

estar en funcidn de los clientes que se espera atender.

Dentro de este punto debemos considerar que en muchas ocasiones el espacio es insuficiente lo que
obliga a aceptar cualquier espacio para establecer el negocio, si no se trata de un espacio adecuado, lo

més seguro es que el restaurante no tenga el impacto que se espera.
El espacio debe ser ademas visible y atractivo al piiblico en general.

Por lo anterior se debe cuidar que el restaurante se ubique en un lugar visible desde cualquier punto

donde pasen las personas, logrando con ello que un mayor nimero de gente se interese en él.

.- APROVECHAMIENTO DEL ESPACIO FISICO
Conéidergndo nbuevamente las necesidades de espacio es necesario adarar que no se debe dejar sin
. a;‘:rcal\)t:vcvhall;'él ‘espacio con que se cuente, ubicando cada cosa en el lugar adecuado y sobre todo
E ublcando el equipo de acuerdo a las instalaciones con que se cuenta y ademds realizandolo de tal forma

'qué se éiga un flujo que evite que los trabajadores interrumpan sus labares.
Ademéé en lo que se refiere al saldn, este debe estar distribuido no pensando en que ingrese un mayor
" nimero de personas, también se debe considerar que los clientes se sientan confortables y que los
meseros se puédah désplazar y realizar en forma adecuada sus actividades.
«  DISTRIBUCION ESTRATEGICA DEL RESTAURANTE
Al realizar la distribucion fisica del restaurante no hay que olvidar que debemos buscar la seguridad de

los recursos y el mejor aprovechamiento de los mismos, por lo que se recomienda lo siguiente:
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> A ismo la coclna Y el salén deben estar conectados de tal forma que no se requiera de un

: gran esfuerzo para trasladar los diferentes productos a los comensales.

>. En el caso de fas bebndas alcohdlicas se recomienda que se encuentren dentro del mismo

salén y que una persona sea la encargada de llevar a cabo dicha actividad, asi mismo es

recomendable qite el drea de caja se encuentre cercana a la barra de bebidas alcohdlicas, el

o ob]etivo es establecer un control sobre los consumos que se realicen.
ugares’:de igual forma se establece la caja practicamente a la salida del

el objetivo de controlar el pago de los comensales, tratando de evitar el no
n se debe ubicar en un lugar desde el cual se pueda supervisar todo el
Por u|t|mo hay que menclonar que el. personal que labore para la empresa debe ser de verdadera

- confianza yel implementar estas medidas es con el objetivo de prevenir cualquier anomalia y no por que

se tenga la mentalidad de contar con personal que no sea honesto.

22




3. RECURSOS HUMANOS
e IMPORTANCIA

Antes de definir la importancia de lo que es el recurso humano, considero necesario definir su'concepto.

Se puede definir como todo lo relacionado con la actividad humana necesaria para la realizacion de las

actividades propias de la entidad, dentro de estos factores se encuentran:

Conocimientos
Experiencia
Motivacién
Aptitudes
Actitudes
Habilidades
Potencialidades

Seguridad y salud, etc.
Adems de lo anterior, los recursos humanos cuentan con las siguientes caracteristicas:

> Las actividades y relaciones de los trabajadores son voluntarias y asi se deben de enteﬁder. o

> Las experiencias, motivaciones y actitudes del trabajador, son intangibles y solo se pueden
percibir por medio del desarrollo y desenvolvimiento del trabajador.

> Los recursos humanos SON escasos.

> Los recursos humanos pueden ser incrementados
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4 - e T ey

Todas las organizaciones que se conslituyen, lo"hacen perisando en” conseguir i tanto

organizacionales, como propios del medio en el que se d iven, y el recurso h es un factor
pr B B

que le permite el logro de esos objetivos.

Dentro de las empresas el recurso humano es de vital importancia, ya que gracias a él se desarrollan
gran parte de las actividades de las mismas, de hecho se asegura que de no existir el recurso humano

adecuado se corre el riesgo de fracasar como organizacién.

Ahora bien, partiendo de la importancia del recurso humano, debemos entender que para poner en
marcha una buena empresa es necesario contar con el personal adecuado (idoneo), que cumpla con las
necesidades que la empresa requiere y que obviamente, se encuentre satisfecho con la funcién que se

desarrolla dentro de la empresa.

La administracion de recursos humanos debe procurar fa aplicacién del proceso administrativo, para el
crecimiento y conservacion del esfuerzo, experiencia, salud, conocimientos, habilidades y en general
potencialidades de las personas que forman parte de la empresa, con el fin de aprovecharios al maximo y

hacerlos rendir en beneficio de la misma y lograr de esta forma los objetivos planteados.

e ANAUISIS DE PUESTOS
El andlisis de puestos es una funcién muy importante dentro de las empresas, ya que si tratamos de
implementar algin método o técnica se necesita del personal adecuado que permita desarrollar esos
procesos en la forma ideada.
Es aqui donde se analizan las necesidades de personal que tiene Ja empresa en cada uno de los puestos
o funciones y se busca el personal adecuado que cuente con los perfiles que cubran esas necesidades,

pero no sélo eso, también se busca por medio del andlisis de puestos que el personal se sienta a gusto
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“con ‘lo que” este Fealizando”y sobre todo sepa’que la funcién que realiza es importante dentro del
funcionamiento generai de ‘Ira‘ev‘mpresa',‘ con el objeto de desarrollar su potencial al méximo y emplearlo

en benelicio de la empresa,. -, "

" Para Illgyar_a,cyasb el anélisis de puestos es recomendable sequir los siguientes pasos:
a :Fijadéﬁ’ de 6bjélivos.
b. 'EVs(tabyle:;imiento de un programa de accidn,
¢.  Fijacién de un presupuesto.
d. Establecimiento de un método a utilizar,
> Observacion
> C(uestionario
> Entrevista

> Combinacién de algunos métodos

Algunas de las aplicaciones que tiene el andlisis de puestos y que de hecho nos indica el campo de
accién y la importancia que tiene este método son las siguientes:

a. Para encauzar adecuadamente el reclutamiento y seleccion de personal.

b. Para fijar y desarrollar los programas de capacitacién y desarrolio del personal.

¢ Como una base para la calificacion del desempefio y méritos del personal.

d.  Como parte integral del manual de organizacion.

e, Parafines contables y presupuéstales.

f. . Para estructurar sistemas de higiene y sequridad industrial.

g. - Para llevar a cabo sistemas de incentivos, ascensos, etc.

h, . Como un valioso sistema de informacién para realizar auditorias administrativas.
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En’pocas palabras esta técnica nos permite llevar a cabo las diferentes fases del proceso administrativo,

PLANEACION, ORGANIZACION, INTEGRACION, DIRECCION Y CONTROL.

Es importante que para que se lleve a cabo el andlisis de puestos, todo el personal se encuentre

compi ido e ir do en la impl ion de dicho método ya que sin ello se puede correr el
riesgo de no contar con la adecuada informacion relativa a los puestos y funciones de la empresa, para

llegar a dicha informacion es necesaria la participacion de todo el personal que integra la empresa.

Ahora bien cuando se llene la empresa en funcionamiento y se pretende realizar un analisis de puestos,

~exlste por Io general gran resistencia por parte del personal, pues si no se explica lo que se esta

reallzando, mis hos plensan que se trata de una forma implementada por la empresa para realizar

. ‘_‘recorles de personal y despld s de Iorma justificada lo que provoca que la informacién proporcionada

aday de’ hechok lncorreda, por lo tanto no se tiene una base sdlida para tomar
"~ Dentro de los datos que se deben incluir en el andlisis de puestos se encuentran los siguientes:

> P}imérb que nadg"se debe ‘indicar. por medio de un titulo y dem4s informacién que se trata de

a estructura del mismo.

un anslisis de puesto:

> Describlr en forma analitica el puesto en cuiestién, procurando ser claro en fas funciones que se

han de realizar, evitando ambigedade:

> Descnblr‘en forma general las. funciones del pueslo ya que serd mas facil la interpretacion del

mtsmu. una vez entgndldas en forma pormenonzada. se deben considerar:

= La relacion que existe cntre ¢l pucsto y las demds unidades que integran la
‘empresa,
- El proécdimicrito_ y técnicas que sc utilizan para lograr desarrollar las funciones

del puesto,
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- El ohjcli;/o de la existencia del puesto 'y la funcidn.
> Requerimientos, dentro de ellos se deben considerar: »
- Experiencia
- Capacidad
- Responsabilidad
- Condiciones dec trabajo
- Ricsgos
> - Perfil, referente a los rasgos fisicos y psicoldgicos de la persona que va a desempeiiar las

funciones que requiere un puesto dado.

" Como se pi:ede'observar en los datos anteriores, dentro del analisis de puestos puede realizarse al inicio

: deI negoclo ° duranle fa marcha del mismo, en lo personal recomiendo que atin cuando no se realicen en

B Ia forma menclonada si por lo menos, se realicen informalmente, ya que la informacién que contienen

‘hnorsrayuda enlre otras cosas a despejarnos dudas sobre la contratacion de personal, asi como evaluar al

que se encuentra dentro de nuestra organizacion y decidir sobre los mejores elementos.

o SALARIOS
Por definicién el salario “...es la retribucion que debe pagar el patrn al trabajador por un trabajo

realizado.” {ART. 82 Ley Federal del Trabajo) Esta retribucion puede ser en efectivo o en especie.

De acuerdo con la ley el salario debe ser una cantidad que permita al trabajador vivir en forma decorosa
y sobre todo debe ser una cantidad que le permita satisfacer sus necesidades como son alimento,

habitacién, vestido y diversién.
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Actualmente en México, dados los diferentes problemas econdmicos y las diferentes crisis por las que ha
atravesado el pais, los salarios son insuficientes para cubrir las necesidades antes mencionadas, lo que

ocasiona que muchos trabajadores no rindan ni desarrollen todo su potencial.

Por otro lado, los salarios son un dilema, ya que las empresas también resienten los estragos de las
crisis econdmicas y en muchos casos no cuentan con el presupuesto suficiente para hacer frente a un
plan de salarios muy elevado, y un tercer caso es cuando existe irracionalidad por parte del patrén para

ofrecer sueldos decorosos y suficientes.

Asi mismo el salario debe ser una forma de demostrarle al trabajador que efectivamente la empresa se
fija constantemente en él y una forma de premiarlo es por medio de mejorar sus condiciones econémicas,
asi, al contar con mejores condiciones el trabajador pondra mayor atencién en las funciones que realiza y
que son el motivo por el cual se encuentra en la empresa, por otro lado una persona que tiene presiones
de todo tipo, no puede concentrarse en sus funciones y por lo tanto no las va a realizar en forma
adecuada, con lo que se puede perder productividad, se pueden elevar nuestros costos y por ultimo se

puede perder un buen elemento el cual nunca estard a gusto con la empresa.
Dadas las anteriores consideraciones es importante realizar un buen plan de salarios, que por un lado
.- permitan al trabajador salisfacer sus necesidades y por otro no sean una carga pesada para las

empresas.

Una forma para establecer un buen sistema de salarios es aplicar el andlisis de puestos, mencionado en

el tema anterior, asi como realizar constantemente valuaciones de puestos.
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“Otra consideracion més que se debe tomar en cuenta es que los salarios deben estar de acuerdo con la
capacidad, responsabilidad, conocimiento, actividades, etc. que tenga el trabajador dentro de la
organizacidn, esto no solo por reconocer al trabajador, sino también, en un momento dado por elevar la

productividad.

o RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE PERSONAL
Dentro de la administracion de recursos humanos, se encuentran los procesos de reclutamiento y
seleccion de personal. El primero se refiere a concentrar una gran cantidad de personal {potencial)

factible para cubrir fa vacante que se generd en la empresa, o en su defecto mantener lo que se conoce

como inventario de recursos h s en forma const dentro de la misma, y la seleccion que se
refiere al momenlo de tomar la decisién respecto a la persona o personas que ocupardn el puesto

. vacante.

‘La imponahdé de estos dos procesos, que se encuentran muy ligados, es que en el primero nos
proporciona Ios posibles elementos factibles para ocupar el puesto y de ese nimero de personas
- podemos elegir a aquella que sea la mds adecuada de acuerdo con las caracteristicas y necesidades que

exige la empresa,
. El propdsito de estos dos procedimientos es que se tome la mejor decision respecto al personal que va a
intervenir en el funcionamiento de fa empresa, basandose en los objetivos de la misma, siempre en busca

de obtener mayor productividad y desarrollo .

Para realizar una seleccién adecuada se deben tomar en cuenta los siguientes aspectos:
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> ',"Svel;:'ccibhér al candidato no solo pensando en el puesto en particular, sino considerando que el
personal pueda desarrollarse en otras partes de la empresa, es decir que pueda funcionar en

. Ios‘diferenles lugares donde se le ponga,
> Ademds de elegir al candidato idoneo para cubrir un puesto determinado, se debe orientar a
aquellos que no lo fueron a una actividad que sea factible para ellos de acuerdo a sus
caracteristicas, de tal forma que se puedan desarrollar en forma adecuada. En muchas
ocasiones cuando se le rechaza a un candidato lo comtn es que se le engaiie diciéndole que su

solicitud no fue aceplada y que serd estudiada para futuras ocasiones, lo cual es falso.

» Serequiere de gran éllca pr- jonal para d fiar la funcion de seleccion, ya que como se

ha mencnonado |mpl|ca tomar decisiones que afectan a la empresa para la cual se estd dando el
seM:no, pues ademés de que se busca el personal adecuado para la empresa, también se
busca que el personal elegido se sienta a gusto en el puesto que se le brinda, de acuerdo a los
perfiles de la persona y las necesidades de la empresa, situacién que puede resultar
problemética en caso de no considerar estos factores. Como consultores externos o

trabajadores en una empresa, somos contratados para resolver problemas, no para crearlos.

El procedimiento que se debe sequir para la seleccion de personal es el siguiente:

> Seinicia cuando surge la necesidad de cubrir un puesto determinado (vacante)
> Se notifica por medio de un escrito al departamento de personal sobre las necesidades de
personal que se tienen (requisicion)

Se realiza en su caso un andlisis de puestos o valuacion de puestos.

> Por parte del depar o de recursos h se verifica el inventario de recursos humanos,

en caso de tenerlo, el objetivo es efiminar en parte el costo.
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>

>

En"caso e fio contar con candidatos deniro de nisestro inventario’ de recursos humanos, se’
procede a verificar las fuentes de reclutamiento, de preferencia hay que evaluar el costo y las

ventajas que nos proporcionan dichas fuentes.

Posteriormente debemos recibir la solicitud de los candidatos -, prb@urando que la recepcion sea

en un lugar adecuade con las condiciones idoneas para poder atender a los candidatos, ademds
de que se les debe brindar la mayor atencién posible, es{6 con el objeto de que su primera
impresién con respecto a fa empresa sea buena y se genere un interés por parte de ellos para
faborar dentro de la misma.

Se deben realizar entrevistas con el objetivo de conocer el mayor nimero de datos acerca del
'candidalo. a la larga estos datos nos permitirdn tomar la mejor decisién, en muchas oc_asidnes
se aprovecha la entrevista para conocer el perfil de la persbna a la que se estd entfe\}istandb y
ademds ser le da a conocer la situacion real de trabajo.

En alg.unas empresas son necesarias las pruebas psicoldgicas, hay que aclarar que estas
pruebas sdlo se realizaran a aquellos candidatos que de alguna forma nos empiecen a interesar
para formar parte de la empresa.

Una vez aprobadas las pruebas psicologicas se realizan pruebas de trabajo, con el objetivo de
saber si el candidato es realmente apto para realizar esa funcién.

En caso dg'que sea apto para el trabajo se procede a realizar una evaluacion médica, el objetivo
es prevehif‘c‘l‘n":lquier:r’iesgo de salud dentro del area de trabajo.

Por dltimo se tofna fa decision final, en caso de que todo lo anterior haya sido satisfactorio, se

procede a contratar, en caso de que no sea asi, es recomendable buscar otro candidato.
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T e T INDUCCION
Una vez que se ha decidido sobre una persona en especifico, se procede a realizar un programa de
induccion, en el cual debemos dar a conocer la empresa en su totalidad, asi como el personal que

colabora y la relacidn que debe guardar con cada una de esas personas.

" Se deben dar a conocer las actividades que realiza la empresa, sus antecedentes histéricos, sus
objetivos, los articulos que produce, las normas, reglas y politicas de personal, la distribucion de las
instalaciones, los dias de pago, la ubicacién de los servicios al personal, y la informacion de caracter

general que le pueda ser Util al trabajador para su desenvolvimiento dentro de la empresa

Es importante que cuando ya se decidié la integracién de una persona se proceda a realizar de
inmediato su contrato de trabajo en el cual se estipulen los derechos que adquiere y las obligaciones a
que se va a someter para cumplir con una buena relacién de trabajo, de hecho existe una obligacién por
parie de la Ley Federal del Trabajo, en el sentido de que todo trabajador debe contar con un contrato de
trabajo por‘l escfit;: y el cuél, no lo priva en ningin momento de los derechos que se encuentran

consagradoS en dicha :ley (ART. 1°).

Por otro fado el contar con un contrato de trabajo brinda al trabajador:

> Informacion acerca de sus obligaciones y derechos.

» Estabilidad en el empleo.
Al patrén le brinda lo siguiente
> Un medio para exigir al trabajador cumplir con sus obligaciones.
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“ > " Constitiye en caso de algin conflicto con el trabajador; in elemento c :

> Permite resolver controversias y disputas en cuanto a la forma de desarrollar el trabajo.

Asi como se elabord un contrato de trabajo, es importante realizar todos los demés tramites propios de
la contratacién, como son, tramites del seguro social, INFONAVIT, AFORE, TARIETA SANITARIA, sindicatos,
elc. y obviamente realizar todos los registros y archivos correspondientes de acuerdo con las reglas

establecidas en la empresa y evitar con ello alguna ambigliedad.

Por ltimo, dentro de la induccién se debe dar la bienvenida, dar a conocer el personal que labora dentro

de la empresa y con el cual tendra relacién.

e RELACION ENTRE TRABAJADORES Y LA DIRECCION
La relacién que se debe guardar en todo momento entre los miembros de la organizacién debe ser de
respeto, y con mas razon entre los trabajadores y la direccion, pero no solo eso, la direccién debe
buscar apoyar a sus trabajadores para que estos se sientan en un ambiente adecuado, agradable que

les permita trabajar en forma mds desenvuelta que redunde en un mayor rendimiento para la empresa.

Para lograr lo anterior y sobre todo para evitar conflictos, es necesario que la relacién quede bien

cimentada por medio de:

> POLITICAS: definidas como las lineas generales de conducta que llevan al cumplimiento de los
objetivos.
> PROGRAMAS Y PROCEDIMIENTOS: son las secuendias, prioridades, de las diferentes actividades

para lograr los objetivos. Los programas se encaminan hacia la conducta de los subordinados,
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mientras "que los” procedimientos tienen como finalidad la darizacién de métodos de

trabajo.

> INSTRUCTIVOS: son medios de comunicacion con los empleados, por medio de ellos se
proporcionan las secuencias y los métodos.

> REGLAMENTO INTERIOR DE TRABAIO: es un instrumento de orden juridico que sirve de apoyo
para la administracion de recursos humanos, en el se encuentran registradas todos los
derechos y obligaciones tanto de trabajadores como del patron, con el objetivo de normar
dichas relaciones.

> CONTRATOS DE TRABAIO (INDIVIDUAL Y COLECTIVO).
SINDICATOS.

> SISTEMAS DE QUEJAS Y SUGERENCIAS: es una forma de recibir informacién por parte de los
trabajadores, en él nos comunican aquellos puntos en los cuales existe discrepancias y en un
momento dado, también nos emiten sugerencias para dar solucion a problemas que pueden

afectar a nuestra empresa.

Considero que atin cuando la empresa tenga implantados todos estos medios de comunicacién con sus
trabajadores, la direccién debe ser muy sensible en el sentido de buscar mds contacto con los
subordinados, saber en mayor medida cuales son las diferentes cosas que le suceden al trabajador, no
solo las Vm‘alas., sino también las-buenas, y hacerle saber que no se trata dnicamente de la relacion

laboral, slno,dé una relacion qué si o Ppermiten podria ser de tipo familia

34




4, ASPECTO FINANCIERO
4.1 PLANEACION FINANCIERA
e CONCEPTO
Al hablar de planeacién podemos remontarnos a los origenes del hombre mismo, ya que de alguna forma

el ser humano siempre ha tenido la necesidad de anticiparse al (Oturé, previendo las formas en que ha

de enfrentarse a lo que va a suceder.

Ahora bien, entre los planes que realizaba el hombre en el pasado con respecto a los que realiza el dia

de hoy, existe una gran diferencia, ya qué hoy se b{asa, en fe(en}es Vtécnltas un' ;énto més avanzadas y

sobre todo aplicando e! conacimiento cientifico, ademés que lo hace con el objetivo de prever y controlar

actividades en una entidad o empresa delerminada, - =

Para comprender un poco més lo-que es la planeacién, se mencionan a continuacién los siguientes

conceptos:

“La planeacién financiera es una técnica que redne un conjunto de métodos, instrumentos y objetivos
con ef fin de establecer en ina empresa prondsticos y metas econdmicas y financieras por alcanzar,

tomando en cuenta los medios Que"se tienen y los que se requieren para lograrlo,” {1}

“Herramient o téenica profesional, que aplica el decisor o grupo de decisores, para estudiar, evaluar y
- ‘proyectar el futuro econdmico-financiero de una empresa o grupo de empresas para tomar decisiones

acertadas y alcanzar los objetivos propuestos,”}

“la planeacién financiera incluye el andlisis de los flujos financieros de la empresa en general;

pronosticar las consecuencias de las diversas inversiones, financiamientos, decisiones de dividendos, y
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“‘ponderar los efectos de diver ar donde ha estado la empresa, dénde
. se encuentra ahora y dénde va —no sélo el curso de los acontecimientos mas probables, sino las
- desviaciones de los resultados més posibles. Si las cosas se vuelven desfavorables, fa compaiila debe

tener un plan de respaldo de modo que no la tomen desprevenida, sin alternativas financieras.”(3)

Como podemos observar en las tres definiciones se trata de anticipar al futuro (futuro financiero) de las
empresas, con el objetivo de que estén mejor preparadas para las condiciones que puedan venir en el
futuro, pero dicha anticipacién se debe realizar con bases sélidas, que permitan no solo planear, sino en

un momento dado predecir con un grado de certidumbre los acontecimientos que puedan afectar a la

empresa. Por otro lado es impon € ﬁug ‘en caso de que las cosas no sucedan como se pronosticaron,

tener planes alternativos q(:e nos permitan seguir con el desarrollo de ia empresa.

{1), Las finanzas en la empresa. Joaquin A. Moreno Fernandez.
(2), Administracién financiera de inversiones. A. Perdomo Moreno,
), Administracién financiera. James C. Van Horne.
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Por tiltimo un plan financiero se puede conceptuar como el proyecto o conjunto de proyectos y planes
normativos, estratégicas, tcticas, contingentes, etc. cuantificables en el tiempo y cifras monelarias, para

precisar el desarrollo de una empresa a corto, mediano y fargo plazo.

e PRONOSTICOS
Se puede definir como el método por medio del cual se pretende inferir sobre los comportamientos
luturos sobre situaciones especificas, con el objetivo de anticiparlas y tomar la mejor decision respecto a

las diferentes lineas de accion que se puedan tomar.
Dentro de los métodos que existen para pronosticar encontramos los siguientes:

> Por votacién de ejecutivos
Consiste en la votacion directa y formal de los ejecutivos de la entidad, basdndose en ideas y opiniones

acerca de las posibilidades de ventas para un periodo futuro.

Es un método sencillo y practico, en el cual los directivos se basan en algunas experiencias pasadas con
las cuales adicionan o sustraen los cambios. Normalmente se aplica en entidades pequefias. No requiere

de estadisticas e informes especiales.

> Anélisis estadisticos
Se basa en estadisticas sobre las tendencias de ventas de la entidad, considerada aisladamente o solo

relacionandola con la tendencia general de los negocios.

Es un método Gtil cuando se aplica en periodos cortos. Tiene como ventaja la de contar con datos

actuales como base para su formulacidn.
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Dicho de otra forma este procedimiento nos informa cual es e incremento promedio de las ventas, que se
considera como tendencia, obteniendo el promedio y posteriormente se procura saber cual es el nivel

que representa en cifras relativas para indicarlo como ventas pronosticadas para el proximo periodo.

Como se puede observar el promedio de ventas anuales es de $477.27, que representa un 9%, lo que

nos indica que para el préximo periodo se esperan ventas por $5,722.50

El cdlculo del anterior dato se realiza aplicando el factor de 9% a la (iltima venta realizada.

$5,250.00 X 9% = $5,722.50 *—— préximo periodo,

EL BUEN COMER, S.A.DEC. V.
JABLADE TENDENCIA DE LAS VENTAS DE 1990-2000

ARNO VENTAS INCREMENTO % DE INCREMENTO
1990 $ 2,000.00 § 2,000.00 100.00
1991 2,150.00 150.00 6.98
1992 2,250.00 100.00 4.44
1993 2,500.00 250.00 10.00
1994 2,750.00 250.00 9.09
1995 3,000.00 250.00 8.33
1996 3,750.00 750.00 20.00
1997 4,250.00 500.00 11.76
1998 4,500.00 250.00 5.56
1999 4,750.00 250.00 5.26
2000 5,250.00 500.00 9.52
3 5,250.00
PROMEDIO DE VENTAS $ 477.27
% DEL PROMEDIO DE INC. EN VTAS. 9%

¥ Método de regresion
Denominado también como analisis correlativo, se desarrolla basandose en la formula de la linea recta,
usando la ecuacion, con el objeto de descubrir la tendencia a largo plazo. La formula utilizada es la

siguiente:
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Y=a+bX

Donde:

X = variable relativa

a = el Va!qr de Y‘“cua;ndt‘))'( adquiere el valor de cero; también es una constante que determina la altura
S de laikli:nlga ‘récta sobre el Eje de las equis B

b = cantidad promedio de cambio en Y, indica la pendiente o declive de la recta.

VDé.ndoIe uﬁaf ihlérpreté;éién més bvrécti;:‘a. tenemos lo siguiente:
Y= ve:ntés rea/xie‘éf R o -

SYp #"pronbzs;iléo de ventas

N= hﬁrﬁero dé componentes o datos

X = ingreso per cépita estimado para el afio siguiente. (supuesto)

Las férmulas que se van a utilizar para el cdiculo de los valores de “a® y “b” son las siguientes:

a=2X23Y. Y
NZX2 — (FX)2
b= NIXY-3X3Y
NZX2 - (ZX)?

Yp = a+bX
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EL BUENCOMER . S.A DECY.
LABLA DE TENDENCIADE LAS VENT AS DE 1990-2000

CALCULO DE LAS CONSTANTES DE LA ECUACION DE REGRESION
PARA LAS VENTAS DE Y EL INGRESO PER CAPITA

L ANOS VENTAS INGRESO XY X2
ANUALES PER CAPITA
MILES DE PESOS
ANUALES
Y X

1990 3 2.000.00 10 20000 100

199 2,150.00 12 25800 144

199, ,250.00 2 7000 44

99, ,500.00 5 7500 225

994 ,750.00 8 49500 324

995 ,000.00 20 60000 400

199 .750.00 22 82500 484

1997 4,250.00 25 106250 625

998 4,500.00 25 112500 625

1999 4,750.00 0 142500 900

2000 5,250.00 30 157500 900

37150 219 821050 4871

a= (4871)(37150)-(219)(821050) = 1147700 204.2170819
(11)(4871)-(219)2 5620
b= (11)(821050)-(219}(37150) = 895700 159.3772242

(11)(4871)-(219)2 5620
Yp= 204.21+159.37(35) = 5,782.42

Lo anterior significa que el prondstico de ventas para el siguiente periodo es de $5,782.42, suponiendo

un ingreso per capita de 35,000.00 anual.
Es imbonante mencionar que el ingreso per capita es de gran importancia e influencia para que nuestro

prondstico se incremente o disminuya, pero de alguna forma nos afecta por lo que al considerar este

dato se debe hacer con la mayor objetividad posible.
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> Como este procedimiento nos expresa un promedio, se puede complementar dicha relacién, aplicando la
férmula de error estandar de estimacién, con el que se estableceria un intervalo de confianza, donde

podria quedar registrado nuestro prondstico. Dicha formula es la siguiente:

Eee =V XY2—(a *>Y) — (b YXY)
N-2

ELBUEN COMER, §.A, DE C.Y,
TABLADE TENDENCIA DE LAS YENTAS DE 1990-2000

DATOS PARA EL CALCULO DEL ERROR ESTANDAR DE ESTIMACION
ESTIMADOS PARA LAS VENTAS DE Y EL INGRESO PER CAPITA

PRONOSTICO
ANOS VENTAS OE
ANUALES VENTAS Y-Yp {Y-Yp)2
Y Y2 Yp
1990 $ 2,000.00 4000000 2050 -50 2500
1991 2,150.00 4622500 2125 25 625
1892 2,250.00 5062500 2300 -50 2500
1993 2,500.00 6250000 2400 100 10000
1994 2,750.00 7562500 2600 150 22500
1995 3,000.00 8000000 2950 50 2500
1996 3,750.00 14062500 3500 250 62500
1997 4,250.00 18062500 4300 -50 2500
1998 4,500.00 20250000 4750 -250 62500
1999 4,750.00 22562500 5000 -250 62500
2000 5,250.00 27562500 5250 o 0
37150 138997500 37225 -75 230625
Eee = 2 138997500-(1532,30°37150)-(99.66°821050)
11-2
Eee = 2_138997500-56924945-81825643 Eee = ? 246712 496.70
9 9 9
Eee = 55.19

La interpretacién que se debe dar a este dato es el siguiente:

El prondstico de ventas para el siguiente periodo es de $5,782.42, suponiendo un ingreso per capita de

35,000.00 anual con un margen de error de + 6 — $55.19, es decir de $5727.23 a $5837.61.
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Cori este procedimiento se tiene una mejor perspectiva respecto a la cantidad que se espera vender al

préximo periodo.

> Método de semipromedios
Consiste en dividir en dos partes iguales al periodo estudiado, determinando un afio non que sea la
mitad de dicha serie, se obtienen los promedios de ambas series y se grafican las coordenadas, se traza

una linea para unirlas y de esta manera se sefiala la tendencia.

Se debe tener especial cuidado al seleccionar los periodos, ya que si en uno de ellos la tendencia es muy

disparada, a lo prospero o a lo critico, se corre el riesgo de no contar con informacin representativa.
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ELBUENCOMER, $.A DE CV,
TABLADE TENDENCIADE LAS VENTAS DE 1990:2000

DETERMINACION DE LOS SEMIPROMEDIOS, PARA FIJAR

LA VENTA EN LOS ULTIMOS VEINTE AROS
SUMATORIA SEMIPROMEDIOS

ANO
1890
1991
1992
1993
1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000

VENTAS
$ 2,000.00
2,150.00
2,250.00
2,500.00
2,750.00
3,000.00
3,750.00
4,250,00
4,500.00
4,750,00
5,250.00

$ 11,650.00

22,500.00

2330

4500

$6,000.00

$5,000.00

$4,000.00

$3,000.00

$2,000.00 {— :.

$1,000.00

$-

90 91

92 93 94 95

96

97 98 99 00 01

Inicialmente se considera un primer promedio que corresponde a los afios de 1990 a 1994, de igual

forma se realiza un promedio en el periodo de 1996 al 2000. Se grafican estos dos puntos y se traza

una linea recta, observando la tendencia para calcular un aproximado de $5,550.00, que es considerado

" como prondstico de ventas para el siguiente periodo.

Este método es una variante del método de tendencias.
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> Método de minimos cuadrados
Se utiliza para verificar la tendencia de una linea recta o curva. A diferencia de los métodos

anteriormente mencionados, encontramos las siguientes modalidades:

X = representa los periodos en una cantidad impar, colocando el afio cero en el centro, desarrollando a

partir de él dos series de nimeros, una positiva y ofra negativa,

Y = son las ventas, produccidn, inventarios, etc. en otras palabras es la variable cuyas fluctuaciones

estdn en funcion del tiempo. Para efectos practicos la variable se cambia por fa literal T.

Las variables a y b se calculan en base a las siguientes férmulas:

a=xy b= XY
N X

La férmula general es la siguiente:

T=a+bX

A continuacién se presentan una serie de datos para ejempliﬁcar el método:




ELDUENCOMER, $.A.DE C.V.
TABLADETENDENCIADE LAS VENTAS DE 1990-2000

TENDENCIA DE LA LINEA RECTA POR EL METODO DE MINIMOS CUADRADOS.

DESVIACION]VENTAS * ] [TENDENCIA I
ANO X Y | XY I X2 1 T

590 5] $__2,000.00 [ 10,000.00 25 1,654.55
991 -4 2,150.00 |- 8,600.00 16 1,999.09
992 -3 250.00 |- 6.750.00 9 ,343.64
993 -2 500.00 |- 5,000.00 4 ,688.1E
1994 1 ,750.00 |- 2,750.00 1 ,032.77
1995 0 ,000.00 - 0 377.27
1996 .750.00 3,750.00 1 44.55
997 2 4,250,00 8,500,00 4 4,066.36
998 3 500.00 3,500.00 9 4,410.91
1999 4 4,750.00 9,000.00 16 4,755.45
2000 5 5,250.00 | 26,250.00 25 5,100.00
[N=11 | 0] 37.150.00 [ 37.800.00 ] 110] 33.772.73 ]
a= 37150 = 3,377.27
11
b= 37900 = 344.55
110
PROXIMO PERIODO = 3,377.27 + 34455 (6)= 5,444.55

Como podemos observar en este método el prondstico de ventas para el préximo periodo es de

$5,444.55,

e  SISTEMA PRESUPUESTAL
El sistema presupuestal se puede considerar como el conjunto de técnicas encaminadas a anticipar el

futuro financiero, econdmico y administrativo de las empresas con el objetivo de aseqgurar su éxito.

Establecer un sistema presupuestal es entablar una serie de informacion dtil a la empresa, pero de forma
anticipada a los hechos, la finalidad es que se puedan lomar decisiones adecuadas para el

funcionamiento de la misma.
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EI eslablecer un s.'ema presupuestal es de gran Imponancna 'ya que sive de parémetro 0 conlrolr
inlerno de la entidad de hecho si el sistema es adecuado, el futuro de la empresa puede y debe ser

‘mejor, .,

Es importante antes de establecer el sistema presupuestal, conocer nuestra empresa, su tamafio su

alcance y los objetivos de la misma.

Dicho de otra forma el sistema debe estar disefiado de acuerdo a las necesidades de la entidad, por lo
que se deben estudiar las diferentes formas de presupuestar, con el objetivo elegir los métodos mas
adecuados y poder integrarlos a nuestro sistema, formando asi una unidad integral y coordinada que

permita desarrollar cada vez mejor las empresas.

Se puede decir que en un sistema presupuestal intervienen todos los aspectos que integran nuestra

empresa y se integra por diferentes etapas o fases:

»  La primera etapa, de planeacion, caracterizada por la designacién del personal, preparacion,
aprobacion y expedicion de los presupuestos.

'» La segunda etapa, la de aplicacidn, en donde se realizan las comparaciones y se determinan las
variaciones, buscando explicaciones de dichas variaciones.

»>. la tercera etapa, la de andlisis, donde se presentan los informes correspondientes, se

interpretan y se toman las decisiones basadas en dicha informacion.
El sistema presupuestal de las organizaciones se integra con los siguientes presupuestos:
» Presupuesto de operacion

» Presupuesto de inversiones permanentes
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> Presupuesto financiero.
De dichos presupuestos se hablara mas adelante.

e PRESUPUESTOS VARIABLES O FLEXIBLES
Desde un punto de vista general, todo presupuesto debe ser variable, es decir que debe tener la
capacidad de ser ajustado en cualquier momento, ya que en un momento dado las condiciones en que se
encuentra fa empresa con respecto al momento en que se realizé el presupuesto pueden ya no ser las

mismas y por lo tanto se deban replantear.
Asi mismo, al presupuestar debemos estar conscientes de considerar un margen o rango de seguridad
que nos permita, manejar con maydr ob]etividad la informacién y con mayor razén tomar las decisiones
mas adecuadas a las necesidades de la empresa, k

e PRESUPUESTO A LARGO PLAZO
Se trata de un plan de acciones y operaciones expresado en términos monetarios, que comprende

periodos de por lo menos cinco afios.

Es un parametro o punto de referencia para establecer los presupuestos a corto plazo, estableciendo las

diferencias entre ambos.
Por lo general este tipo de presupuestos considera dos partes fundamentales:

> Elentorno de la empresa
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Se analizan § estudian 1os problemas y oportunidades, las fuerzas y debilidades de nuestra empresa con

respecto al entorno del cual forma parte, asi mismo se fijan los objetivos y estrategias.

> El plan en términos financieros
Se considera en forma resumida el plan en términos financieros, con la finalidad de que sean

comparados con las experiencias de afios anteriores existiendo una base de comparacion.

e PRESUPUESTO DE OPERACION
Este presupuesto comprende todos los aspectos que integran los resultados de operacién de la

empresa, como los siguientes:

> Presupuesto de ventas:
Entre los factores que intervienen para fa formulacién del presupuesto de ventas se encuentran el tipo de
producto que se comercia, el mercado que se abarca, las formas que se tienen para llegar al consumidor

(canales de distribucién), entre otras cosas.

Ya mencionamos algunos métodos para el clculo del prondstico de ventas, como se menciond estos no
son los tinicos que existen, pero si de alguna forma los que se pueden aplicar sin mayor problema y que

ofrecen resultados aceptables.

Para realizar el presupuesto de ventas es necesario analizar las tendencias de afios anteriores,
compararlo con la tendencia de la industria en general y de esta forma podemos saber si lo que estamos

manejando como empresa es adecuado o se deba mejorar mas.
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Sabemos que no es facil conocer con exactitud cual ‘serd el nivel de ventas futuras, pero si nos
aproximamos a este dato, podemos con toda seguridad realizar una buena planeacion de todos los

factores que intervienen en el funcionamiento de la empresa.’

Para establecer el nivel de ventas las empresas deben considerar no solo el prondstico ya mencionado,
sino también las condiciones que prevalecen en el mercado y aquellos factores que no se encuentren en

manos de la empresa.

También son importantes los esluerzos que se realicen para el logro de las ventas, por ejemplo
campaiias de publicidad, capacitacién al personal de ventas, etc.
En resumen para realizar el presupuesto de ventas es necesario considerar los factores especificos de

las ventas, las fuerzas econdmicas generales y la influencia de la administracion.

> Presupuesto de costos directos de venta.
En este presupuesto se incluyen las materias primas, mano de obra y gastos indirectos de fabricacion,
Estos tres factores se deben calcular basdndose en monto presupuestado de las ventas.
Para realizar estos presupuestos es necesario realizar un anlisis de los costos que maneja la empresa
pues la experiencia con que se cuente en este renglon sera de vital importancia para la determinacion

del presupuesto.
Por ejemplo para calcular cual serd el volumen de produccidn es necesario saber cuanto se estima

vender ademés de cual es el volumen de inventario final deseado, asi mismo se debe considerar el

inventario inicial y de esta forma se establece lo necesario a producir.
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> Presupuesto de géslos de venta y administracién, L
Este tipo de presupuesto se maneja en forma similar al anterior, lo ideal es que cada departamento
realice su propio presupuesto y posteriormente se integren todos en uno solo. Generalmente los gastos

que intervienen son los sueldos y salarios, deprediaciones, amortizaciones, etc.

Hay que aclarar que no solo se lrata de representar las experiencias adquiridas en afios anteriores, sino
de ver cuales son las necesidades de la empresa y tratar de solventarlas por medio de la asignacion de
recursos que se planea de tal forma que no se sulran carencias y obviamente que so se tengan excesos

en lo que se refiere a los recursos con que se trabaja.

> Presupuesto de olros gastos.

En este llpo de presupuesto se integra por aquellas partidas que no tienen gran movimiento dentro de
las actlvxdades de la empresa, por lo que en un momento dado no se les asigna un presupuesto en

pamcular, aeste trpo de partidas se les conoce como extraordinarias o no recurrentes.

»  PRESUPUESTO DE INVERSIONES PERMANENTES (ACTIVO FIIO)
Es parte del presupuesto financiero, el cual se debe considerar de gran imporancia. Se busca con este
presupuesto tomar las decisiones mds acertadas para integrar las inversiones que formaran parte de la

empresa,
Debemos considerar como inversiones permanentes aquellas que se utilizan en las empresas durante

periodos de tiempo fargos y de forma constante, por lo tanto las decisiones que se tomen al respecto,

deben considerar la mayor cantidad de informacion y con miras al desarrolio de la empresa.
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Para saber cuales son las inversiones que se requieren en la empresa es necesario considerar no solo

las necesidades, sino también las formas de financiamiento para poder adquirirfos. Por otra parte

también se debe considerar el beneficio que aportara dicha inversion.
Hay que considerar el tipo de equipo y/o maquinaria que se va a emplear, marcas, capacidad, y en fin
todas las caracteristicas del mismo y obviamente si con este equipo se cubren las expectativas y

necesidades.
- Todas las cifras que se consideran deben ser lo mis objetivas posible.

Este tipo de presupuestos a un afio se coordinan con los de afios anteriores con el objeto de que la

empresa cuente con el equipo necesario para la realizacién de su actividad propia.

e PRESUPUESTO DE CAPITAL (FINANCIERO)
El presupuesto financiero es el que se ocupa de la estructura financiera de la entidad, es decir de la
composicion que deben tener todas las partes que integran a nuestra empresa, como son activos,

pasivos y capital.

Para realizarlo se deben considerar las necesidades que tiene la empresa sobre el capital de trabajo, se
deben conocer ademés los origenes y aplicaciones de recursos, asi como la rentabilidad, solvencia y

liquidez, mds adelante se estudiardn estos conceptos.

En general se puede decir que la estructura que debe tener el presupuesto financiero, aunque para cada

empresa en particular puede ser diferente, es la siguiente:
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> Elect:ibo en caja y bancos e inversiones temporales. Se trata de un presupuesto de suma
iﬁlpoﬁancla ya que es necesario que las empresas cuenten con el electivo suficiente para hacer
freﬁte a las obligaciones e inversiones que se han planeado.

Cuentas por cobrar. Este presupuesto se determina en base a las ventas ya que dependera de
ellas para saber que cantidades se deberan recuperar por medio de la cobranza, asi mismo
debemos conocer a nuestros clientes para saber cual serd su comportamiento en cuanto a los
posibles pagos que nos realicen.

Inventarios. Es dificil saber cuales deben ser los niveles dptimos de inventarios con los que se
debe contar, ya que si en un momento dado se quiere economizar manteniendo inventarios
bajos, se corre el riesgo de no contar con materias primas en existencia, y por otro lado si
mantienen elevados inventarios, los excesos pueden ocasionar que se eleven los gastos por un
lado y por otro si las ventas no son lo que se esperaba, se corre el riesgo de mantener estatica
una parte de la empresa. Existen algunos métodos para realizar el clculo de los inventarios, en

los cuales se considera e/ iventario de sequridad, fote econdmico, costo de mantemimiento de

inventano, liempos de reab e tiempo en desarrolar Ios procesos, polilicas de
SErvicho, demanda estimada, elc.

Inversiones permanentes. Este punto ya se trat6 anteriormente.

Deudas a corto plazo. Este rubro representa el financiamiento que la empresa consigue del
exterior, se realiza considerando la estructura financiera deseada.

Cuentas por pagar. Se trata de cantidades importantes no solo en su tamaiio, sino en el
concepto que representa, ya que se trata de el financiamiento directo en la compra de materias
primas necesarias para la realizacion de 1a actividad de la empresa. De igual forma hay que
considerar el nive! de ventas, la liquidez y la solvencia.

Impuestos por pagar. Estos conceptos se deben considerar mensualmente, por lo que se

requiere de informacién histdrica ciclica.
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> Capltal soclal y utilidades retenidas. Su estimacién es relatrvamenle facil de dcterminar ya'que se.. )
consldera la eslructura econdmica deseada, por lo que basta con: revusar Ios anlenores y

relacionarlos, al momento de cruzarlos se determina dicho presupuesto.
El presupuesto se debe evaluar considerando los aspectos mencionados de liquidez y solvencia.
o PRESUPUESTO BASE CERO
Este tipo de presupuesto no parte de una base estipulada, determinando tnicamente lo que debe

suceder, sin considerar lo que haya sucedido en el pasado.

Inicia estableciendo lo que se pretende lograr en el periodo {prondsticos); identifica los centros de

responsabilidad y decision, definiendo dar sus objetivos, operacion y cargas de trabajo, propone

métodos de trabajo opcionales; establece jerarquias y asigna recursos, estableciendo prioridades en

todas las unidades; prepara los presupuestos detallados y evalia desempeiios.

Sus caracteristicas son las siguientes:
> Se inicia con la identificacion de objetivos.
> Estudia y analiza el costo beneficio de los nuevos proyectos y en fin de todas las actividades de
la empresa,
> . Concluye con varias opciones en los diferentes niveles de servicio y costo.

> Se trata de un presupuesto cualitativo y cuantitativo a la vez.
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o CONTROL PRESUPUESTAL
Una vez realizadas las actividades y llevados a cabo los planes y programas’ realizados vienen una parte
muy importante en el sistema presupuestal y es la parte que se refiere al control, es decir verificar la

eficiencia con que se realizaron las cosas.

Para realizar un buen control es necesario que la empresa cuente con objetivos bien establecidos y
sobre todo con una estructura clara y bien definida, contando con dreas de responsabilidad bien

delimitadas.

De igual forma algunas ocasiones los resultados obtenidos son un pardmetro para determinar si los

presupuestos fueron bien elaborados.

Para realizar eI control presupueslal se deben comparar los resultados alcanzados con lo estimado,

delermlnando Ias vanaciones y las posibles causas de dichas variaciones. A lo anterior se le conoce

como el método 'e vanacnones.

Es imponante que dlcho método sea aphcado principalmente a aquellas partidas de mayor trascendencia

. para los resultados de Ia empresa, derivando de &), sugerencias respecto a las medidas correctivas

necesarias para que todo funcione de forma correcta.
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4.2 INFORMACION FINANCIERA Y PRINCIPALES ESTADOS FINANCIEROS

En la actualidad el tomar una decision es un proceso complicado y sobre todo relevante, cuando no se

cuentan con los elementos necesarios para hacerlo el procedimiento se complica ain mas,

A lo largo de [a historia el hombre se ha visto en la necesidad de tomar decisiones que afectan a un gran
nimero de personas, es por ello que para hacerlo debe contar con la informacién que le permita sequir
los caminos mas adecuados de acuerdo a las politicas que se plantean y que se supone van en beneficio

de la gran masa.

En las empresas de cualquier indole, también es necesario tomar decisiones, que de alguna forma
afectan al desarrollo de las mismas, es por ello que el administrador se ve en la necesidad de contar con
informacién que le permita tomar las mejores decisiones para que la empresa que él dirige consiga el

mayor aprovechamiento de los recursos con que cuenta, esto en busca del éxito de la misma.

Es de esta forma como en la informacion financiera el administrador encuentra los elementos suficientes
para tomar las decisiones que considere pertinentes y que en un momento dado seran en beneficio de la

empresa para la cual brinda sus servicios.

Por todo lo anterior el hombre de negocios necesita de la informacion financiera para buscar las mejores

rutas en el dificil camino que siguen las empresas en la bisqueda del éxito.
Por ultimo a manera de concepto diré que la informacién financiera es toda aquella informacion emanada

de la contabilidad y de otros reportes de tipo financieros que en un momento dado tienen relacion con

las actividades que realiza la empresa y por lo tanto afectan a la misma.

55



»  CARACTERISTICAS, OBJETIVOS E IMPORTANCIA
Se denomina informacion financiera a la comunicacion de los sucesos refacionados con la obtencién y
aplicacién de recursos materiales expresados en unidades monetarias en una entidad, en pocas palabras
son todos los registros que se realizan para controlar las actividades de una empresa.
Se puede decir que gran parte de la informacién financiera se encuentra contenida en los estados
financieros, los cuales nos indican la situacién en que se encuentra la empresa, y en general la forma en
que se utilizan los recursos, el cémo se distribuyen y los beneficios que se han obtenido con dicha

aplicacién de los recursos.

Dentro de las caracteristicas que debe tener la informacidn financiera, encontramos:
> Debe ser clara y congruente.
> Debe ser comparable, objetiva, verificable y neutral.
> Debe ser oportuna.

> Debe ser relevante.

El objetivo de la informacién financiera es claro, proporcionar al administrador la informacién necesaria
que le permita:

> Coordinar ias actividades.

> (Captar, medir, planear y controlar las actividades diarias.

> Estudiar las fases del negocio y algunos proyectos especificos.

> Contar con un sistema de informacion que sirva a todos los interesados en la empresa.

Todo lo anterior con [a finalidad de lograr los objetivos para los que fue creada la empresa y que es el
sentido de! trabajo que se esta realizando, en todos los aspectos, desde lo administrativo hasta lo

operativo.
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_Por.lo

anterior el objetivo de la informacién financiera es informar sobre la situacion- financiera que

guarda la :emprcsa a una fecha determinada, los resultados que se han obtenido y el flujo de fondos que

~ha operado en un periodo determinado.

Todo lo anterior con la finalidad de:

>

>
>
>

Tomar decisi;)nes de inversion y crédito

Evaluar la solvencia y liquidez

Conocer el origen y caracteristicas de los recursos

Tener un juicio sobre los resultados obtenidos por la administracion en cuanto a rentabilidad,

solvencia, etc.

De lo anterior también se deduce la importancia, que radica principalmente en que es una fuente basica

de informacidn dentro del complejo proceso de tomar decisiones y ayude precisamente al administrador

a tomar la decision que mas convenga a los intereses de la empresa en el constante desarrollo de los

planes

y objetivos para lograr su desarrollo.

Por otro lado las fuentes de informacidn financiera son las siguientes:

>
>

>

>

Estados financieros
Periédicos

Revistas espedializadas -

 Publicadiones de instituciones directrices de economia y finanzas.
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» FORMAS DE PRESENTACION
Partiendo de que la informacion financiera tiene mucho que ver con los ‘esla'dos ﬁnaricieros. es preciso
decir que existen ciertas reglas en su presentacidn, esto con la finalidad de Haéerlos entendibles y sobre

todo que cuenten con criterios unificados.

Dentro de las formas de presentacion que se deben seguir se encuentran las siguientes:
» Encabezado,
Debe contener el nombre de la empresa. Indicar por medio de una breve descripcin el tipo de
lnfbrmacién que contiene y fa fecha. o periodo que cubre.
> Cuerpo.
Se refiere propiamente a la informacién.
> Firmas.
Referentes a Iaskautori‘zaciprblkesl de lkaiékper'sorias encérgadas y responsables de que dicha informacién

ﬂuya;

Por ultimo es importante cuidar la terminologia considerando el tipo de personas a las que va dirigida
dicha inlormaciéri, el objelivb es que toda persona interesada en ella, pueda consultarla sin mayores

" complicaciones. -

« REGLAS DE PRESENTACION
Las reglaé de é@sentéqiér_\ de la informacién financiera son las siguientes:
fm/ha/bg/;i’gs"hecejéaﬁo saber a que tipo de personas se va a dirigir la informacion, ya que en muchos
casosya‘ﬁh?cuando‘ se presu:me que los usuarios de la informacion conocen de dicha informacion de forma

- general, en muchas ocasiones al emplear términos muy complicados, se propicia para que dicha
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" informacién’no sea lo entendible que se desea y por tanto exista la necesidad de realizar explicaciones

" . adicionales,

Erlens/o'a se debe cqndiq]ohar a un tamaiio convencional de lectura, cuidando el no caer en excesos al

' frfélevan}e. En cualquier’ caso la persona que consulta la informacidn debe considerar que si un dato se

: iﬁ.cldye en la'misma, no es por capricho, sino por que es necesario para explicar dicha informacin.
/n)bmaaﬁn completz. se refiere a que la informacién debe incluir, como ya se mencioné los datos que
sean necesarios para que dicha informacion se encuentre completa y no existan huecos que dejen

situaciones sin explicar y por tanto la informacion no sea entendible.

Por ultimo diremos que para que fa informacion sea realmente eso, informacion financiera, es necesario
que:

Satisfaga necesidades generales de informacidn.

Sea razonable y préctica en su aplicacion.

Origine resultados comprensibles y equitativos.

Se pueda aplicar en diferentes situaciones.

Sus resultados sean comparables, tanto en diferentes periodos como con diferentes empresas.

v V¥V V. .V V VY

Sean constantes,

" Cabe mencionar que dentro del quehacer contable existen ciertos lineamientos o normas que guian al
- profesionista para que realice su trabajo en forma adecuada y de esta forma la informacién financiera
tenga las. caracteristicas mencionadas, dichos lineamientos son los “Principios de Contabilidad

. Generalmente Aceptados”.
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il)ricrl;osrb;iri;ilpbs'en Se',vdividen er;do; grupos 7
> qu; q"ue" ‘ider:uiﬁcan. al ente econémico:
- Uﬁidad [} ént%dad
- Realizacién
- - Periodos contables
> Los que establecen las bases para cuantificar las operaciones y su presentacion:
Los que establecen la base para cuantificar las operacioﬁes o ‘
- Valor histérico
- Negocio en marcha
- Dualidad econémica
Los referentes a la presentacion
- Revelacion suficiente
Deben cumplir con los siguientes requisitos:
- Importancia relativa

- Consistencia

o  ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
El estado de situﬁcic’in financiera, también es conocido como balance general, y es el estado financiero
que"muestra eny unidaaes monetarias la situacion financiera de una entidad econdmica a una fecha
: deler‘vmiynada.bLa informacién que presenta comprende tres grandes grupos que son Act'ivo, Pasivo y

Patrimonio o Capital.

El balance general es un estado financiero de los mds importantes que existen, pues en él se refleja fa

situacion financiera de la entidad, es decir solvencia, estabilidad; puesto que relaciona todos los recursos
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) yi,bbligacibnes‘adie}nésrdre la propiedad -neta o capital. Es un estado financiero considerado de los

‘ 'principaleé,’yé que‘la informacién que presenta es de gran importancia para la toma de decisiones.

S Los dllerenles grupos que integran el balance general se clasifican a su vez en diversos subgrupos que a

o conllnua é' se mencmnan'

ACT IVO CIRCUlANTE Aquellos recursos que tengan la disponibilidad a menos de un afio, es decir, que

se puedan,volver a convenir en dmero.

n los blenes en uso. con el tiempo son depreciables.

"iACI’ IVO DIFERIDO Son las inversiones que afectaran a otros ejercicios con el paso del tiempo.

= VA PASIVO CIRCULANTE Agrupa las deudas a corto plazo, por lo general a menos de un aiio.

; o PASIVO FIJO Aquellas deudas con un plazo mayor a un afio.

PASIVO DIFERIDO.- Son compromisos y obligaciones que con el paso de! tiempo se terminan o cumplen

-, para convertirse en un producto,

'Las clasﬂ'caclones anlenores se basan en el ciclo econdmico que es el tiempo que Se tarda en convertir

el dmero en dmero. o

- El Capital comprende la Inversion inicial que hace el comerciante o el grupe de socios al inicio de las
operaciones, de igual manera las ganancias o las pérdidas que resullan de las operaciones realizadas.
En cuanto a las formas de presentacion existen dos principales que es en forma de cuenta y en forma de
fepone.
La primera se basa en la formula basica de fa contabilidad, ACTIVO = PASIVO + CAPITAL, siendo esta la

presentacién mds usual, se muestra el activo del lado Izquierdo y el pasivo y capital del lado derecho, la

suma de estos dos conceptos debe ser igual a la del activo.
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La lorma ‘de reporteAes ur a fo B p(esen ac on‘ 'erlical baséndose en el despeje de la formula

anterior, ACI’IVO PAS[VO _CAPITAL, se mueslra en prlmer lugar el activo, posteriormente el pasivo y

por ultlmo como dlfer icia de ambos ef capltal

En ia presentacion ‘de este estado Iina'n"ciero se deben indicar algunos datos y se deben observar

valg'uqlis‘reglvas de presentacién como son:

- V;Noﬁlb,re de la'empresa o propletario.

- 'Indic;tiéq de qe se lrata de un Balance General,

: - feclia : de forrﬁﬁlacién.
> Cue(pa; '
- - Nombre y valor detallado de cada una de las cuentas que forman el Activo.
- Nombre y valor detallado de cada una de las cuentas que formen el Pasivo.
- Importe del Capital Contable.
> Firmas,
- Del contador que reahzé y autorizé el estado.

- Del pnnclpal admtmstrador del negocio.
Es importante ademds expresar en forma clara los cortes de subtotales y totales de cada concepto,

respetar los mirgenes individuales de cada subgrupo y la moneda en que se expresan las cantidades

contenidas en el estado.
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«  ESTADO DE RESULTADOS
También es conocido como estado de ingresos y gastos, en €l se muestran los resultados de dpékacién
de una empresa en unidades monetarias. Se puede decir que muestra Iosvheéhbs pbr los cuales se

originé un aumento o disminucién del patrimonio de la empresa en un periodo determinado. - -

Cuando el estado es comparativo, nos refleja las tendencias de un periodo a otro, lo cual es de gran
importancia para formarse un juicio respecto al comportamiento de la empresa en un periodo
determinado, y de hecho nos sirve para presupuestar algunas cifras, ahora bien, cuando se compara con
cifras presupuestadas podemvo/ys‘saber cual ha sido el avance de la empresa en un periodo determinado y

de igual forma saber si ha crecido en forma adecuada o no.

El estado de resultados se clasifica como un estado financiero dindmico, ya que muestra los resultados
que se obtienen en un periodo determinado. Cuando a un estado de resultados se le incluyen los

resultados de otros ejercicios se le denomina #clusivo o comparativa, si no es asi se le denomina smpro.

Los conceptos que integran el estado son los siguientes:

> Ingresos por ventas: se refiere a las ventas que realiza la empresa del producto o serviclo para
la que fue creada.

> (Costo de ventaé: es un complemento de las ventas que proviene precisamente de ellas, pero a
precio de costo. .

> Gastosr‘ de ’operacién: aquellos realizados con motivo de la operacion misma del negocio,
incluida% las depreciaciones.

> Otro§ ingresos y gastos: incluye el costo integral de financiamiento que incluye los intereses,
provisiones para pérdidas cambiarias, etc. Es valido considerar este tipo de gastos como gastos

de operacién, dependiendo del criterio del contador.
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>

Por dltimo fa utiidad o pérdida la cual se modifica de acuerdo con los valores que adquieran los

conceptos anleriores.

Es importante mencionar que de esta informacion se realiza el cdlculo de impuestos.

La presentacidn de este estado puede ser de varias formas, dependiendo de las necesidades de

informacién que se tengan, a continuacién mencionaré de forma superficial dichas formas:

>

Basandose en las etapas de informacion:

De etapas multiples: en la cual se separan los conceptos de ingresos, costos y gastos.

De una etapa: se agrupan los conceptos de ingresos, costos y gastos.

Basandose en el método de valuacion de inventarios:

Tradicional: (costos histéricos}, incluyendo los costos totales en el costo de ventas.

Marginal: (Costo directo), se incluyen los costos directos en ef costo de ventas, los costos fijos e
indirectos son absorbidos por los resultados.

Predeterminados y estandar: se reflejan las variaciones entre los costos predeterminados y
reales, incrementando o disminuyendo el costo de ventas.

En cuanto al andlisis del costo de ventas y costo de produccion:

No analizando el costo de ventas: en un solo renglon.

Analizando el costo de ventas: lo referente a compras, inventarios iniciales y finales, etc.
lncluyendo‘ el costo de fabricacién: se incluyen compras, gastos de fabricacion e inventarios
Iniciales y finales,

Eﬁ cﬁahlg a la informacién de utilidades a diferentes niveles:

De etapas miltiples: se determina la utilidad en diferentes niveles.

- De una etapa: se muestra un solo resultado.




o  ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA
Como ya se menciond el Balance General es un estado que nos muestra la situacién financiera a una
fecha determinada, el estado de resultados, los ingresos y gastos generados, que generan una utiiidad o
una pérdida, ahora se menciona el Estado de Cambios en la Situacion Financiera, que es el estado que
nos informa sobre los cambios ocurridos en la situacion financiera de las empresas entre dos fechas

determinadas.

El Estado de Cambios en la Situacion Financiera se }é{lcyya'rga de iﬁfpfméf sobre el origen y la aplicacién de
recursos de la entidad en un periodo, a este es‘l‘éd{)’se“'l: éohdcé con diferentes nombres, entre los que
tenemos; ESTADO DE ORIGEN ¥ APLICACION DE ﬁetuhéqs 0 FONDOS, ESTADO DE FONDOS, ESTADO DE
CAMBIOS EN LA POSICION FINANCIERA, ANALISIS bE ('AMBIOS EN EL CAPITAL DE TRABAIO, dependiendo

;. del enfoque y formas de presentacion.

Es importante mencionar que para generar el estado, es necesario contar con dos balances de la misma
empresa a dos fechas distintas, y a partir de su comparacién surge la informacion para dicho estado, asi
_-mismo es necesario contar con informacién adicional que revele algunos hechos y cifras que nos permita

'conocer con equi}qd Eual esel origen y en donde se aplicaron los recursos, dentro de esa informacion
adicional nece tri# se 'nc'u(enlra:
» > L}ajut‘ilridaAd o pérdi&a del ejercicio.

> Léé m ﬁm n‘tos;e;lectuados en el superdavit,

‘ > Las iﬁye ones yj;/‘entas de activo fijo.

> DébreEiadéﬁéﬁ y ﬁmonizaciones realizadas en el periodo.

3> Movimientos realizados en pasivos a largo plazo.
El estado de cambios en fa situacién financiera cumple con dos principales objetivos:
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> Informar sobre los ‘camblos ocurridos en la estructura financiera de la entidad, mostrando el
origen de recursos por. las operaciones dei periodo en cuestion.

» Revelar la informacion completa sobre los cambios en la estructura financlera de la entidad.

La informacién se debe presentar de tal forma que se distingan tanto los recursos originados por

financiamiento e inversion, como los que sean generados por las operaciones del negocio.

El estado de cambios en a situacion financiera debe mostrar todos los aspectos importantes relativos a
"1a inversion y financiamiento que modifiquen la estructura financiera de la empresa, mostrando

claramente los importes y conceptos.

La informacién que integra el estado de cambios en a situacién financiera, como ya se mencioné se
obtiene a partir del comparativo de dos balances, se deben analizar las variaciones en forma adecuada
ya que en muchas ocasiones es necesario mostrar por separado los movimientos de origen y aplicacion

de recursos.

Los origenes de recursos se generan por disminuciones de activo, aumentos de pasivos y aumentos de
capital contable, las aplicaciones se dan en forma contraria a lo mencionado.

En cuanto a la forma de presentacion esta puede ser iniciando con los recursos generados y
posteriormente mostrar en que fueron aplicados dichos recursos, al final las sumas de las cifras deben
ser iguales.

Los recursos generados se muestran en dos grupos, que Son recursos propios y ajenos.

Los recursos utilizados se muestran en tres grupos, aumentos de activo, pasivo y/o de capital.
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Enel bolelm B-12 de Ia Comlstén de PﬂnCIplOS de Contabuhdad del. lnsmuto Mexicano de Contadores

Pubhcos se mencnonan as |sp05|cmnes relativas 3 14 preparaclén y presenlacnon del Eslado de Cambios
_‘en Ia Sltuacufm Fmancxera. mencionando los siguientes objetivos de dlcho eslado
} Evaluar la capacidad de la empresa para generar recursos
> Conocer y evaluar las diferencias entre la utifidad neta y los recursos generados o utilizados por
la operacién
> Evaluar la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones, para pagar dividendos, y
en su caso para anticipar las necesidades de obtener financiamiento

> Evaluar los cambios experimentados en la situacién financiera de una empresa, por un pericdo

Por lo anterior es definido como un estado financiero basico que muestra en unidades monetarias, los

recursos generados o utilizados en [a operacion.

En cuanto a los recursos generados y/o utilizados durante el periodo, estos se clasifican en:
> De operacion
>i De financiamiento

‘>' De inversién -~

Para la elaboracidn se debe seguir el siguiente procedimiento:
» . Se debe panglr"de la utilidad o pérdida neta.
_» Los cambioé en la situacién financiera se determinan por diferencias entre los distintos rubros

_del balan'ceblnicial y final, expresados ambos al poder adquisitivo de los pesos del (ltimo

- balance.
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“En algunos caso:

ndo ttheﬁga destacar algunos movimientos, que no se aprecian por
medio de fa simple diferencia, se deben presentar por separado.

Los movimientos contables que solo representan traspasos y no implican modificaciones de la
estructura financiera de la empresa, se compensan, por el contrario si el traspaso representa
una modificacién en la estructura financiera, se deben presentar los dos movimientos por
separado,

Cuando se efectien actualizaciones de los estados financieros por el método de costos
especificos, el resultado por tenendia de activos no monetarios determinado durante el periodo,
se deberd eliminar del saldo final de la partida que le dio origen y de la del capital contable,
antes de realizar las comparaciones.

El efecto monetario y las fluctuaciones cambiarias modifican fa capacidad adquisitiva de la

empresa, por lo que no se deberdn considerar como partidas virtuales que no tienen impacto en

la generacién y uso de recursos.

o FLUIO DE EFECTIVO

Se trata de una variacidn del estado de cambios en la situacidn financiera, en [a cual se tiene la finalidad

de:

Conocer de forma pormenorizada sobre las fuentes y aplicaciones de efectivo, dando a conocer
los resultados respecto a la forma de financiamiento e inversion de la empresa.

SeMr comb base de planeacién dentro del quehacer diario de las empresas, ya que al realizar
una pro"yéccién del mismo resulta de gran utilidad para determinar las caracteristicas de las

fuentes de financiamiento que se requieran, en su caso.
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7 Dentro dé la planeacidn financlera sei (éﬁéré al contral, costo y productividad del efectivo y del capital de
‘ﬁroﬁ!ol y é]gn' X ,en',,ol}a‘é palabras, fa ‘administracién de los recursos invertidos, obtenidos en fuentes

internas y externas.

- Se tral.; de una de las tareas mas importantes al momento de preparar el presupuesto de capital ya que
los resultados finales que se obtengan dependeran en gran medida de la exactitud con que se realice.
Ya que se trata de efectivo y no de utilidades y son los ingresos de efectivo los que se pueden reinvertir
en las operaciones de la empresa, se vuelve un estado financiero muy importante, de hecho, al momento
de tomar una decisién sobre algtin proyecto de inversion, se considera el flujo de efectivo para tomar
dicha decisidn que permita seguir el mejor camino.
En el flujo de efectivo se incluyen las entradas y desembolsos de efectivo sin incluir fas depreciaciones ya

que aunque se trate de fuente de fondos, no alecta directamente al efectivo.

Para realizarlo, se integran inicialmente los ingresos durante el periodo indicado, distinguiendo el ingreso
por las operaciones propias de la empresa de los producidos por financiamiento, posteriormente los
egresos de efectivo van a disminuir los ingresos, para saber cual es el saldo de efectivo al final del

periodo en cuestion, de esta forma se sabe cual sera la disposician de efectivo al final del periodo.

Cuando se utiliza como un elemento de planeacion, se pueden evaluar los proyectes de inversidn para

saber su rentabilidad.

e  ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA
Al hablar de estados financieros proforma, caemos en el mundo de las suposiciones e hipétesis, pero no
sélo eso, también entramos a las proyecciones y los pronosticos, asi como los presupuestos, temas que

ya se trataron anteriormente, el objetivo de dichos estados financieros es el de mostrar en cada uno de

69



sus mbitos de competencia, tanto la situacién financiera como los resultados de las operaciones en

caso de que sucedieran.

Por lo anterior los estados financieros proforma se dividen en dos grupos:
> Los que muestran operaciones ‘,re'ales y hechos posteriores a la fecha de presentacion del
estado financiero, dIChOS hééﬁﬁs’ pueden haber ya ocurrido o su posibilidad de ocurrencia es
muy gleva_da. por li’\ QUe se tf;ia de hechos cast consumados, a este tipo de informacion se le
dendmlnéW ’
> Aquellds que pn.'vellenden mostrar los resultados y la situacién financiera basindose en proyectos
o suposiciones que se realicen en un futuro, o simplemente siguiendo una tendencia. Para estos

casos se utiliza el término proyecoones

El objetivo de los estados financieros proforma es mostrar en forma anticipada cual serd la situacion
financiera y los resultados en caso de incluir hechos posteriores, que ya sucedieron o que su

posibilidad de ocurrir es muy elevada a la fecha de preparacion de fa informacion financiera.

Por otro lado el objeto de las proyecciones es mostrar anticipadamente ia repercusion que tendran enia

situacién financiera y los resultados de la empresa, operaciones que atin no se han realizado.

En cuanlo a las proyecﬁiones de estados financieros, estas se elaboran con mayor frecuencia para
realizar planes respecto a:

> Emisién de obligaciones

> Emision de acciones

> Cancelacion de acciones

> Fusion de sociedades
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> Separacion de unidades o divisiones
> Translormacién de un negocio personal en una sociedad

> Modificacion de la estructura financiera,

Por ultimo en los estados financieros se debe realizar la aclaracion de que se trata de estados

financieros proforma o proyecciones, se recomienda combinarlos con los estados reales o histéricos,

mostrando en tres diferentes columnas, saldos reales, ajustes y saldos proforma o proyecciones.
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5. ANALISIS FINANCIERO
s  CONCEPTO
Como se ha mencionado los estados financieros proporcionan informacion sobre la situacion y los
resultados de una empresa, dicha informacion debe ser analizada e interpretada y es por medio del

analisis financiero como se logra lo anterior.

La persona o grupo de personas que se encargan de la administracion de una empresa se deben
preguntar en todo momento si el trabajo para el que se contrataron es adecuado, si lo estdn realizando

bien y en su caso que es lo que deban mejorar,

Asi mismo el andlisis financiero daré al administrador elementos para tomar decisiones respecto a algin

caso en particular, de igual forma que le permitird realizar una mejor planeacion.
Por lo anterior se puede aplicar el siguiente concepto:

Es la herramienta o técnica profesional que aplica el administrador o grupo de administradores, para
estudiar y evaluar el pasado y futuro econémico-financiero de una empresa o grupo de empresas para

tomar decisiones y alcanzar objetivos propuestos.

o MEDIDAS PREVIAS AL ANALISIS
Antes de realizar el andlisis financiero es necesario considerar las siguientes medidas:
» Realizar e redondeo de las cantidades, suprimiendo centavos, unidades, decenas, centenas,
etc. ségdn sea la magnitud de las cantidades que se manejan, con el objetivo de poder manejar

con mayor facilidad las cantidades.
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" " Es faclible de igual forma agrupar aquellas cuenlas de similar naturaleza, bajo un rubro que

genérélicé a dicho concepto.
Considerando los puntos anteriores se logrard un andlisis ms eficiente y con menor pérdida de tiempo.

e METODOS DE ANALISIS
Los métodos de andlisis se clasifican en:
» Métodos verticales, (analizan cifras correspondiemes a un periodo)
- Porcientos financieros
- Razones simples
- Rezones estandar
- Punto de equilibrio, cabe aclarar que este es un método de planeacion, pero al
aplicarlo en sus diferentes modalidades, proporciona una serie de alternativas para que
el administrador elija la mejor.
»  Método de andlisis horizontal, (analizan cifras correspondientes a varios periodos)
. =, Aumentos y disminuciones
- Estado de cambios en la situacion financiera
> Anilisis histéricos, (aplicable a una serie de estados financieros de una sola empresa)
-‘ Tendencias absolutas
S Tendencias relativas

- Tendencias mixtas

A continuacién se mencionarin en forma mas explicita algunos de eslos métodos
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e METODO DE PORCIENTOS FINANCIEROS
Los estados financieros al manejar cantidades absolutas no permiten la comparacién entre las cifras, por
lo que es conveniente realizar una conversion de dichas cifras a ndmeros porcentuales o relativos, una

vez realizada dicha conversion, se pueden aplicar las comparaciones entre la informacién ya sea de dos

periodos dif o de dos emp! dif

La forma en que se aplica este método es considerar, para el caso del balance general, al lotal del activo
como el 100%, y posteriormente en cada uno de los rubros que integran nuestra informacion se realiza
una comparacion para determinar la proporcion que representa de nuestro total. Ya que se obtuvo este

dato, se procede a realizar la comparacion entre la informacion.

. Se realiza el mismo procedimiento en los rubros de pasivo y capital, en este caso se considera a la suma

de pasivo y capital como ¢! 100%.

En el caso del estado de resultados se considera al 100% el total de ventas netas y de igual forma se

éplica el procedimiento para cada una de Ia; partidas que integran nuestro estado financiero.
En este método se pueden‘apli‘cavrv‘las siguientes formulas mateméticas:

Porciento integral = cifra parcial . . x  100%
: Cifra base

factor constante = 100%. x cifra parcial

Cifra base
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e METODO DE RAZONES SIMPLES
Se trata de un método en el cual se determina la relacion de dependencia que existe al comparar

geométricamente las cifras que integran los estados financieros de una empresa.

Aplica razones geométricas ya que la dependencia que existe entre las cantidades es de gran
importancia para determinar el comportamiento y caracteristicas de la empresa, reflejadas en los estados

financieros.

Al emplear este método se puede:

> Detectar puntos débiles de fa empresa

> Indicar probables anomalias

»  Apoyar para formase un juicio personal

> Evaluar inversiones
El ndmero de razones que se utilizan en un andlisis es ilimitado, dependera en todo momento del criterio
y sentido comin del analista, asi mismo de las necesidades de la empresa y se debe considerar la

utilidad que tendra la informacion que se obtenga para ayudar al desarrolio de la misma.

Las razones se pueden clasificar de acuerdo a:
> la naturaleza de las cifras:
- Razones estéticas: cuando las cantidades proceden de un estado financiero estético
como el balance general.
- Rezones dindmicas: cuando las cantidades proceden de un estado financiero dinamico
como el estado de resultados.
- Razones estatico-dindmicas: cuando de las cantidades el numerador procede de un

estado estatico y el denominador procede de un estado dindmico.
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=~ Razones dindmico estiticas: cuando el numerador procede de un estado financiero

dindmico y el denominador de un estado financiero estatico.

Estas razones se encuentran contenidas en las sigulentes clasificaciones.

> Suaplicacién u objetivos:

- Razones de rentabilidad: aquellas que miden la utilidad y sus caracteristicas en una

empresa.

RAZON

FORMULA

OBIETIVO

Utilidad por accién

| acciones K

Utilidad neta <+ Ndme(o de

Mide la rentabilidad obtenida por

accién de la empresa.

. Margen neto de utilidad - .

S Uljlidad neta

“[Mide ta faciidad que - se tiene

para convertir  las ventas en

utilidad.

Rendimiento sobre la inversion

Utifidad  neta "+ Promedio - d

@

inversién de los accionistas

Indica el rendimiento que los
accionistas tuvieron sobre su

inversion.

Ventas netas a capital

Ventas netas . <+ Promedio - de

inversién de los accionistas -,

Mide el grado en que las ventas

apoyan al capital invertido.

Ventas netas a activos totales

Ventas netas + Activos totales -

Mide la utilidad que se obtiene

pbn\'_'éracfa’ peso Invertido,

Ventas - nefas.  a activos

circulantes

Ventas netas <+ activos

circulantes

Mide ‘la »ngcesidad de . ventas

" I sobre el activo circulante. "

Ventas netas a activos fijos

Ventas netas + Activo fijo

Mide . la - eficlencia “con que se|.

utilizan los adiivos fijos.
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Ventas netas a capital de Irabajo

Ventas netas - Capital de trabajo

Seﬁala los pesos que se generan

de ventas por cada peso de

capllal de traba]o.

- Razones de liquidez: son aquellas que miden la 'cap‘acidade de pago en efectivo de las

empresas (a corto plazo)

RAZON

FORMULA

OBIETIVO

Razén circulante

Activo circulante - .+ Pasivo

circulante

Mide el margen de seguridad que
la empresa mantiene para cubrir

el ciclo financiero a corto plazo.

Razén de 4cido o pago inmediato

Activos - disponibles < Pasivo

circulante

En este rubro se incluyen el
electivo, inversiones de inmediata
realizacion y en ocasiones las
ctas. X cob. Que se conviertan
répidamente en efectivo. Mide el
grado en el que los recursos de
inmediata  realizacion  hacen

frente a las obligaciones a corto

plazo.

Cuentas por cobrar a ventas .

Cuentas - por cobrar - <+ " ventas

netas -

Muestra el grado de crédito que

se otorga a los clientes. °

*| Rotacién de cuentas por cobrar -

Cuentas por. cobrar: a ventas ‘X

365 dias

en efectlvo

Cuantiﬁca el tlempo promedlo g

que tarda en convemr la canera
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Rotacién de i

costo de ventas

Muestra la velocidad con que se
mueven los inventarios en la

empresa,

i (Eabajo’

Cuentas -

r_cobrar:a capital de

Cuentas por cobrar + capital de

trabajo i

Mide la dependencia del capital

de trabajo respecto de las

cuentas por cobrar,

B Inventarios a capital de trabajo

| inventarios + capital de trabajo

Mide la dependencia del capital
de trabajo respecto de los

inventarios.

-~ Razones de adlividad: aquellas que miden la eficiencia de las cuentas por cobrar y por

pagar, consumo de materiales, produccin, ventas, activos, en fin todo lo que tenga

que ver con la actividad de la empresa.

RAZON

FORMULA

OBJETIVO

Rotacidn de cuentas por cobrar

Cuentas por cobrar a ventas X

Cuantifica el tiempo promedio

que tarda en convertir la cartera

365 dias
. en e(eqivb.
Rotacién de activo fijo Ventas netas -~ Adtivos fijos | Mide la eficiencia en el uso de los
promedio activos fijos
Ventas netas + activos totales Mide la eficiencia en el uso de los

Rotacién de activos totales

activos totales.

| Rotacién de inventarios

Inventarios + costo de ventas X

365 dias

Muestra la velocidad con que se
mueven los inventarios en la

empresa, dando incluso - una
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interpretacion de la eficiencia con
la cual se estdn realizando las

ventas.

con respecto a las deudas totales.

Razones de solvencia y endeudamiento: aquellas que miden la proporcion del activo

RAZON

FORMULA

OBIETIVO

Pasivo total a capital contable

Pasivo total + Capital contable

Nos muestra la participacion de| .

los acreedores en la empresa,

Pasivo - circulante a - capital

contable

Pasivo . circulante .+ Capital

Muestra la participacién de los

| acreedores en la empresa pero a

corto plazo. ;-

Pasivo a_largo . pl

contable

| muestra : fa

Es:subsidiaria.de:las anteriores,

'parﬁciphcién “de

“| acreedores-a largo plazo en la

empresa. -

Capital contable a activos totales

Capital contable < Activo total

Sefiala la participacion de la
inversién de los accionistas en el
de la

total los activos de

empresa.

Adtivo.  circulante - a - capital

contable

Adtivo. “circulante -+ Capital

contable

Muestra la proporcion de la
inversion de los accionistas en
esta parte de los activos. Se da

una adecuacion en esta razén, en

Uyt

S

TATESES MO




la cual se considera el activo fijo.

Pasivo a largo plazo a capital de|Pasivo a largo plazo + capital de [ Determina e grado  de
trabajo trabajo financiamiento del capital de

trabajo con pasivo a largo plazo.

Capital de trabajp a capital|Capital de trabajo <+ capital |Representa el porcentaje de
contable contable intervencion del capital de trabajo

en el capital contable.

Las féormulas que se mencionaron anteriormente pueden cambiar, aumentar o disminuir, segun sean las

necesidades de la empresa.

o METODO DE AUMENTOS Y DISMINUCIONES
Ademés del método de razones simples, existen otros métodos que sirven para interpretar
financieramente las cifras que se generan de la actividad de las empresas. Uno de estos métodos que se
aplica es el comparar dos estados financieros, para observar los cambios que se generaron por la

actividad de fa empresa en términos monetarios.

Es importante identificar los cambios a los que se ha liegado, ya que es una guia del comportamiento de

la empresa.

A las difergnclas que se van obteniendo en cada uno de los rubros se le asigna una columna especial,
donde se-especifica ademéds en términos porcentuales los aumentos o disminuciones que se han
'gehgrado.

= Es Impdrianle'para la aplicacion de este método y de los otros que existen, que en el quehacer contable

se basen en los principios de contabilidad para contar con bases sélidas de analisis.
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De igual forma se debe considerar el poder adquisitivo de la moneda, sobre todo en épocas en las que la
inflacién es elevada.

Una ventaja de este método es que proporciona datos en forma sencilla y clara, y contribuye al andlisis
financiero para comprender precisamente esos cambios que se generan en la estructura financiera de la

* empresa.

Este janélisis puede ser tan profundo como se desee, o bien de acuerdo a las necesidades que tenga la
: empresa, asi mismo se recomienda que cuando se conozcan ios aumentos y disminuciones se ponga
e'spe‘cyi'aly ‘;i!encién en aquellas variaciones que resulten més‘signiﬁcalivas. investigando las causas de
dnchas variaciones, que permilan llegar a la verdad que permita en todo momento buscar la mejor

; opein.

o METODO DE TENDENCIAS
Se trata de un método analitico que convierte a nimeros indices las cifras absolutas que se encuentran
en'los estados financieros comparativos, para analizar la refacién que tiene cada partida en particular

con otra del mismo concepto.

Para realizar este método, es necesario determinar el afio base, igualindolo al 100% y de esta forma

determinar las relaciones con dicho afto. Se‘recomienda que cuando se elija este afio, sea aquel que

tenga algin signiﬁcadd como punto de'pa‘nida.

Al estudiar_la tendencia de varios. afios es posible predecir. los cambios futuros cercanos de las

empresas.




"Dicho de otra forma este' método es importante para conocer el pasado de las empresas, comprender el

presente y ;iredecir el fututo financiero de las mismas.

« METODO GRAFICO
La informacién que se genera en las empresas una vez que se ha comparado y seleccionado, se puede
mostrar en forma de graficas que permitan identificar la informacién en forma mas clara y sencilla,

permitiendo una lectura més rapida.
Por lo general se utiliza en los informes que se presentan a la administracion.

Estos. métodos por lo general constan de tablas o grdficas, en ntimeros absolutos o relativos, que

pueden Ser'gréﬁcas de barras, circulares, de figuras, poligonos de frecuencias, etc.
Para llevar a cabo este método, es necesario apoyarse en la estadistica.

« PUNTO DE EQUILIBRIO
Es una técnica de andlisis muy importante, que se emplea de igual forma como método de planeacién de

utilidades.

Para aplicar este método es necesario conocer el comportamiento de los ingresos, costos y gastos,

separando de ellos los que son fijos y los variables.
Se denominan costos fijos aquellos que se generan a través del tiempo sin importar el volumen de
produccion que se tenga, por ejemplo pago de rentas, depreciaciones en linea recta, salarios que no se

encuentren en relacion directa a la produccion, etc.
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Los gastos variables son aquellos que se generan en relacion directa a la produccion, ejemplo de ello es
la mano de obra directa que se paga en razon de las unidades producidas, la materia prima, las

comisiones, elc.

El punto de equilibrio se define como el momento econdmico en el cual una empresa no genera
utilidades, pero tampoco pérdidas, es decir, es el punto en el cual los gastos y los ingresos coinciden o

se encuentran equilibrados.

El aplicar este método como los anteriores no garantiza el éxito en la toma de decisiones, hay que
considerar ademds otros faciores que pueden afectar para el desarrollo de las actividades de la
empresa, de tal forma que entre mayor sea la informacién con que se cuente, las posibilidades de acertar

en las decisiones tomadas se incrementaran,

El sistema de punto de equilibrio consta de una serie de férmulas representadas con las siguientes

abreviaturas:

PE ventas de equilibrio en pesos
%CM  porcentaje de contribucion marginal

CF costos fijos

o] contribucion marginal en pesos
PV precio de venta unitaria en pesos
o costos variables en pesos

U utilidad en pesos

v bvenlas en pesos
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Ms - fr;aigen de sequridad

FORMULAS
PUNTO DE EQULIBRIO i G
%M
PORCENTAJE DE CONTRBUCION MARGINAL %M =M
PV
Iy T
&
TM= 1 - O
v
RMN=0 *
v
UTILIOADES T= V- -
U= Vx %M -
; : — U= V- PE)x %M
" [ MARGEN DE SEGURIDAD - W= U
b e ' ™
™= 1-p
, v
- [VENTES TR
%M
TOT0S Filos F=V-0/—U
= x %M —U
COSTOS VARIABLES o =V-GF=U

™ = V(1- %CM)
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* GRAFICA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
o La gr;’iﬁca nos mitéslra en !o}ma clara los elementos que {on;man pghe del punto de equilibrio, asi como

el grado en que intervienen o contribuyen para lograrlo.

i i_",»,'V‘cnlns
. En . SN SR - Utilidad

- Costos variables ",
: . Costos variables

":'Costo‘s fijos -

Costos fijos

Con este método también se pueden hacer cdlculos de ventas en situaciones inflacionarias, basta con

aplicar el indice inflacionario que corresponda en la férmula del punto de equilibrio.

PE={_CF__ [ 1+ %INFLACION ]
FoCM

Por ultimo, si se aplica de forma adecuada este método, representa una herramienta muy importante
para la toma de decisiones al administrador, asi que se debe considerar para lograr un buen desarrollo

de las empresas.

85




6. DESARROLLO DEL PROYECTO (caso practico)
o FORMULACION Y EVALUACION
El presente es un caso practico en el que se pretende explicar y entrelazar los conceptos y elementos

antes mencionados.

Antes de iniciar con el planteamiento del proyecto, considero necesario aclarar que los datos que aqui se
van a mencionar son supuestos que tienen como base la experiencia desarrollada en algunas empresas

de este medio.

El proyecto trata de la creacion de un nuevo restaurante en una zona en la cual no existe mucho servicio
de! mismo, pretendiendo abarcar una parte del mercado que aparentemente no se ha atendido durante

mucho tiempo.

La ubicacién del restaurante es en un lugar céntrico, solo cuenta con un negocio el cual representa una

competencia mis que importante, ya que tiene la mayor parte de los clientes de forma cautiva.

El local que se va a utilizar para establecer el restaurante es un primer piso, el cual se va a rentar y se

tienen que aplicar algunas remodefaciones que van a causar un costo.

El concepto que se pretende realizar dentro del restaurante es de tipo informal, ofreciendo servicio de

restaurante por las tardes y por las noches incrementarlo con un servicio de bar con mdsica viva.
El servicio de restaurante se va a dar a la carta y un menu ejecutivo, el cual se cambiara diariamente y se
renovara cada mes incluyendo nuevos platillos procurando retirar aquellos que no tuvieron la demanda

esperada, constituyendo de esta forma menus del gusto de la gente.
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El horario de servicio sera;

Comida-de - - 12:00 hrs. hasta las 18:00 hrs,
JiBar s G ‘de" la 178:00 hrs, hasta las 3:00 hrs. del dia siguiente.
Musica ‘viva'  de las 22:00 hrs, hasta las 3:00 hrs, del dia siguiente.

- Se contaran con pantallas de television en las cuales se proyectaran videos, peliculas, documentales, y

todo tipo de entretenimiento y aspectos de interés.

Los puntos anteriores son las ideas de un grupo de personas que cuentan con los recursos pafa lograr

llevar a cabo dicho proyecto, pero quieren correr los menores riesgos posibles para su inversién, por lo
tanto una forma de presentar en el papel todas las situaciones de riesgo es realizar una investigacion de

mercados en la cual se identifique las necesidades de la gente.

A continuacién se presenta el desarrollo de la investigacién que se realizd para determinar la viabilidad

del restaurante;.

> Planteamiento del problema
Mas que un problema se trata de saber la viabilidad del establecimiento de un nuevo restaurante en el
“munlcip_lo de Nicolas Romero, Estado de México, procurando obtener la mayor informacion respecto a los

- factores a favor y en contra que en dicho proyecto se tienen.

Por lo anterior el objetivo de la presente investigacion es conocer las caracteristicas de un nuevo sector -

de mercado que nos permita tomar la decisién de introducirnos o no a él.
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> Determinacién de la hipétesis
Partiendo de algunas caracteristicas observadas en el medio nos percatamos de que en este segmento
no cuentan con un servicio de restaurante con las caracteristicas que ya se mencionaron, por lo que

llegamos a la siguiente hipdtesis:

La mayoria de la gente que acude a los restaurantes en Nicolas Romero busca un tipo de variedad
diferente en el que se puedan divertir en forma sana toda la famifia, y no Ginicamente algin bar o cantina
para gente adulta, por lo tanto si se ofrece este servicio con las caracteristicas mencionadas, se puede

abarcar un gran sector del mercado que permita un crecimiento sostenido del restaurante.

> Métodos de recoleccion de datos

La forma en que se obtuvo informacion fue por medio de:

1. Observacion, identificando los diferentes lugares que ofrecen servicios de restaurante y
bares, precisando que tipo de clientes los frecuentan, los horarios de mayor afluencia y
la forma en que otorgan el servicio.

De esta investigacion se desprendié que la mayoria de la gente que acude a los
restaurantes tienen las siguientes caracteristicas:
> Tienen su centro de trabajo en este sector y buscan algin lugar para tomar
sus alimentos.
> La mayor parte de la gente que acude por las noches a un restaurante un
90% aproximadamente, son hombres y buscan un servicio de bar.
> Los clientes buscan un lugar que tenga una variedad sana que no sea

mondtona.

88




2. Encuesta: se utilizaron entrevistas directas con los posibles clientes para conocer si sus
necesidades son satisfechas, tratando ademds, de saber los gustos que tienen al

respecto.

» Determinacién de la muestra y el universo
Conforme a una investigacién preliminar se sabe que el 40% de la poblacién de Nicolds Romero buscan
un lugar para divertirse, con este dato se puede determinar el tamafio de la muestra, ya que como
investigadores se puede establecer el intervalo de confianza y et error permitido. A continvacién se

explica mds detallado estos conceptos.
Para determinar una muestra nos apoyaremos en las formulas matematicas ya establecidas:

Primero que nada es importante determinar el piblico objetivo, sus caracteristicas y su ubicacion,

posteriormente debemos determinar el tamafio de la muestra.

' N = Tamafio de la muestra

fc = [ntervalo de confianza
~ p = probabilidad de ocurrencia favorable
q= prﬁbabilidad de ocurrencia no favorable

= error maximo admitido

En el caso que nos ocupa utilizaremos un intervalo de confianza del 95% y un nivel de error det 2%.
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El dato del 95% se debe transformar a el nimero de desviaciones estandar en una distribucién normal,

lo que corresponde al 1.96 desviaciones en dicha distribucion. *

*Para encontrar este valor es recomendable acudir a la tabla estadistica denominada Areas bajo la curva

normal o bajo la distribucién normal.

N = (1,96 )2(0.24)
0.0004

N=2305
El dato anterior nos indica que debemos aplicar la entrevista a 2305 personas.

> Disefio de la entrevista (cuestionario)
La entrevista se disefi6 de la siguiente manera:
7 1. ¢Acude usted a tomar sus alimentos a los restaurantes?

2. 2Qué factor considera mds importante para frecuentar un restaurante?
a) predo b) alimentos ¢} ambiente d) servicio

3, ¢Con qué frecuencia acude a los restaurantes?

4. ¢Ademds del servicio de alimentos, solicita el servicio de bar?
a) si b) no

5. considera que el servicio que recibe en los actuales restaurante de Nicolas Romero es:

a) bueno b) regular c) malo
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> Trabajo de campo
Se realizé la aplicacion del cuestionario al numero de personas indicadas, bajo una supervisién estricta,
cuidando que se realizara en forma aleatoria la seleccidn de las personas entrevistadas y de la cual se

desprenden los siguientes datos:

» (Clasificacién de datos

sl NO
PREGUNTA 1 1752 5§53
A B c D
PREGUNTA 2 691 466 922 226
TRES DOS UNA
DIARIO VECES VECES VEZ
PREGUNTA 3 A LA SEMANA
950 550 25 780
Sl NO
PREGUNTA 4 2195 110
A 8 c
PREGUNTA § 605 1650 50

> Andlisis e interpretacién de datos
Como se puede observar en los datos anteriores, el 76% de los entrevistados acuden a los restaurantes
a recibir algin tipo de servicio, asi mismo e 40% busca como principal objetivo la diversién siendo para

ellos lo mas importante el ambiente que se genere en el lugar al que acudan.

El servicio que reciben en Nicolds Romero o consideran regular y de igual forma acuden a los lugares

baséndose en la atencién que se les brinde y de acuerdo a las instalaciones con que cuente el lugar.
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i Un:datd que no se refleja la informacién anterior es el hecho de que 1a gente se basa en la cantidad de
prqductd cuando se trata de bebidas alcohdlicas, es decir, buscan lugares en donde se les ofrezca una

--mayor cantidad al mismo o menor precio.

De lo anterior se desprende que se cuenta con un mercado potencial, el cual hasta el momento ha sido

* mal atendido, y el cual esta en espera de recibir un mejor servicio.

> Condusiones
Basindome en los datos anteriores se recomienda establecer un nuevo restaurante con las
caracteristicas sefialadas, abarcando un mercado que no esta bien atendido, y que espera un servicio de

mayor calidad y que lo puede solventar econdmicamente.

Se debe tener especial cuidado, ya que son clientes que atin cuando no conozcan mucho sobre el
servicio que pueden recibir en restaurantes de buen prestigio, son personas que exigen ser atendidos

- con cqlidad. y en muchos casos exigen més.
Desde el punto de vista de la mercadotecnia, el proyecto es viable.
> Andlisis financiero
Una vez que se sabe que el proyecto es viable desde el punto de vista de la mercadotecnia, se debe
realizar el anlisis del mismo con el objetivo de saber si la inversién a realizar sera productiva y en que

medida lo serd para tomar la decisién de invertir o no el capital requerido.

Primero que nada se debe considerar el nimero de comensales maximo que se podran atender, el cual

serd de 100 comensales, dentro de las instalaciones crearemos una zona de restaurante y otra para
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. servicio de bar, pero ambas zonas estardn pricticamente unidas, solo quedaran distinguidas por el tipo

de mobiliario, la zona de restaurante tendra una capacidad de 32 personas y la de bar 68 personas,

Ahora bien se va a requerir de equipo como son;

- CANTIDAD CONCEPTO PRECIO TOTAL
SALON
6 televisores de 29" 4,500.00 27,000.00
6 bases para televisores 600.00 3,600.00
1 video casetera 1,500.00 1,500.00
2 reproductor de discos compactos 2,000.00 4,000.00
i dvd 4,500.00 4,500.00
1 reproductor de casetes 3,300.00 3,300.00
1 consola 15,000.00 15,000.00
2 bafles 5,000.00 10,000.00
1 amplificador 13,000.00 13,000.00
4 juegos de luces 1,250.00 5,000.00
1 remodelacion, incluye construccion de barra y 85,000.00 85,000.00
materiales

1 luces de neén 3,500.00 3,500.00
1 discografia 10,000.00 10,000.00
1 codificador de sistema sky 4,000.00 4,000.00
50 tasas cafeteras 12.00 600.00
50 platos cafeteros . 8.00 400.00
50 cucharas cafeteras 2.50 125.00
50 platos trinche 23.50 1,175.00
50 platos postre 18.70 935.00
50 platos base 28.70 1,435.00
50 platén ovalado 35.50 1,775.00
50 tenedores 5.00 . 250,00
50 cuchara sopera 5.00 © 250,00
50 cuchillo presentacion 5.00 .

150 vaso de 10 onzas 3.50

50 vaso de 12 onzas 400

50 copa cognaquera 12.00 -~

20 copas de vino tinto 16.00. ..

20 copas de vino blanco 16.00

100 tarro cervecero 14.00_.

40 vaso old fashion ‘ ~10.50

S0 ceniceros 12,00 600.00
50 saleros - 12,00 600.00
50 pimenteros 12.00 600.00
8 mesas para 4 personas 800.00 6,400.00
12 manteles 150.00 1,800.00
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120
17
36
80
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cubre manteles
servilletas

mesas de bar con capacidad de 4 personas

sillas

sillas de bar

utensilios
COCINA:

licuadora industrial
microondas

sartenes

cuchillos

ollas diferentes tamafios
cucharas

cucharén

refrigerador congelador industrial
congelador industrial
trastes de plastico de diferentes tamaios
volteador

tablas para picar

estufdn con plancha y horno
salamandra

freidora

mesa con repisa

tarja de lavado

campana extractor
cacerolas

utensilios

BAR:

Refrigeradores (comodato)
licuadora

batidora

tarja de lavado

utensilios

CAJAY OFICINA
computadora

impresora

escritorio

papeleria

contratos telefonicos

permisos
inventarios

TOTAL

100.00
20.00
650.00
300.00
250.00
5,000.00

6,300.00
2,500.00
100,00
90.00
250.00
25.00
25.00
15,013.00
17,098.00
60.00
25.00
25,00
27,800.00
10,700.00
6,840.00
5,103.00
4,000.00
4,910.00
260.00
5,000.00

600.00
450.00
2,500.00
3,600.00

12,000.00
4,500.00
1,000.00
1,000.00
2,500.00

125,000.00
100,000.00

2,400.00
2,400.00
11,050.00
10,800.00
20,000.00
5,000.00

6,300.00
2,500.00
300.00
360.00
1,250.00
150.00
25.00
15,013.00
17,098.00
720.00
25.00
75.00
27,800.00
10,700.00
6,840.00
5,103.00
4,000.00
4,910.00
1,040.00
5,000.00

600.00
450.00
2,500.00
3,600.00

24,000.00
4,500.00
1,000.00
1,000.00
2,500.00

125,000.00
100,000.00

636,389.00

En total se estima una inversion aproximada a los $758,820.00 que incluyen los trabajos de

remodelacion del local.
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’ Baséndose en Ia experlencia de olros negocnos' del mlsmo glro se'sabe que el costo de alimentos se

encuenlra entre un 35 y 40% mlentras que eI costo de Ias bebldas es de un 25 a30%.
La renta que se paga;é es de $15,000.00 g'ne_n‘siqéilés

El personal que se va a contratar de inicio estara integrado de la siguiente forma:

VACANTES PUESTO SUELDOPOR  SUELDO TOTAL
PERSONA
1- CHEFF 6,000.00 6,000.00
2 AYUDANTE DE COCINA 1,800.00 31,600.00
3 MESEROS 1,800.00 5,400.00
2 AYUDANTES DE MESERO 1,500.00 3,000.00
1 CAPITAN ENCARGADO 7,000.00 7,000.00
| CAJERO 2,600.00 2,600.00
1 DISK JOCKEY 2,000.00 2,000.00
1 HOSSTES 2,000.00 2,000.00
2 VIGILANTES 2,200.00 4,400.00
1 ADMINISTRADOR 4,000.00 4,000.00
1 ENCARGADO DE COMPRAS Y ALMACEN 2,000.00 2,000.00
2 BARMAN 2,200.00 4,400.00
TOTAL MENSUAL 46,400.00
TOTAL ANUAL 556,800.00

El pago de luz se estima en $2,700.00 mensuales,

Se estiman gastos de mantenimiento y aseo de instalaciones, asi como suministros por $800.00
El pago mensual de papeleria se estima en $250.00 mensuales.

El pago de agua se estima en $280.00 mensuales.

£l pago de lelélono se estima en $800.00 mensuales

El consumo de gas se estima en $1,800.00 mensuales

La renta del slstema SKY se estima en $500.00

Se estiman ga‘stos‘ de publicidad por $1,200.00 los cuales se incrementaran en $100.00 anuales

Para el control de las operaciones contables se contratara un servicio externo el cual tendra un costo de

*$2,000.00 les y se incr a en un 5% anual.
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7 Se estima que el consumo por persona de acuerdo serd de $75.00 en promedio, correspondiendo el

70% a bebidas y el resto a alimentos, con la siguiente afluencia:

LUNES 20  personas
MARTES 30  personas
MIERCOLES 30  personas
IUEVES S0  personas
VIERNES 200  personas
SABADO 170 personas
DOMINGO 75  personas

El ingreso puede cambiar en algunas temporadas como es la temporada de vacaciones de verano, finales
y principio de afio, asi como la temporada en que se da inicio al ciclo escolar, por ello el presupuesto se

puede dividir en dos partes: temporada baja y temporada alta,

El ingreso estimado para la temporada alta queda determinado de la siguiente manera:

INGRESQ SEMANAL
CONSUMO INGRESO
PERSONAS  PROMEDIO NETO

LUNES 20 75.00 1,500.00
MARTES 30 75.00 2,250.00
MIERCOLES 30 75.00 2,250.00
JUEVES 50 75.00 3,750.00
VIERNES 200 75.00 15,000.00
SABADO 170 75.00 12,750.00
DOMINGO 75 75.00 5,625.00

TOTAL 43,125.00

Para 1a temporada baja nuestro presupuesto se determina de la siguiente forma:
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INGRESO SEMANAL
CONSUMO INGRESO

PERSONAS ~ PROMEDIO NETO
LUNES 10 70.00 700.00
MARTES 15 70.00 1,050.00
MIERCOLES 15 7000 1,050.00
JUEVES 35 70.00 2,450.00
VIERNES 160 70.00 11,200.00
SABADO 150 70.00 10,500.00
DOMINGO 50 70.00 3,500.00
TOTAL . 30,450.00

Por lo anterior detectamos al elevar el ingreso semanal al mes, encontramos que en temporada alta el

ingreso es de $172,500.00 y en temporada baja de $121,800.00.

PRESUPUESTO DE VENTAS ANUAL

ENERO 121,800.00
FEBRERO 121,800.00
MARZO 172,500.00
ABRIL 172,500.00
MAYO 172,500.00
JUNIO 172,500.00
o 121,800.00
AGOSTO 121,800.00
SEPTIEMBRE 121,800.00
OCTUBRE 172,500.00
NOVIEMBRE 172,500.00
DICIEMBRE 172,500.00
TOTAL 1,816,500.00

Como se puede observar el ingreso es atractivo pero solo sabremos si es adecuado hasta que lo

comparemos contra los gastos, para ello se presenta el siguiente flujo de efectivo:
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INGRESOS:

INGRESO cosvo costo
ALIMENTOS BEBIDAS TOTAL ALIMENTOS BEBIDAS

ENEROC 36,540.00 1$5,260.00 121,800.00
FEBRERO 36,340.00 43,260.00 121.800.00
MARZO 51,750.00 120,750.00 172,500.00
ABRIL 51,750.00 120,730 00 172,500.00
WAYO 51,750.00 120,730.00 172,500.00
JuNio $1,750.00 120,750.00 172,800.00
Juuo 34,540.00 $3,260.00 121,800.00
AGOSTO 34,840.00 $5,260.00 121,800.00
SEFTIEMBRE 36,540.00 45,260.00 121,800.00

51,750.00 120,750.00 172,500.00
NOVIEMBRE 51,780.00 120,750.00 72,500.00
DICIEMBRE 31,750.00 120,750.00 172,300.00 18.112.50
TOTAL 6.500.00

INGRES0S Y COSTOS ANUALIZADOS

Como se puede observar se espera una utilidad bruta de $1,244,302.50 anuales.

54,337.50
34,337.30
$4,337.50
$4,337.%0
38,387.00
38,367.00
38,347.00
54,337.50
$4,337.50
84,337.80 118,962.50

$72,197.50 1.244,202.50

A continuacion se presenta el flujo de efectivo, para ello es necesario realizar los siguientes calculos:

SALARIO DIARIO INTEGRADO

SUELDO DIARIO PROMEDIO
15 DIAS AGUINALDO/3¢S

25% PRIMA VACACIONAL / 365
ALIMENTOS 8.33% (1 sl dla)
SUELDO DIARIO INTEGRADO
PROMEDIO

FACTOR DE INTEGRACION
NOMINA MENSUAL

NOMINA MENSUAL A SDI.
NOMINA ANUAL A SOt

ARO 1
1,526.32
62.73
(X34
12704
1,722.48
19288
46,400.00
52,362.65
628,351.85

NOTA: LA NOMINA SE INCREMENTA EN UN 10% ANUAL

AROD 2

8.95
89.00
9.20
139.86

1,

1,897.00
1.1299
51,040.00
57,668.04
€92,026.05

ARO3
1,846.84
75.90
12.65
153.84
2,089.23
14312
$6,144.00
63,512.63
762,151.57

ARO ¢

2,031.53
83.49
16.70
169.23
2,300.94
1.1328

€1,750.40

ARO 5 ARO 8
2,234.68 2,458.15
1.4 101.02
10.37 2020
108.15 204.76

2,531.03 2,784.13
1.1326 112268
87.934.24 74,727.88
76.843.34 84,637.68
923,320.13 1,015,652.14
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CALCULO DE IMPUESTOS EN NOMINAS:

ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 AROS
NOMINA MENSUAL 46,400.00 $1,040.00 56,144.00 61,758.40 67,934.24
NOMINA ANUAL $56,800.00  612400.00 673.728.00  741,100.80  815,210.88
NOMINA ANUAL A SDI 628,151.85 892,026.05 762,151.57 839,381.93 923,320.13
IMSS 25% ANUAL 157,007.96  17,006.51  190,537.89  209,845.48  230,830.03
2% NOMINAS 1113600 12249.60  11,474.56 1482202  16,304.22
SEGURO DE RETIRO 2% ANUAL  12,567.04 1384052  15,243.03  16,787.64  18,468.40
INFONAVIT $% ANUAL 41759 3460130 IB107.58  41,969.10  46,166.01
TOTAL 212,208.59 231,897.94 257,361.06 281,424.23 I11,766.68
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES:
VALOR DE DEPRECIACION
DEPRECIACION DE MOBILIARIO Y EQUIPO LA INVERSION ANUAL
294,389.00
afo 1 29,438.90
afo 2 29,438.90
afio 3 29,438.90
afio 4 29,438.90
afo 5 29,438.90
afno 6 29,438.90
afio7 29,438.90
afo 8 29,438.90
afo 9 29,438.90
afo 10 29,438.90
TOTAL 294,389.00
VALOR DE AMORTZACION
AMORTIZACION DE MEIORAS A LOCALES ARRENDADOS LA INVERSION ANUAL
{Remodelaciones) 85,000.00

afo 1 17,000.00
afio 2 17,000.00
afo 3 17,000.00
afo 4 17,000.00
ano 5 17,000.00
TOTAL 85,000.00

———

ARO &

T4,727.66
2896,731.97
1,015,652,14
253,913.03
17,834.64
20313.04
50,782.61
342,943.32



NOTA: SE PLANTEA EN 5 AROS POR QUE SE ESTIPULA UN CONTRATO

DE ARRENDAMIENTO POR ESE PERIODO.
VALOR DE DEPRECIACION
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTO LA INVERSION ANUAL
28,500.00
ano 1 8,550.00
ano 2 8,550.00
afo 3 8,550.00
afio 4 2,850.00
TOTAL 28,500.00
GASTOS GENERALES ARO 1 ARO2 ARO 3 ARO 4 AROS ARo 6
3,360.00 3,561.60 3,778.30 4,001.8¢ 4.241.92 4,496.44
NIMIENTO Y CONSUMIBLES 6,000.00 8,100.00 6,200.00 6,500.00 8,500.00 £,500.00
PUBLICIDAD
1,200.00 1,300.00 1,400.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
05 DE PAPELERA 3,000.00 3,180.00 3370.80 3,573.08 3,787.43 401408
ENERGIA ELECTRICA
24,000.00 25440.00 26,968.40 28,584.30  10,299.43  32,117.414
TELEFONO
9,600.00 10,476.00 10,786.56 11,433.75 12,119.78  12,848.97
oA 18,000.00  19,080.00 20,224.80 21,433.29 22,724.3¢  24,038.06
OTROS
126,500.00
TOTAL
191,660.00 68,837.60 72,72386 77,031.29 81,17).16 05,581.55
PRONOSTICO DE RESULTADOS:
Afod ahe2 anod afiod afod anos
INGRESOS:
VENTAS 1,816,500.00 1,998,150.00 2197,965.00  2417,761.50  2,630.33745 2825491.42
EGRESOS:
COSTO DE MERCANCIAS S72,197.50  606,529.35  636,83382 280.508.01 70213384 73720022
DEPRECIACIONES SANIN0  SAIMN0 SN 428830 “wa0 29480
NOMINA INTEGRADA 620.351.85  692,026.03 78215157 029,341.93 92332013 1,015,852.14
GASTOS GENERALES 193,660.00 6£,037.60 72,722.88 o2 81,1738 554358
HONORARIOS CONTABLES 2400000 2520000  26,460.00 21,7183.00 2047215 08078
RENTA INCREM AL 6% ANUAL 180,00000  190,600.00 20224000 21438282 22724305 24088080
TOTAL DE IMPUESTOS/ NOMINA 212.200.59 23380794 25738108 4243 31,7688 32843392
TOTAL DE GASTOS 1,805,406.84  1,872079.84  2012.791.21  2,150,990.84  2,321,25039  2,482349.4%
UTILIDAD (48908.84)  126070.96 13547279 281.170.88 328128 414092
Isr 35% ANUAL 4412456 8481000 90.219.73 11840034 155.099.67
Plu 10% ANUAL 12.007.02 031738 2377107 82873
UTILIDAD NETA (44.008.84) 5104561 107,73595 142,031.58 194,10068  234213.52
UTILIDAD ACUMULADA {60.906.84) 3303876 14079471 29.028.2¢ 43979 TNIS4




“Como se puédé»i:ibsrervar durante el primer aﬁdﬁg\_ﬁdi del proyecto no se espera utilidad, de hecho de

aciierdo a los datos en este afio se espera una pérdida de $48,906.84, la cual se va absorbiendo por

los resultados ﬁde se ¢ bléndrén os afos posteriores hasta llegar a una utitidad de $738,151.44 al

“ finatizar el ’a'ﬁov G’,'que”réprg' sentael 1 15.99% de la inversién total,

Lo anterior nos indica que se trata de un proyecto rentable al que se le puede explotar durante mucho
mas tiempo del que se tiene pronosticado, por su puesto para ello se requiere de un gran esfuerzo y

dedicacion por parte de todos los que integren la empresa.

FLWO DE EFECTIVO

ako 0 afo 1 afo 2 afo3 afo 4 afo5 aho 6
INVERSIONES: :
Mobifiario y Equipo 322,809.00
Gastos de Instalacién 85,000.00
Inventarios 100,000.00
Otros 128,500.00
TOTAL 636,389.00 - . B . .
RECUPERACIONES
Unilidad {48,908.84) 81,945.61  107,755.95  149,033.55  194,109.65  254,213.52
Depreciaciones y
amortizaciones $4,980.90 54,958.90 84,988.90 49,288.90 48,430.90 29,428.90
TOTAL - 6,082.08 13693451  162,744.85  198,022.45  240,548.55  283,652.42
FLUIO NETO (636,385.00) 608208  136934.51  162,744.85  198,32245  240,548.55  283,852.42
FLUIO NETO ACUMULADO (636,309.00) (630,306.94) (493,372.44) (330,627.59) (132,305.14)  108,243.41  191,895.84
EFECTIVO (SALDO) 128,500.00  134,502.08  271,516.56  434,261.41  ©32,583.86  673,132.41 1,156,784.84

Con base en el anterior flujo de fondos observamos que la inversidn se recupera en el afio nimero cinco

y de hecho en este afio se empiezan a tener un excedente el cual es de $108,243.41

El tiempo en que se estima la recuperacion de esta inversion es de 4 afios, 6 meses y 20 dias

aproximadamente.

El rendimiento de este proyecto hasta el sexto afio de vida es del 61.58%.
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UTILIDAD AL 6° ANO 391,895.84
INVERSION: 636,389.00

391,895.84 / 636,389.00 = 61.5811

Aun cuando la inversion se recupera de forma lenta, considero que se trata de un buen proyecto ya que
este no es por un tiempo determinado, ademds siguiendo la linea que se observa, tanto en el calculo de
las utilidades como en el flujo de fondos, se observa que se trata de un proyecto que se encuentra en
crecimiento constante.

CALCULO DEL VALOR PRESENTE DE LOS RESULTADOS
UTILIDAD  INFLACION FACTOR  UTILIDAD A

NETA ESPERADA AVALOR
PRESENTE
AROD 1 {43,906.84) 0.08 00566  (48,138.53)
Ao 2 81,043.61 0.08 0.0454 78.220.25
ARO3 107,755.98 0.05 00432 103,101.77
AO 4 149,023.55 0.05 00411 142,903.00
MOS 184,109.65 0.08 00392 188,305.15
ARO6 254.213.52 0.05 00373 244,728.62
TOTAL 709,329.30

Como podemos observar las utilidades se ven mermadas por el efecto de la inflacién, obteniendo un
resultado de 111.46% de utilidad al finalizar el sexto afio por lo que trata de una buena inversion.

Se consideraron los factores de inflacion anteriores, tomando en cuenta las expectativas econdmicas del
gobierno.

CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO DEL FLUIO DE FONDOS

FLUIO INFLACION FACTOR FLUI0 FLUIO
NETO ESPERADA NETOAVALOR NETOA
PRESENTE  CUMULADO
AVALOR
PRESENTE
AROO (636,389.00) 0.08 - (636,389.00)  (636,389.00)
ARO 1 6,082.06 0.06 0.0566 57319 (830,651.21)
ARO 2 136,934.51 0.08 0.0454 13072433 (499.926.89)
ARO 3 162,744.85 0.05 0.0432 1S5.715.59  (344,211.29)
ARO 4 198,322.45 0.05 0.0411 190,16443  (154,046.86)
ANOS 240,548.55 0.05 0.0392 231,124.78 17,077.09
ARO 6 283,652.42 0.05 0.0373 273,069.13 350,147.02
TOTAL 330,147.02
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o »AI analizar Ias cllras anteriores observamos que el rendimiento que se espera es de $350 147 02 a
valores aduales al I' nahzar el 6" afio del proyecto, que representa el 68,74% con respecto a la inversién

inicial.

La inversién se recupera durante el cuarto afio, especificamente en 4 afios 8 meses aproximadamente,

es decir casi dos meses y medio mas que si no existiera inflacién.

DETERMINACION DEL SALDO DE EFECTIVO

afo0 Ao 1 afo2 aho 3 afo 4 afo 5 afo 6
SALDO [NICIAL 636,389.00  128,500.00  134,582.08 271,516.56 434,281.41 632,581,868 873,132.41
EFECTIVO PRODUTO
DE
UTILIDADES - 134,50208 13693451 182,704.05 198,322.45  240,548.35 203,652.42
GASTOS 507,800.00  128,500.00 - . . . .
SALDO FINAL 128,500.00 134,582.06  271,516.58 434,261.41 632,583.86 873,132.41  1,156,784.84

** Dentro de las utilidades que aqul se contemplan se encuentran tanto los gastos como los ingresos totales, con excepcidn
del primer afio en lo que se refiere a los gastos de documentacidn y la inversién misma.

A continuacion se presenta un balance general al iniciar las operaciones y posteriormente al finalizar

cada uno de los ejercicios:

EL BUEN COMER, SA.

BALANCE GENERAL AL 1 de Enero de 2001

ACTIVO PASIVO
CIRCWANTE A CORTO PLAZO 30,000.00
Efedivo 158,500.00
Inventarios 100,000.00 CAPTTAL SOCIAL €36,109.00
TOTAL CIRCULANTE 258,500.00
FIO ’
Mobiliario y equipo 294,389.00
Equipo de computo 23,500.00
TOTALFUO 322,629.00
DIFERIDO
Gastos de instalacidén 85,000.00
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVO ____sesamppon CAPITAL ___668,389.00
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EL BUEN COMER, SA.
BALANCE GENERAL AL 31 de Diciembre de 2001

ACTVO PASIVO

CGRALANTE A CORTO PLAZO 2500000
caja y bancos 153,582.06

Inventarios 116,000.00 CAPITAL SOCIA 636,389.00
TOTAL 269,582.08 Perdida del ejercicio (48,906.84)
FUO TOTAL CAPITAL s87.402.16
Mobillario y equipo 294,369.00

Depredadién —(29.438.90) 264,950.10

Equipo de computo 28,500.00

Depreciacién —10.55090) 19,950.00

TOTAL 284,900.10

DIFERIDO

Remodelacién 85,000.00

Amortizacién ___{17.00000) __ 68,000.00

TOTAL ACTIVO 62248216 TOTAL PASIVO Y CAPITAL €22,402.18

EL BUEN COMER, SA.
BALANCE GENERAL AL 31 de Diclembre de 2002

ACTNVO PASNO

CIRCULANTE A CORTO PLAZO 40,401.90

caja y bancos 277,245.48

Inventarios 134,673.00 CAPITAL SOCIAL 636,89.00

TOTAL QIRCULANTE 41191846 Resyitado de ejercicios ant. (43,006.84)
Utilidad del ejercicio 81,945.81

FUO TOTAL CAPITAL €69,427.77

Mobifiario y equipo 294,389.00

Depreciadén (50.877.80} 235,511.20

Equipo de computo 28,500.00

Deprecladén IL100.00} ____ 11.400.00

TOTAL FIO 246.911.20

DIFERIDO

Remodelacién 5,000.00

Amontizacidn (34,000.00)

TOTAL DIFERIDO $1.000.00

TOTAL ACTIVO 709.229.66  TOTAL PASIVO Y CAPITAL 709,829.86

A continuacion se procedera a realizar el andlisis financiero de estos periodos de ejercicio:

TESIS CON '°4
FALLA DE ORIGEN
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Considero importante hacer las siguientes aclaraciones: .

> Esta empresa no cuenta con una cartera de clientes; ya que sus ventas son en efectivo y directas a

los consumidores, por lo tanto el anlisis correspondiente a dichos conceptos no se incluye, pero

i

aqui se recomienda que se busque abarcar més mercado por medio de créditos que permitan a los
consumidores consumir, dichas formas de crédito pueden ser los vales, o ventas a agencias de
viajes o de turismo.

> Se observa también, que la empresa tiene muy poco apalancamiento financiero, es decir que sus
pasivos son muy pocos respecto al total de sus activos e incluso al total del capital, lo cual lejos de
representar una ventaja _mu&tra todo lo contrario, ya que es recomendable trabajar en mayor
medida con el diﬁrer'o de fér;:eras personas (proveedores y acreedores), con la finalidad de
aprovechar mejor l‘os: recursos toﬁ que se cuenta.

» Se encuentra un problema en el nivel de inventarios y la rotacion que tienen los mismos, observando
que se trata ‘de una»rt‘atra;:'ién muy lenta, es necesario realizar un andlisis por separado en lo que se
refiere a los prodﬁctos‘qﬁe iniegran el bar y la cocina, ya que sus desplazamientos son distintos, asi
com6 sus cvoslos; =

> la erhpresa,cuenta con excedentes de liquidez, por lo que es recomendable realizar estudios sobre

inversiones, ya sean externas o en la misma empresa, que le permitan obtener mayores beneficios.

ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO.
Para realizar este tipo de andlisis es necesario conocer el comportamiento de los gastos de la empresa,

de tal forma que podamos determinar cuales de aquellos gastos son constante y cuales se generan

basandose en los niveles de produccion, para este caso los datos los vamos a tomar de la informacion

que ya conacemos y que praviene de los presupuestos que ya se realizaron.
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COSTOS FlI0S

AGUA

MANTENIMIENTO Y CONSUMIBLES
PUBLICIDAD

PAPELERIA

ENERGIA ELECTRICA

TELEFONO

GAS

DEPRECIACIONES
NOMINA

HONORARIOS CONTABLES
RENTA

IMPUESTOS
OTROS

COSTOS VARIABLES

VENTAS ESPERADAS

3,360.00
6,000.00
1,200.00
3,000.00
24,000.00
9,600.00
18,000.00

54,988.90
628,351.85
24,000.00
180,000.00

212,208.59
21,416.67

1,186,126.01

572,197.50

1,816,500.00

Para determinar el punto de equilibrio es necesario primero determinar la contribucion margina, para ello

se utiliza la siguiente formula:

PORCENTAIE DE CONTRIBUCION MARGINAL

M =PV - OV
v

Sustituyendo:

%CM = 1,816,500.00 ~ 572,197.50

1,816,500.00

Resultado:

% (M = 0.685

Para obtener el punto de equilibrio se utilizaré la siguiente férmula:

%CM
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" Suslituyendo Eéﬁiqiivﬁ&eg se tiene [o siguiente:
PE= 1,186.12601"

SR 0.685 )
Resutado; .-~~~

~1,731,570.81

: El reéultadq anterior significa que la empresa debe realizar durante este periodo ventas por la cantidad

de $1,731,570.81 con la finalidad de cubrir la totalidad de sus gastos.

A partir de esta cantidad empezard a obtener utilidades, y en la medida que se rebase dicho importe

también se incrementaran las utilidades de la empresa..

. Otro punto importante es que al saber este importe, se sabe de igual forma cual es el objetivo minimo
por el cual la empresa debe esforzarse, sin que esto signifique que al obtenerlo se logre el éxito, por el

contrario debe ser el punto de partida para que se logren mejores cosas.

En todo momento he recomendado el realizar todo este tipo de andlisis de forma separada en lo que se
reliere a los productos que se venden en la barra de bebidas de los que se elaboran en la cocina, ya que
en un momento dado la composicion de su costo, asi como las utilidades que generan son diferentes y
de alguna forma la tendencia de una puede afectar a fa otra, de tal suerte que no se puedan detectar

fallas en uno de estos puntos ya que el otro lo esta modificando en apariencia.

o  ADMINISTRACION DEL PROYECTO
Dentro de este punto se deben considerar aquellos aspectos necesarios para que nuestro proyecto

funcione de forma adecuada y sin contratiempos.
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Ahora bien para que no

istan fugas y se aprovechen los recursos al méaximo se pueden implementar

algunos - conlroles’ necesarios en practicamente todos los negocios existentes, la diferencia entre un

negocio y otro serd el giro y por tanto la forma de controlar puede ser distinta.

En primer lugar es necesario controlar el personal que se encuenira laborando con nosotros, esto es en
cuanto a horarios de entrada, salida, horas de comida, de descanso y verificar que se encuentren

realizando las funciones que se les encomienden.

Para el registro de entradas y salidas se puede implementar un control por dia en el cual se registren los
diferentes horarios con las firmas del interesado, en este caso es necesario que una persona se
encargue de que no se alteren los horarios, posteriormente se puede implementar el sistema de reloj

checador. Lo anterior es de utilidad al mismo tiempo para el pago de nomina.
Otro punto a controlar y que es de suma importancia es el almacén de materias primas e inventarios.

En primer lugar se debe controlar la materia prima que ingrese a la empresa, ya que en muchos casos se
puede presentar que algun material no ingrese y que se pague por él, para evitar lo anterior es
necesario que el encargado de almacén realice la recepcion de mercancia, asi mismo es importante
dentro de esta labor, el revisar los inventarios de tal forma que no existan excedentes fuertes de
mercancia, sobre todo en lo que se refiere a productos perecederos o bien en cuanto a productos que

sean muy costosos y que por lo tanto tengan poca rotacion.
En el 4rea de cocina es conveniente incluir controles en cuanto a las recetas ya que de ello dependera en

_gran medida el buen aprovechamiento de la materia prima y el sazén de los platillos, de igual forma que

en ¢l almacén, la cocina debe de contar con un pequefio stock que le permita realizar las operaciones




"-normales sin’ que tenga contratiempos, claro que pueden existir- imprevistos como alguna venta

extraordinaria que implique acudir al almacén.

De igual forma en la cocina se debe poner especial atencion en que no existan desperdicios o se haga

uso irracional de las materias primas, y por supuesto de los utensilios.

En el 4rea de bar es necesario poner atencidn que el encargado del bar no sirva mas de lo debido en
cada copa, ya que suele suceder que con algunos clientes se les proporciona una medida mayor a la
indicada con el objeto de obtener una mayor propina, para ello se aconseja que la caja se establezca en
un lugar cercano a la barra del bar y de ser posible dentro de la misma barra para que vigilen al

encargado de dicha barra.

En la barra del bar también se establecen controles de inventarios en cuanto a las bebidas que se
manejan, este control se realiza por medio de las entradas y las salidas, cargando y abonando las

compras y las ventas.

Cbmb un criterio general se establece que para botellas de 700 ml el nimero de copas es de 18 y para
) las botellas de 1 [t el nimero de copas es de 22, ya con ello se pueden realizar las revisiones

pertinentes.
En €l drea de atencion a clientes {salén) los controles son en cuanto al nimero de mesas, nimero de

sillas, numeros de cubiertos, vasos, platos, en fin los inventarios del equipo necesario para el

funcionamiento.

112




Cabe mencionar que para poder entregar un producto ya sea de fa cocina o del bar al salén, debe existir
un pedido por escrito en un documento llamado comanda, que va a ser la base para realizar todos los

controles de los que esfoy hablando.

A continuacién se describen los distintos conlroles utilizados en un restaurante, aclarando que no son los

uanicos pero si los minimos con los que se debe de trabajar.

COMANDA
Folio:
CANT DESCRIPCION

O [ {00 [N [

El formato anterior es la comanda que se refiere a las ordenes o pedidos que se realizan a los diferentes
centros de distribucién de productos como son la cocina o el bar, sin este documento no debe salir
ninguna orden de dichos lugares, de igual forma sirve al encargado de la caja para realizar las cuentas

que posteriormente se cobraran al cliente.

La forma que se puede adoptar en este documento y de hecho en todos es de acuerdo a las

necesidades de informacion que se tengan, la idea es presentar los datos minimos que deben contener.

Cabe mencionar que en las revisiones que se realicen este documento serd de gran utiidad ya que con él
se puede conciliar el registro de ventas'en caja con lo que tanto la cocina como el bar registran,

detectando alguna fallas y delimitando responsabilidades en cada caso.

Seidebe‘presentar en original y copia por lo menos de las cuales la original es para la caja y la copia

para [a cocina o el bar. Otra modalidad es presentarlo con dos copias, de las cuales una se queda en
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poder del vendedor y es con el objetivo de bresentar los platillos y las bebidas en la mesa sin la

necesidad de consultar al comensal y evitar el causar alguna molestia al mismo.

Las comandas deben estar foliadas en forma consecutiva y se debe poner especial atencién en su
resguardo, haciendo responsable a la persona que las recibe, recordemos que este documento nos sirve
para que se puedan sacar platillos y bebidas para venta, si en algun momento se extravian, es necesario
que se reporte esto con el objetivo de darlas de baja y no se propicien situaciones de abuso o

deshonestidad por parte de los empleados.

Se recomienda que las comandas utilizadas sean archivadas por dia, anexas a los controles para facilitar
su localizacion, en caso de que se requiera alguna revision de elfas, en lo personal recomiendo que se
integren en un solo paquete que contenga las comandas de cocina, las comandas de bar, la venta
realizada (con los cheques de consumo), la popularidad de platillos, las comandas que correspondan a

cortesias, asi como las comandas canceladas y que todo este paquete sea archivado una vez revisado.

ENTREGA DE COMANDAS
INOMBRE | FOLIO FIRMA
INICIAL __[FINAL

Cada vez que se entregue un nuevo folio de comandas a un vendedor, este debe firmar de recibido y es

i 1

importante que se anoten los folios que se estén entregando con la finalidad de d cualqui

responsabilidad, para ello se recomienda el formato anterior.

CONTROL DE COMANDAS
IN°. COMANDA |CANT. [DESCRIPCION
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En este formato se concentran todas las ¢ das en que ing on a la cocina o al bar y tiene como
- q(ilidad el -verificar que no existan faltantes o sobrantes de folios,” ademds este control sirve para

comparario con la venta registrada en la caja.

Ademas es importante que se lleve un registro de las comandas que son canceladas asi como el motivo
por el cual se realiz6 su cancelacion, la finalidad de esto es que se tenga estricto control de cual es el

destino de cada una de las comandas y no existan extravios de las mismas.

Cabe mencionar que este control es realizado por el encargado del drea, ya sea en cocina o bar, y como
se menciono anteriormente se compara contra la venta registrada en caja, ambas ventas deben de

cuadrar.

En algunas ocasiones las comandas tienen el destino de ser una cortesia al cliente, es importante que se
indique en la comanda misma que se trata de una corlesia para que asi sea registrada en la venta. “Las
cortesias solo deben ser autorizadas por el gerente y solo en casos extraordinarios por alguna persona

designada por el mismo” la finalidad es que no existan fugas de producto.

POPULARIDAD DE PLATILLOS
CLAVE ICONCEPTO ICANT. PRECIO

Este reporte se obtiene de la caja y por lo general los sistemas de computo lo emiten, en el se registran
las ventas por platillo a lo cual se le conoce como popularidad de platillos ya que marca en orden

descendente las ventas por platillo.

Este reporte no es mas que la venta analizada por cada uno de los platillos.
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Al comparar este reporte con los coniroles de barra o cocina de comandas, se determina si se realizé

adecuadamente e trabajo de la caja, del mesero € incluso de la cocina o barra.

El analisis de estos formatos se realiza basindose en' las ventas logradas, es decir de acuerdo a lo que
registraron en la cocina y bar como; venta contra la captura que realizo el encargado de caja,
reaizindose de forma sencilla, ya que solo se comparan el nimero de platillos registrados en la barra o

cocina y el nimero registrédb en la caja, en caso de alguna diferencia se debe proceder a revisar la

comanda y su copia cdrréspondiehte delimitando responsabilidades.

De igual forma nos permite obtener niveles de ventas por rubro o concepto y a su vez esto nos sirve
para mantener. un nivel de inventarios adecuado en cada concepto, lambién nos permite planear en
cuanto a. productos que tehgan ventas estacionales de tal forma que se mantengan los niveles de

inventarios adecuados en cada periodo de tiempo determinado, para no perjudicar el servicio.

Por otra parte es importante controlar las entradas y salidas de efectivo en caja, lo ideal es que no

existan salidas de efectivo pero en caso de ser necesario estas se debe de controlar.

El primer paso es controlar los ingresos, para los cuales se utilizard el formato de la “cuenta” o “cheque
de consumo”, en el cual se registran los productos que consumio el comensal y que consta de la
sigulente informacion:
NOMBRE DE LA EMPRESA
_ RAZON SOCIAL

RFC
_ DIRECCION Y TELEFONO

NOMBRE DEL VENDEDOR
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NOMBRE DEL CAIERO
NUMERO DE MESA
NUMERO DE COMENSALES

NUMERO Y DESCRIPCION DE LOS ARTICULOS CONSUMIDOS

PRECIO UNITARIO
TOTALES
FORMA DE PAGO
NOMBRE DE LA EMPRESA
RAZON SOCIAL -
RFC
DIRECCION ¥ TELEFONO
N° DE MESERO: CAJERO:
MESA______ COMENSALES:
N® PLATILLO CONCEPTO CANT. PIUNIT. TOTAL
SUBTOTAL
VA
TOTAL
FORMA DE PAGO

Se recomienda que cada cuenta conforme se emita sea revisada por el capitan y autorizada por el mismo
para ser entregada al cliente, verificando que no contenga alteraciones o fallas en cuanto a lo que se

esta cobrando.

En muchas ocasiones se detectan cobros de mas o de menos, situacion que no deberia ocurrir, en caso
de que sea de esa forma se debe determinar quien es responsable de dicha falla y tomar las medidas

que sean necesarias.
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registré_en”el cheque ‘de consumo ya que en caso contrario el cobro puede ser mas complicado,

incurriendo en aclaraciones que retrasarian el tiempo de cobro.

Es recomendable que el cajero registre cada operacion por separado para que cuando llegue el

momento de cerrar su caja pueda realizar dicho cierre sin problemas y en el menor tiempo posible.

De ser posible las propinas que dejen los comensales en los cobros por tarjeta, deben ser pagadas al dia
siguiente, incluso si se pudieran pagar al momento de hacer efectivo el cobro de dichas cuentas en el

banco, serfa atin mejor.

Bien hasta el momento hemos visto lo que se refiere a la operacién dentro del salén y la cocina, ahora

pasemos al almacén que es otro punto clave en la administracién de restaurantes.

Ya se comenté que el 2lmacén debe contar con lo necesario para realizar las actividades sin
interrupciones, pero no debe contar con excedentes que aumenten el costo de operacion de la empresa
y que en un momento dado representen una situacin problematica.

Es importante controlar las entradas y salidas de mercancias al almacén y de alguna forma llevar un
registro en el cual se conserve el consecutivo de los consumos, con la finalidad de planear los niveles de

inventarios adecuados para el buen funcionamiento del restaurante.

El dato anterior lo podemos obtener de la popularidad de platillos.
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En el almacén hay que controlar los niveles de inventarios de cada uno de los articulos, registrando las
entradas y sé|‘ las'de mercancia y procurando que se abastezca el almacén antes de llegar al nive!

minimo de inventario de tal forma que no se pare el proceso.

Se recomienda en controlar el inventario de materias primas por el método PEPS ya que se trata de
articulos perecederos, los cuales pueden dejar de ser Gtiles con el paso del tiempo, entrando en proceso

de descomposicion,

e PUESTA EN MARCHA
Una vez que se cuenta con los recursos materiales, tecnologicos y humanos necesarios se puede poner

en marcha el restaurante, para ello juzgo necesario considerar lo siguiente:

Es necesario que todas las partes integrantes del mismo sean conscientes de la actividad que les
corresponde desempeniar, y, si se encuentran debidamente coordinados el resultado que se lograra serd

positivo.

De entrada es importante lener en mente que cada uno de nosotros somos proveedores y clientes a la
vez, cuando somos clientes exigimos lo mejor para nosotros y cuando somos proveedores debemos
pensar en ofrecer el ’myejor producto para que nuestros clientes queden satisfechos, si esto lo llevamos
en nuestra mgnte e'ﬁ ‘tiod‘o momento, siempre vamos a ofrecer lo mejor y sobre todo vamos a lograr que
la empresa olnfezé:a lo mejof a los comensales que finalmente son sus clientes y son quienes van a

impulsar a la empresa hacia arriba o por el contrario la pueden sumergir hasta desaparecerla.

Al momento de atender a los dlientes debemos ofrecer lo mejor de nosotros mismos, hacer que dicho

cliente se sienta con la confianza y la atencién que recibe en su hogar, ain mas, el cliente se debe sentir
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importante, Ginico, respetado y respetable, atendido no por que venga a realizar una derrama econémica,
sino por que es realmente importante y por que nos guste realizar la actividad y el servicio que estamos
ofreciendo, de tal suerte que el comensal sienta ese ambiente, y que a la larga lo haga regresar, para

que realmente se convierta en un cliente,

En todo momento es importante mostrar a nuestros clientes que son atendidos, en algunas ocasiones se
divide el restaurante de tal forma que los meseros atienden una parte del mismo, esto no significa que
en un momento dado ellos no deban atender a una persona que se encuentre fuera de esa rea, por el
contrario todos los que integramos la empresa debemos poner nuestra atencion y esluerzo para lograr

que cada cliente sea atendido de la mejor forma.
Para despedir al cliente siempre hay que ofrecer una sonrisa invitdndolo a regresar lo antes posible.

Lo anterior debe estar complementado con la calidad de los productos que se ofrezcan, considerando el

peso y los ingredientes en el caso de los alimentos de acuerdo con las recetas, que como ya vimos nos

- permiten realizar una planeacién adecuada de los recursos. En el caso de las bebidas también se debe
* seguir el recetario al ple de la letra y de igual forma proveer las porciones estipuladas para venta,

“ siguiendo siempre el mismo criterio.

Es importante que a todos los clientes se les trate por igual para que en ningin caso se sientan con
algin derecho sobre los trabajadores o sobre la empresa, solo por que sea un cliente frecuente o por
que sea una persona que de buenas propinas o incluso por que se trate de un cliente que realice

consumos elevados, la filosofia debe ser que todos los clientes merecen el mismo trato que es el mejor. -
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» CONTROL
Ya realizados los mecanismos anteriores es conveniente que se ejerzan fos controles necesarios, como
ya se menciond existen formatos que nos permitiran realizar dichos controles de tal manera que sean

faciles en su realizacién.

Para empezar debemos pensar que la gente con la que trabajamos es honesta y tiene la camiseta
puesta, pero debemos verificar el trabajo que realizan con la finalidad de que cada vez realicen mejor sus

actividades y de esta forma se eficientice nuestra empresa.

Con los formatos que se mencionaron anteriormente se pueden detectar las distintas anomalias que se
pueden presentar en un restaurante, por ello es importante que una persona que es el administrador,
realice lo necesarlo para verificar que fa informacién contenida en estos documentos sea veridica, de ser
posible verificando fisicamente, de ﬁecho se recomienda que por lo menos una vez al mes realice dichas

verificaciones fisicas.

Por ultimo referente a los controles se recomienda que una vez al mes se realicen inventarios en cada

una de las partes de la empresa,
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7. CONCLUSION

Al desarrollar el presente trabajo me percate que el prbce;é‘admidislral‘%vo es uno solo y no s;a encuentra
a capricho de algun autor o casa bibliografica, en;eﬁdiéndo VI’(Ania:r»ﬂ'e'r‘id’r y con el desarrolio de la ciencia
‘ administrativa dentro del drea laboral me doy cuenta léue la administracion no es seguir una receta al pie
de la letra, si es cierto que es un proceso, pero deb.emos entenderlo como un proceso flexible, en el cual

uno mismo es quien marca los pardmetros y limites.

Cada empresa es dislip a en.‘cdam'o a loé recursos materiales, tecnologicos y sobre todo en cuanto a los
humanos, de hecho enica‘déie'hpr/esa el recurso humano cambia de acuerdo al drea de trabajo, niveles
»jgrérquicos‘e'inclltlso yes |o més imponante al desarrollo sociocultural. Estas diferencias llevan al
admiﬁistrado} a Buscar nuevos mecanismos para lograr que su empresa logre los objetivos que se

plantea.

En la administracién de restaurantes como en la administracion de cualquier otra empresa se debe tener
en cuenta el aspecto tedrico, como un marco de referencia de lo que se debe realizar para alcanzar los
objetivos trazados, pero cada persona encargada de llevar a cabo dicha administracion debe adaptar

esta parte tedrica a las necesidades de la erﬁpresa en cuestion, fa mentalidad que debe tener en todo
momento el administrador es la de resolver problemas para alcanzar el objetivo. Esta es la parte medular

de la labor del administrador.

Los temas desarrollados pretenden proporcionar una guia dentro de la administracién de restaurantes,

sin que ello signifique que sea lo tnico, por el contrario se trata de una parte de todo ese maravilloso
mundo que es el de los restaurantes, con esto realizo la invitacion a realizar mas investigacion y
desarrollar aspectos tedricos que permitan impulsar esta raﬁ)aféconémica. recordando que crea fuentes

de empleos, genera impuestos e ingresos a nuestra nacién,
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