(UNIVERSIDAD AUTONOMA E QUERETARD

A N3 00Nad
4 ®
D, ®
\»}
J—@ 4
Y EL HONO

QUERETARO, QRO.

UNIVERSIDAD AUTONOMA
DE QUERETARDO

FACULTAD DE CONTABILIDAD Y ADMINISTRACION

i

Control del Presupuesto de Inventarios

Modelo; TENDA DEPARTAMENTAL

T E S I S

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE:
CONTADOR PUBLICO

PRESENTA:

guéf[smména gémémzz del Prado Carranza

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE QUERETARY

gﬁéﬂbf@ca (?entm[

NOVIEMBRE 1977




— T —

No Adq_ D\ 29733

No. Titulo

clas. 6 5%. /5%
JElc

. ——v——

,\‘!“.
N, M’Lﬁ

Neee

BIBLIOTEAZ prepeatt “in

-

SROSLRO . o a




.

Ccn carifio o mi padre

Salvador Jiménez del Prado B.
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Prologo.

Dentro de la administracién general de--
las empresas, los hombres de negocios a través del
tiempo se han encontrado ante un problema que por
lo general supera en cuanto a complejidad a los de

mds que se les han presentcdo: Sus Inventarios.

Esta complejidad es derivada de la impor

tancia que los inventarios tienen en las empresas.

Por otro lado, el correcto aprovisiona—-
miento y control de los inventarios, da como resul
tado evitar inversiones improductivas expuestas a
perderse total o parcialmente, as{ como el adecua-
do cumplimiento de promesas de entrega de artfcu—--
los a los clientes y por consecuencia, mayor ejfec—
tividad para lograr los objetivos econdmicos de ==

las empresas.

Considerando lo anterior, es necesario -
por todos los conceptos el establecimiento de un -
sistema adecuado de Presupuestos de Inventarios --

acorde a las caracteristicas de la compafifa.

En el presente trabajo se exponen en for
ma general, algunos nétodos que pueden combinarse

para integrar dicho presupuesto, sSin que ésto sea



de aplicacidén general, ya que cada empresa en lo
particular debe estudiar cual es el que de acuer-

do a sus necesidades debe implantar.



Capitulo I

Generalidades.



Generclidades.

Los inventarios son el drea generadora -
de las ntilidades primarias de una empresa; proba-
blemente sea ln cuenta que preocupe mayormente al-
Administrador Financiero por las siguientes razo--
nes:

{.- Forman la mayor parte del activo.

o _ Si e] Inventaorio se calcula o se valoriza errg
neamente no solo afecta al Activo Circulante -
del mes correspondiente, sino también en el pe
riodo subseruente.

3.~ Son de dudosa liguidez, pues un error €n la Ad
ministracién no se remedia facilmente.

4.~ Riesgos importantes en el desarrollo econdmico
pues una polf{tica mal tomada puede crear una -
mavor obsolecencia o bien, podemos inmovilizar

a nuestra tienda por falta de mercancia.

Eristen infinidad de métodos de Control-
v Kvaluracidn, pero en el sentido del presente tra-
brjo estd encausado a una Tienda Comercial dedica-
da a 1n venta de Inventarios muy diversos, desde -
un pcr de calcetines hasta un refrigerador y que -

ademds no interviene el proceso de fabricacidn.

Consideramos ocue para nuesiro tienda co-

mercial el tipo de valuacidn de nuestro Inventario



»

debe ser: "Primeras Fntrodas-FPrimeras Salidas -
(P.EP.S); es aconsejable utilizar este tipo de pro
cedimiento pues se trabaja sin m4s antecedentes --
que las facturas de Adouisicidn de los proveedores
pues localizando Jlas 4ltimas entradas serd posible

valorizar el Inventario en eristencia.

Es necesario llevar un registro de la —-
mercancia que entra a nuestra tienda a precio de -
Costo y Venta, asi como la determinacion del Mar--
gen de Utilidad correspondiente, ngrupdndolos por-
lineas y departamentos, con este sistema de regis-
tro se tiene la ventaja de conocer en cualquier mo
mento el costo, la venta y el porcentaje de utili-
dad de cada articulo y por linea, asi como el im--
porte de las existencias sin necesidad de practi--

car un Inventario Fisico.

Se realizarén recuentos periddicamente -
(cada 28 dins), a fin de tener nuestro ” Libro de-
Eristencias® (as{ l1lamaremos a las hojas de eris—-
tencias en donde se registrardn Jas entradas de la
mercancia, comn los nuevos precios tanto a coslo -
como a venta vy algun otro cambio, La sea colorss -
estilos, tallas, etc.), a fin de tener una idec -—-
mds precisa de las existencias que se tienen( ven-
tas correspondientes) y evitar quedarnos sin mer--
canci{a para el mes siguiente.



Nuetro “Libro de Existencias” consta de-

tres secciones principales:

1-"

Portada.- En esta seccidn encontramos todos —-
los datos oue puedan servir a los vendedores -
a realizar mayores ventas, ddndoles informa--—-
cién de qué estd hecho el articulo y cudles —-

son sus caracteristicas.

Seccidn de Listas de Exristencia.- En esta sec-
cidn encontramos numero de ho.ja de eristencia-
descripcidn, clasirficacidn{todos los articulos
se clasificardn numéricamente siendo estos BA-
B1, B2, B3, etc., entre menor sea €l numero, -
mayor serd la clasificacidn de éste obteniendo

ma,or utilidad en la venta de estos articulos)

-costo, venta, porcentaje de utilidad y dentro-

de qué clasificacidn nos encontramos, asf como
el numero de articulos BB, B1, B2, son lleva--

dos en nuestra linea.

Seccidn de Control.- Nos proporciona una des—-
cripcidn breve de la mercancfa, el nombre y di
reccidén del proveedor, catdlogo de cada articu
1o, costo, venta, porciento de utilidad y un -
espacio para anotar cualquier cambio que pueda
modificar; costo, venta, porciento de utilidad

tallas, colores, u otro dato que pueda modifi-



car las caracteristicas de nuestros artfculos-
as{ como un espacio paru anotar nuestras eris-
tencias, pedidos pendientes, de modo que se --
puedan hacer pedidos en forma sistemdtica, man
teniendo existencias adecuadas teniendo en —--—-—
cuenta la cobertura autorizada asi{ como el fac

tor de embarque.

Nuestro libro de eristencias se modifica
ré de acuerdo a " ¥.P.C. ” (Hodificaciones en Pre-
cio y/o Caracteri{sticas) que serdn enviados por --
nueéstro comprador indicédndonos que el Proveedor ha
cambiado ya sea: Costo, Venta, Porciento de Utili-
dad o caracteristicas del artfculo modificando ast
los datos anteriores a nuestras hojas de exristen—--

cias. (Ver Fig 1).

s importante trabajar las nodificacio--
nes en precio y/o caracteristicas inmediatamente -
porgue nuestras utilidndes se pueden ver reducidas
al vender estos articulos a un precio inferior, --
as{ como checar los costos que nos estd dando el -

proveedor.(Ver Fig. 2).

La interpretacidn de la seccidn de cornteo

y de pedidos de las hojas de existencia es:

1.- Pedidos.— Muestra los trece periddos de conten



J.-

de cualro semanas en que se divide el afio y la
Jfecha de iniciacidn y terminacidn de cada pe—-
riodo. Cada perfodo se divide a su vez en dos-
intervalos de dos semanas, estos perfodos e in
tervalos de semanas son como guias para saber-
dénde anotar las cantidades de conteo de sus -
existencias. Las columnas de perfodos se usan-
para mostrar cuando un artfculo es descontinua

do por falta de ventas o por el proveedor.

Fecha de Conteo.- Muestra la fecha en que real
mente se hace el conteo de existencias, estan-
do listo el conteo, se subird el libro al de—-
partanento de Control pafa Jormular los pedi--

dos de acuerdo al programa de conteos.

#ercancia Disponible.- Indica la cantidad de -
articulos que se tienen a mano en el momento -
de hacer el conteo de existencias. La cantidad
de mercancia a mano debe incluir toda 1la mer—-

canci{a que se tenga disponible tanto en el pi-
so de ventas como en Jla bodega.

Pedido Regular.- Indiera la cantidad de un art{f
culo que el encargado del departamento pidid -
desprués de haber terminado de contar sus exis-
tencias, una vez que se ha hecho el redido se-

rondrd un punto a la derecha del pedido, cuan-



do se ha recibido la mercancia se encierra ia-
cifra en un circulo. Si el embarque se calcela
se trazard uno “X” sobre la cantidnd ordenada.
Si un embarque no es entregado antes del Si-—--—
guiente conteo programado, Se traza una linea-
diagonal sobre la cantidad ordenada y esa miS-—
mo cifra se transfiere al siguiente espacio de
de pedido urgente correspondiente a la ultima-

Jfecha de conteo anotada.

Pedido Urgente.- Indica varias cosas: qué can-—
tidad de articulos se pidid entre pedidos regu
lares, qué cantidad de articulos se ordenaron-
pero no se recibieron siendo éstos hechos arnte
riormente, qué cantidad de mercancia se pidid-
para un evento especial, o bien, qué cantidcd-
de un articulo se recibid o se transfirid a o-
tro departamento o almacen(Bodega Centrall.lna
transferencia de mercancia al departamento se-
indica mediante el signo de mds(+) antepuesto-
a la cifro circulada que aparece en la columna
de pedidos urgentes, el signo de menos(-) sc -
antepondrd a la cifra cuando lg mercencia scl-
gao del departamento a otro departamento, o al-
macén.

Ventas actuales.—- Huestra qué cantidad de arti{

culos vendid la lineq desde el dltimo conteo -



de eristencias: las ventas actuales se calcula
rén sumando todos los pedidos recibidos duran-
te un periodo, a la cifra de mercancia disponi
ble a mnno anterior uv restando la cantidaed de-

su Udltimo disponible a mano.

Ventas del aro pasado.- Indica qué cantidad de
artfculos vendid realmente el departamento o -
la I{nea durante cada uno de los trece perfo—-

®

dos del ario pasado.




Proveedor : Creaciones Emma S.4.

Domicilio : Sur 69-4 # 508
Mérico 13 D.F.

Teléfono 5-32-34-13

Caracteristicas:

Sweater en hilo crochet 100% algoddn.

Escote en " V ® tejido calado.

Formando rayas horizontales.
Colores: Surtidos.

Tallas: 1-82-3 .

Catdlogo: 2000

Fac. de Emd: 2 Semanas.

dodificacibén en Precio

y/o Caracteristicas.

Nueva
Venta

Nuevo

Costo U.s.

#¥.P.C. Fecha de Costo
No. Efectivo.

£5.00 46.55 38.2

32 8-20-77

Clasi-|Catalo-~

: Descripcidn
Sfica. |go. p

Costo

Perfodo 2

E-87 3-261 327 4-23|4-2¢ 5211522 6-18

E5v= Fecha
38 1212-01| Sweater
Surtido 28.00 o .
Cobertu; 1 axzsfencza
ra. N
8 Sem. " Reg.
Reco- E
mendg | Fac. de &, (Urgen
de. ~ g
ano Ventas estdq
4.0
6 2 Senm entas

Caot.Prov 2000

I Posaido

|




HODIFICACION EX PRECIO Y/O CARACTERISTICAS.

Departamento: DAHAS.

Departamento:DAKAS

lep

to: DAKAS.

Fecha: 8-15=-77

No., de ¥.P.C 3¢

. Fecha: 8-15-77
Linea: 1 No. de ¥.P.C : 32
Li-~INo. Costo Costo Venta U.B|Venta U.B. Comentarios\\\\
nea |(de Descripcidn AnterioriNuevo dnterior Nueva
hoja
F1 4 Sweater en hilo crochet 25.00 28.00 42.55 37.5| 46.55 |38.2 Enma S.4.
Fecha de Coste §-20-77

B g0 « et o S vy o —



Capltulo II

La Tienda por Departamentos.

BIBLIOTECA CENTRAL UAT

“ROBERTO RUIZ OBREGON"



La Empresa por Departamentos.

Es conveniente la cracidn departamental
de los Inventarios y consecuentemente de las Ven-
tas porque asf{ tendremos un facil control de €s--
tos para en un momento determinado saber de una -
li{nea cual es la mercancfa de mayor rotacidn y —-
qu€ porcentaje de utilidad estamos ganando sobre-
esta; teniendo en cuenta estos puntos podemos a--

grupar nuestra empresa en los siguientes departa-

mentos:
DEPARTAMENTO LINEA DESCRIPCION
DAKAS A1 Ropa de Vestir,
B1 Ropa Informal.
C1 Ropa de Temporada.
D1 Ropa Intima
E1- Accesorios.
F1 Ropa de Bebé,.
CABALLEROS 42 Ropa de Vestir
Be Ropa Informal
ce Ropa de Temporada.
b2 Ropa Interior y de Dor-
mir.,

oy Accesosrios,



DEPARTAMENTO LINEA DESCRIPCION

LINEA BLANCA 43 Estufas.
B3 Lavadoras.
c3 Refrigeradores.
D3 Electrdénica.
MUEBLES A4 Recdmaras.
B4 Salas.
C4 Comedores.
D4 Infantiles.
£4 Complementos y Acceso———
rios.
DECORACION 45 dccesorios para bano.
BS Blancos,
cs Alfombras y Tapetes,
D5 Cortinas.,.

Hay que tomar en cuenta que en el depar
tamento de Dcmas y Caballeros mucha de la mercan-
cfa que forma parte del Inventario es de moda y -
de Temporada por lo que se deberd de tener un es-
tricto contrcl en la adquisicidn de este tipo de-
mercancia debido a que si compramos demasiada mner
canci{a de temporada se podrd quedar en nuestra bo
dega sin que esta mercancia se refleje en nues.———

tras ventas y en la reduccion del Inventaric obli



gandonos a rebejarla para salir de ella antes que

termine la temporada,

Es muy importante mantener un surtido-<
constante de mercancf{a en nuestros departamentos-—
en colores, estilos, tallas etc., conservando =——-—
nuestros inventarios limpios de prendas sucias,-—
meltratadas y de venta lenta. Consideramos que la
clave de tener asl nuestro inventario serd tomar-
retajas en forma continua y realista a las pren—-
das que no se estdn vendiendo, pues las rebajas -~
son necesarias en el negocio de Modas para obte-—-

ner.

a) Lo méximo en Ventas y Utilidades.
b) Hejor Rotacidn de la mercancfa.
c) Tener ura corriente constante de mercancia nue

va y de venta répida.

Por lo tanto estableceremos un Sistema-
le Rebcjas en la mercancf{a de Nodas y de Tempora-
la para evitar llegar a tener mercancia obsoleta,

dafiada, estacional o descontinuada.

Las rebajas se tomardn de 10 semanas de
recibida la mercancia(Este dato se tomard de la e
tiqueta de la wercancla que el departamento de re

cibo hard a la hora de llegar la mercancia a la -



tienda), la segunda rebaja se toward después de -

dos semanas y asi sucesivamente hasta llegar a la

4a. rebaja.

El prouedio en

jas seré:

la.Rebaja Semana
2a.Rebaja Semana
3a.Rebaja Semana

4a.Rebaja Semana

10
12
14
16

25%
25%
30%
20%

Porcentaje de las Reba--

sobre
sobre
sobre

sobre

Consideramos que una

nos produce una pérdida menor.

el
el
el
el

precio
precio
precio

precto

de
de
de
de

venta
venta
venta

venta

rebaja a tiempo --



T4BIAS DE PUNTOS DE PRECIOS.

Precio Original  a.Rebaja % 2Sa.Rebaja $ Sa.Rebaja % 4a.Rebaja %
Hasta - 49.95 55.80 258% 19.50 25%  14.90 30 % 5,90 20%

50.- a 59.95 39.90 29.90 1%$.50 14,80
60e— a 69.55 49.90 29.50 19.90 14,90
70.- 1 79.95 59.80 39.90 29.50 19.90
80.~ a 89.95 59.90 39.90 25,90 19.80
$0.- a 55.595 85.90 49.90 39.90 £5.50
100.- a 118.- 79.90 55.90 35.90 29,90
180.~- a 139.- 89.90 59.50 359,90 29.90
140.- a 159,- £9.90 69.90 49.50 39,90
180.~ a 175.- 123 .-~ 85.90 59.90 35.90
180.- a 1589.=- 138.— 99.90 69.90 49.50
200.- a 289.- 158 .- 118.- 79.90 55.90
230.- @ 25Y9.- 1784~ 128 .~ 85.90 59.90
260.- a 299 ,.- 198 .~ 148 . - $9.50 62.90
300.- a 325G .- 228 .- 168.~ 128.- 89,90
330~ a 359.- 543 o= 178 .= 128.- 89.90
36C.— @ 359.- 2584~ 198 .- 148 .~ $9.90
400.,~- a 429.- 258 .~ 198.~ 148 .- $5.90
£50,- ¢ 458~ 328.~ 588 .- 168 .- 128 .-
2460.- a 495 .- 348 .- 248 .~ 178 .= 128 =
500.- a 549.- 378 .- 268 .~ 198 .- 148, -~
550.- a 559.- 298 .- 268 .- 148 4=

1,000.- 0 més

30% en cada Rebaja.

198¢"



Capitulo III
Niveles de Inventario



Niveles de Inventario.

En la actunlidad el negocio de las ven--—
tas al detalle es muy complicado, la competencia-
forza al comerciante a tener eristencias mds com-—
nletas de mercancfa, los gastos son cada vez mayo
res v los mdrgenes de ntilidad bajan hasta el pun
to en que ahorc mds que nunca es necesario llevar

un control estricto.

Para lograr dicho control es necesario -

tomnar en cuenta:

1.- Conteo de Lristencias.

Pe~ Pedido de la Hercancia.

3.~ Presunuesto de Ventas e Inventarios.
4.~ Rotacidn y Utilidad Bruta.

1.~ Conteo de Existencias(Cobertural.- La cobertu
ro de un articulo o de un departamento es Ja-
cantidad de mercancfc gue se necesita para cu
brir las ventas de un periddo especifico, el-
nimero de semanas que debe cubrirse estd basa
dn en Ja frecuencia del conteo y en la dispo-
nibilidad de 1n mercancfa, asi como el tiempo
reoverido para la transportacidn desde el pro

veedor a la. tienda.



La cobertura de un articulo aparece en-
las hojas de existencias expresadas en término de
semanas. Esto significa que debemos mantener un -

Inventario y Pedidos Pendientes igual a las ven--

tas previstas para las préximas ocho semanas.

Los factores considerados en la cobertu

ra de ocho semanas Sson:

1.- Intervalo de Conteo de Eristencias cuatro se-
manas.

2.~ Tiempo requerido para preparar y enviar el peg
dido(Control tienda a Proveedor o a la Bodega
Central), una semana.

3.- Tiempo requerido para que el proveedor prepa-
re y embarqgue el pedido, dos semanas.

4,- Factor de Seguridad, una semana.

Esta cobertura recomendada tiene un fac
tor de seguridad incorporado para asegurar el te-

ner existencias continuamente.

La cantidad de mercancla no deberd ser-
muy grande ni tampoco reducida unicamente dedberd-
ser lo suficiente para cubrir nuestra cobertura -
para que no corramos el riesgo de que se agoten -
las existencias antes de que nos las puedan Sur-—-
tir.



Debido a que la proporcidén de Ventas es

diferente en cada 1{nea las unidades o su valor -

3 I'4
en dinero no son suficientes para determinar cuan

ta mercancfa se necesita, la cobertura de todos -~

los

articulos se calculard en base a semanas,

Para obtener una cobertura adecuada de-

bemos determinar:

10"‘
20—
1-"

Ventas Previstas.

Cantidad que se debe pedir.

Ventas Previstas.- Las existencias se conta—-
rin periddicamente(cada 28 dfas) de acuerdo -
al Calendario Maestro de Existencias (Ver Fig
3), para determinar la cantidad de mercancfa-
que se tiene a mano y por recibir asf como la
proporcién de ventas previstas se deberd pe--
dir mds mercancfa, lo Qque tenemos a mano, mds
la mercancfa por recibir y las eristencias —--
que debemos de tener deberdn ser igual a las-

ventas previstas.

Existe la creencia de que el control de Inven
tario empieza cuando se tiene la mercancfa ff
sicamente y no es asf{, ¢l control de Inventa-
rio empleza cuando se determina que existe ne
cesidad de la mercancf{a, las copias de 1los pe
didos que quedan en la tienda, en Pedidos Pen

dientes de Recibir representan futuras necesi



dades de mercancfa y debe darseles la misma -

importancia que a los Inventarios.

2.- Cantidad que sc¢ debe pedir.~ Para determinar-
la cantidad que se debe pedir se restard a la
mercancfa a mano y por recibir las ventas pre
vistas. EI resultado es la cantidad que se de
be pedir,

Ejemplo: Supongamos que los articulos estdn -
en un conteo de cuatro semanas y la instruc--

ciones de cobertura son de ocho semanas.

18 + 16 = _34
12 10 22

Ventas Actuales=

Periodo
3-27 423

3/17

Conteo

Aristencia 16

)

o Reg. 4. | Cantidad a pedir

.

[
o}

Urgen.

Fentas este
ARo 18 16

Ventas AAo
Pasado 12 10 20 23




lLas ventas de las w«ltimas ocho semanas-
(34 unidodes), son 12 mds que los ventas del afo -
pasado( 22 unidades), como este aumento de 12 unida
des es aprorimadamente el 54% de las ventas del] -—-—
ado pasado, las ventas previstas para las prdérimas

ochoe Ssemanas Sson:

20 + 22 = 42 més 22 (54% de 42) 64
Mencs eristencias a mano 16
La cantidad del pedido seria 48

Un flujo apropiado no solamente de las-
compras sino también de los recibos de la mercan—-
cia nos evitard problemas en el departamento de Re

cibo y evitard que disminuya nuestra rotacidn.

£l programa de conteos nos sirve para -
meiorar el fluio apropiado de la mercancia al com-
nrar v al recibir, pues si los conteos de nuestros
libros de eristencias se llevan al corriente evita
remns anedarnos sin mercancfa. La base del conteo-
2 12 formulacidn de pedidos es el programa maestro
i= conteos, teniendo en cuenta nuestro calendario-
2vitaremos ouedarnos sin mercancia en cualquier —-

linea, anotando en éste:

l.~ 4 In hora que el 1ibro de eristencigs es baja-
do al piso de ventas se pondrd un punto en el-

dfa, semana y mes que corresponda, indicdndo -



le a la persona responsable que ese libro ‘ie
ne un ” X ” dfas para que sea contado(depen—-
diendo de los artficulos a contar, asf seran -

los dfas).

2.- Pondremos una marca (yv°), en el periddo co---
rrespondientes, st el libro es entregado a --
tiempo al departamento de Control de Inventa-
rios para su revisidén y formulacidn de pedi--

doS.

3.~ Si el 1libro ha tenido un retraso en los dias
estipulados para conteo se pondrd unag diago-

nal con el nimero de atraso(dfus) en rojo.

Aunque la preparacidn de pedidos es de-
{ndole mas o menos rutinaria, se deberd tener cui
dado al realizarlos, pues este tipo de errores —-—
puede originar demcras ene pedido y pérdidas de-
ventas, ast como Ia buena recuperacidn de Inventa
rio, ya que el pedido es el registro original uti

lizdndolo al recibir y marcar la mercancia.

El hacer oportunamente lcs anotaciones-—
en los libros de existencias ya sea Pedidos, Reci
bos y Cancelaciones es una necesidad para mante-—-

ner Inventarios balanceados.



Las Modificaciones en Precio y/o Carac-
teristicas (#.P.C.), pueden contener tanta clase-
de correcciones como hay informacidn en las hojas
de erxistencias, un articulo descontinuado merece-
mencién especial ya que significa un ajuste al ar
chivo de Pedidos Pendientes y a las cifras del --

Disponible para Compra.

Posiblemente la correccidén mds importan
te desde el punto de vista Control de Inventario-
y Utilidad Bruta es el cambio de precio, pues es-
tos representan oportunidades para una mayor Uti-
lidad Bruta.

El buen control y rotacidn de inventa--
rio comienza en un presupuesto de Ventas e Inven-
tcric bien pensado, y depende, para tener érito,-
de un andlisis exacto dfa por dfa del presupuesto

El Disponible para Compra es una esencia de esto.

El1 Disponible para Compra Diario es —--
exactamente lo que su nombre implica, proporciona
a la Empresa:

a) Un andlisis real de la cantidad de dinero de -
compras hechas por cada dia y por cada departa
mento.

b) El saldo diario de dinero que gueda para com--

prae futures para el resto del mes.



c) Una relacidn de compras que es tan importante-

en el control digrio del Inventario.

Si un departamento no alcanza Su presu—-—
puesto de ventas, el diponible para conpra de es-—
te departamento deberd redicirse en forma acorde-

en la cantidad de la disminucidn de las ventas.

Si un departamento se excede en su presu
puesto de ventas y se espera que la tendencia con
tinue, deberd pensarse en aumentar el disponible-
para compras en la cantidad del aumento en las --

ventas.

Si un departamento estd alcanzando su —-
presupuesto de ventas entonces deberd hacerse com
pras dentro de los limites del disponible para —-
compras establecido.

£l registro del disponible para comprgs-
deberd prepararse cada mes divisionalmente y por-
el total de la tienda. (Ver, Fig. 4).

Para ove sea realista el disponible para
compras se deberd actualizar constantemente a fin
de que se refleje cada dia ln relacidn que eriste
entre las ventas y las compras, pues diariamente-

cambian las condiciones en Jas ventas qJ) menudeo



i vara poder permanecer dentro de los limites del-
presupuesto de Inventario y Pedidos Pendientes, =—-
es necesario que se reaccione rdpidamente a cual--

ouier tendencia de ventas repentina.

Si es demasiado rigido o tan sdlo se --
trata de adivinar una hadbilidad como comerciante -
se verd limitado en los meses futuros y es posible
gue termine con demasiada mercancia en bodega en -
lugar de venderla o encontrarnos con una situacidn

de fuera de existencia.

E] disponible para compras se ird traba-
Jondo dfa a dfa, de acuerdo a las hojas de trabajo
de disvonible para compra (Ver Fig. 5 ), en donde-
se anotard el total de pedidos, recibos, cancelg-—-
ciones, transferencias por departamentos, anotando

en el disoonibie el total por dia de estos datos.

La formula para determinar el disponible
rara compra segin se describird esta basada en mn-
inventario de cierre estimado del mes anterior: co
mo el inventario de cierre actual no lo tenemos —-—
hasta que se expida el Reporte Comparativo de Ven-
tas, Inventarios y Pedidos Pendzpntes (reporte men
sual donde se presentan CLjras reales, la tienda -

I4
debera operar con un disponible para compra estima



do para los primeros dfas(10) del mes.).

Cuando el Reporte Comparativo de Ventas
Inventario y Pedidos Pendientes se ha trabajado Yy
estd listo para mostrar cifras reales, el disponi
ble para compra es ajustado utilizando la forma -
siguiente: Tomaremos el Inventario Real mds los -
Pedidos Pendientes Reales (este‘reporte se sacag--
réd mes con mes mostrando el total de pedidos cue-
estén hechos d Proveedor y el total a la Bodega -
Central.(Ver. Fig 68), dindonos esta suma una cgn-
tidad que la hemos denominado a la vista a esta -
cantidad le restaremos nuestros requerimientos —-—

del mes(¥entas mds Inventario mds Fedidos Pendien
tes) y se determina el disponible para compra con

datos reales que qjustandolo al estimado, haremos
una correccidn ya sea de mds o de menocs; Si la di
ferencia es de mds se agregard al saldo del dispo
nible para compra, si la diferencia es de menos -

se restard.

También se realizardn ajustes semanales
al disponible para compra en base a lo que llevan
vendido si sus ventas se incrementan se dard mds-
disponible ast como si sus ventas se disminuyen -
se les quitara .
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Captiulo IV
Rotacidn.



Rotacidn,

Es el nimero de veces que el jnventario-
promedio es vendido y repuesto durante un perfodo-
determinado.

La cantidad de rotacidn es algo que se - -
deberd tratar de mejorar aro tras afo haciendo una
mejor labor de comercializacidn.

Bl primer paso para calcular la rotacidn
divisional serd saber cual es el promedio de inven
tario. IEsto se hace siempre de la misma Jorma sin-
tener en cuenta el perfodo que estamos consideran-
do. Por ejemplo, a continuacidn se muestra la for-
ma en que se calcularia el promedio de inventario-
para febrero y marzo. (Ver., Fig, 7)

KYes, Inventario
Final del mes
Enero $d &,500.=
Fedbrero 9, 000.=
Marzo 10,500¢=
28,000, =
Suma _de Inventarios. .

Inventario Promedio = Nimero de Inventarios usados



Inventorio Promedio 8 2¢4,000,=
3

Inventario Promedio ¢ 9,300.=

Para obtener un inventario promedio es -
preciso comenzar con un inventario inicial. Por -
consioguiente, agregaremos el inventario final del
mes anterior al inventario final de cada mes suce
sivo y dividiremos el total entre el nimero de in
ventarios que estamos utilizando. En este ejemplo
parn saber cudl es el inventario promedio de Sem—
brero y marzo, tomaremos el inventario final de -
enero mdas el final de febrero y el de marzo y di-
vidido este total entre tres. £sto nos dard el ~—

promedio de inventario para febrero v marzo.

Una vez que sepamos cial es el inventa—-
rio promedio, podremos calcular Sdcilmente la ro-
tacidn. Sacaremos el total de las ventas netas co
rrespondientes a los meses oune nos interesan u di
vidiremos el resultado entre el promedio de inven
tario antes calrulado. Continuando con nuestro -—-

ejemplo para calcular la rotacidn de febrero ¥y —--

.

marzo !
Hes Ventas

Kensuales

Febrero 3 4,000, =

¥arzo 5,000, =

9,000.=



Ventas Acumulagdas
Inventario Promedio

Rotacidn=

9,000.=
5,334,

l

= e 96

La rotacidn no es una cifra matemdtica~-
es una buena medida de labor mercantil, mide las -
ventas que como comerciantes hemos obtenido del di
nero de Inventario que manejamos y el iénico propd-
¢ito de manejar un tnventarios es el de producir -

ventas y utilidades,

La Rotacidn es una medida de labor de co
mercializacidn, la mejor forma de aprovecharla es-
anotando la tendencia de la rotacidn para la misma
divisidn afio tras aflo o temporada. Si la tendencia
es ascendente lo mds probable es que nuestro es——-
Juerzo sea el adecuado y si éste es descendente —-—
necesitamos analizar toda la labor de comercializa
cidn en la divisidn y tomar las medidas necesarias

para poder mejorarla.

En cuanto a la meta de la rotacidn ade--
cucda para un departamento, é€sta sélo se puede ana
lizar nediante promedios comparables, naturalmente
oue cuanto mds alta sea la rotacidn mejor serd ~--

el rendimiento hasta cierto punto, porque podremos



tener una rotacidén demnsiada alta y perder ventas
e] secreto estd en un inventario bien balanceaio-
de rotacidn répida para lograr lo mdximo de ven--

tas y utilidades.

Ademés de calcular la rotacidn mensial -
mente para el total de la tienda, se calculard --
mensualmente para cada departamento, solamente —-
por medio de la revisidn constante del rendimien-
to de la rotacidn real podremos darnos cuenta sSi-
nuestro presupuesto de rotacidn esta cubriendo su

meta,

Debemos establecer el presupuesto de ro-
tacidn en un punto entre su mejor rotacién duran-
te las ultimas temporadas y el promedio compara--
ble. (Ver Fig. 8).

Especi{ficamente: Si la rotacidn real pa-
ra las dltimas temporadas es ligeremente inferior
al promedio comparable entonces presupuestaremos-
el promedio comparable. Si la rotacidn es conside
rablemente inferior al promedio comparable, enton
ces presupuestaremos mdas o menos entre el rendi--
miento de su mejor temporauda y el promedio compa-
rable. Si lc rotacidn real de las ultimas temopora
dns es superior al promedio comparable presupues-
toremos entre el rendimiento del mejor ano y el -

presupuesto comparable.



Rotacidn Real

Variacicones de la . Promedio Rotacidn
Flaneada.
Rotacidn 1974 1975 | 1976 | Comparable
Ligeramente Inferior 1,82 1.98 2.05 .14 2.14
uqnszderablemente infe 1.45 1.35 1.40 2.14 1.60
rior
Superior 2.20 | 2.41 2.35 2.14 2.22




La rotacidn es una de las dos formas de-
que se dispone para mejorar el rendimiento de 1la-
inversidn de dinero en inventario. El porciento -
de utilidad puede elevarse o se puede aumentar la

rotacidn.

Como la competencin limita el porciento 4
de utilidad, la rotacidn es una buena arma nara -

me jorar el rendimiento.

Alqunas lineas de mercancia en determina
do departamento producirdn menos rotncidn gque o—-—
tras, si una l1inea de mercancfa no puede producir
una rotacidn aceptable se deberd dejar de traba--

Jjarln.

Supongamos que un encargado de un denar-
tamento tien= opcidon de vender: cigarrillos o apa
ratos domésticos, los cinarrillos tendrdn una wei
lidad bruta de un 8% y los aparatos dométicos de-
un 40%.

4hora pensemos cudl serd la linea més lu

crativa?



Los cigarrillos tienen:

Rotacicon de 26 vueltas al aRo

Utilidad Bruta del 8%

Inventario
Rotacidn 28 vueltas(afio)

Ventas de un aro

Utilidad Bruta

1,000.=
X26
26,000,.=

2,080.=

Los articulos domésticos tienen;

Rotacidn de 4 vueltas al afo
Utilidad Bruta del 40%

Inventario

Rotacidnde 4 vueltas(afic)

Ventas de un aro

Utilidad Bruta

Ahora sabemos cual de estas dos lineags es mds lucrativa.

1,000.=
£ 4
4,000.=

1,6800,=



La rotacidn produce dividendos porque ob
tenemos utilidades vendiendo mercancla y la rota-
cidn es la medida de la rapidez con que se vende;
porque debemos preocuparnos bor un aumento en —-—-
nuestra rotacidn, porque en primer lugar la rota-
cion no es realmente nuestra meta lo que buscamos
son ventas y utilidades y cualquier cosa que las-

incremente serd para beneficio de la empresa.

Cada departamento tiene un presupuesto——
de Ventas e Inventario para cada mes, y un dispo~
nible para recibir basado en estas cifras, mien--—
tras el encargado del departamento opere-dentro -
de los limites de sy presupuesto y cuente con suy-
diponible para recibir podrd comprar lag mercancfa
nueva que piden los clientes.

Desde luego que si estd operando dentro-
de estos presupuestos obtendrd una buena rotacidn
pero cuando se sobrepasa ¥ su disponible para re-
cibir estd en rojo tendrd que reducir sus compras
limitdndolas a los artfculos necesarics en virtud

de que ya tiene demasiado inventario.

Cuando Ilega el momento de reducir las -
compras nos encontramos con problemas de ventgs -
Yy esto es debido a que Saltan los artfculos de ma
Yor venta y tendremos que prescindir de Jos nove-




dosos Yy de Ultima moda, en consecuencia tratare-—-—
mos de vender los errores pasados en vez de darle
al cliente lo que pide; desde luego que la rota -
cidn serd mds baja y probablemente las ventas —-—-
sean menores, pues una buena rotacidn ayuda aumen
tar la Utilidad Bruta, en vista de que significa -
menos rebajas, esto quiere decir gue tiene la mner
cancf{a que desean los clientes en vez de la que -

haen rechazado.
Cémo obtendremos una buena rotacidn.

Lsta comienza con los artfculos que se -
seleccionardn para su divisidn es decir el sitio-
donde se generan sus ventas Yy utilidades brutas, -
por lo tanto debemos pedir cantidades razonables—
d lo que espera vender en el periodo de cobertu-
ra recomeniada o lo que espera vender durante el -
tiempo que dura una promocidn.

Tendremos que revisar ciidadosamente y -
vigilar los libros de eristencias poniéndole cuida
dosa atencidn a los artficulos de poca venta que —-

cortridbuyan poco o nada al volumen de ventas de lg
tienda.

S¢ un artfculo ya sea de linea blanca --
0 muebles que se venda a un promedio de cuatro o

o

f 3




menos al aio ese artficulo no serd necesario tener-
lo en existencia, sino dnicamente en los Libros de
Existencias por si lo solicita un cliente, ecta 80
licitud de descontinuacidén serd aceptada hasta que
no se haya realizado un estudio y anteponiendo un-~

buen criterio.

Como ya dijimos la compra inteligente y-~
la liguidacidn de la mercancf{a promocional es otro
de los factores que afectan la rotacidn, 10S SQO=——
brantes de estos articulos disminuyen su disponi-—-
ble para compra y para recibir, las ventas de mer—
cancfa regular, la rotacidn Yy 1las utilidades.

Esta mercancfa poblema tendremos que (o~
marle accidn de inmediato para solucionar el pro--
blema de una sobre-compra de inventario, puede ser
que el precio esté equivocado demasiado alto 0 pue
de ser un arti{culo bueno gque se comprd en erceso -
que con un buen anuncio o un buen display lo haré-
moverse adecuadamente,

Si le encontramos solucidn a este tipo
problemas tendremos més dinero en el disponible pa
ra recibir, pues la rotacidn es una medida de las-
ventas y las utilidades que se obtienen del dinero
de Inventario, los inventarios grandes no producen

mds ventas, un inventario bien balanceado y de ré-




pida rotacidn, siempre producird el mdrimo de ven-
tas y utilidades.




HOJA DE TRABAJO PARA DETERKINACION DE ROTACION.

Linea: Alfombres y Tapetes.

Departamento:

Decorccidn (V)

Kes

Vtas.
Fresup

Vtas.
Presup
Acumul

Vtas.
Reales

Vtas.
AReales
Acumul

Inv. Inv.
Presup |Presup
Acumul

Inv.

Presup
Acumul
Prome.

Inv.
Real

Inv.
Real
Acumul

Inv,
Real
Acumul
Prome.

Rota--
cidn
Presup

Fotg—-
cidn
Real.

Znero
Febrero
Karazo
Abril
Hayo
Junio
Julio
Agosto
Septiemrbre
Octubre
Yoviemdbre
Diciembre

Total

Figura 7




REPORTE COMPARATIVO DE ROTACION,

Comparativo del mes

Comparativo del afo.

~ | Presup |real Real Dirferencia Presup.|Real Real Diferencia
2 este este Afio Presun | 470 este este Afio -
Departanento 2 4fo Ao Pasado A Pasado Hes Kes Pasado Presup. ﬁno
asado
A4 .45 43 .45} - .02 |- .02 77 .77 .79 —_— - .02
B4 1.00 {1.39 .91 .38 .48 .46 .06 .42 .10 .14
Huebles C4 .47 .31 o4¢ | - .16 |- .13 .47 .42 43 - 05 |~ .02
D4 .83 .78 781 - .05 — .22 .19 .31 - W13 1= .12
4 .45 .43 .40 - .03 .03 28 28 .19 - .03
43 1.33 11.25 1.25 —— —_— .26 23 .24 - .03 - .01
B3 1.76 }1.56 1 i.61 .20 |- .08 .35 .37 .34 .02 .03
Linea Blanca | oy 78 | .66 .67 .10 |- .01 .76 .89 .78 .12 .11
D3 1.04 |2.72 .60 1.68 2.12 .97 Yo} .96 - .02 - .01
45 .61 | .63 .85 .02 .08 .38 .37 .33 - .01 .04
¢ Ba .65 .56 .61 .09 |- .05 40 33 35 - .07 - .02
D - - . L)
ecoracion 1ol 83 | .78 78| 05 | —— | .47 | .42 243 |- .05 |- .01
DS .85 .62 .62 .03 D — .36 .34 .34 - .02 —_—
41 .49 .45 .47 .04 - .02 .26 23 24 - .03 - 01
B1 .67 .72 .06 .05 .06 .35 .37 34 .02 ,03
C1 1.70 [1.71 1.66 .01 .05 .76 .89 .78 .13 .11
Damas D1 1.09 11.06 1.04 .03 .02 .57 .55 .56 - 02 - .01
£1 .47 .44 .43 .03 .01 .27 23 |- .23 |- .04 —_—
F1 .53 .53 .51 —_— .02 .33 .32 .29 -.01 .03
A2 .48 .48 ) —_— .03 25 .25 .83 —— .02
B2 .82 .51 .48 .01 .03 .34 .32 .29 - 02 .03
Caballeros ce .91 .61 .80 .30 | .29 .54 .33 .85 - .21 - 822
D2 .42 .38 .39 .04 |- .01 28 .19 .E0 - .03 - .01




Capitulo V

Control del Presupuesto.



Presupuesto.

Una de las partes importantes para mante
ner nuestra utilidad y rotacidn es controlando —---
nuestras entradas de mercancf{a y un control conti-
nuo de nuestros inventarios. E1 presupuesto de ven
tus e itnventarios y pedidos pendientes, debe mosS—-
trar las ventas previstas y los roquerimientos en-
cifras reales apegadas a la situacidn que se estd-

piviendoe.

Como se indicd anteriormente, las listas
de mercancfa y las hojas de existencias son gulas-
para el control del inventario, sin embargo como -
también nos debe interesar la inversidn de dinero-
en nuestro inventario, debemos conocer el presu-—-—-
puesto de Ventas e Inventario. &1 uso apropiado de
las hojas de erxistencia y del presupuesto de ven--
tas e inventario nos pondrd en condicidn de balan-~
cear nuestras conpras y ventas de mercanctaq propor
cionanlo un surtido adecuado para obtener un maxri-
mo de ventas y utilidades sin una inversidn excesi
va de unidades Yy dinero.

Kl presupuesto nos proporciona las canti
dades mensuales de las ventas reales del aflo pasa-
do y las cantidades presupuestadas para esta tempo

rada de inventario, pedidos pendientes, recibos —-—



y rotacidn, ddndonos los totales de ventas y el in

ventario promedio para la temporada.

Los presupuestos de ventas e inventarios
Sfijan la posicidn mdxima de inventarios y pedidos-—
pendientes basdndose en su propia estimacidn de —--
ventas y rotacidn presupuestadas. No deberemos —-—-
excedernos de cstas cantidades. Se podrén hacer re
visiones constantes al presupuesto debido a un au-

mento o disminucidn en las ventas.

Empezaremos a repasar la forma de presu-—
puesto de ventas, inventario y pedidos pendientes-
(Ver. #ig 9) seccidn por seccidn. £n la parte supe
rior nos indica que el presupuesto se formula cada
estacidn o sea dos veces por afio Primavera( Febre-
ro a Julio) y Otodo( Agosto a Enero), indicéndonos
también el departamento, obgervaremos los titulos-
de las columnas verticales para cada mes de la es-
tacidn, incluyendo el total de la estacidn.

El presupuesto se divide en tres seccio-
nes principales que son:

a) Ventas.
b) Inventario
c¢) Pedidos Pendientes.



2) En la primera informacidn de Ventas Netas la in

Jormacidn se desglosa en:

— Ventas Reales 4flo Pasado.
- Ventas Presupuestadas en este 4fio.

- Porcentaje de Cambio.

b) En la segunda seccidn Inventario Final se divi-

de en:

- Inventario Final Real Ado Pasado.
- Inventario Presupuestado este 4fo.

- lnventario Real este ARo.

¢) En la tercera seccidn Pedidos Pendientes se di-
vide en:

- Pedidos Pendientes AdAo Pasado(Reall).
- FPedidos Pendientes Presupuestados este afio.

- Pedidos Pendientes este aro(Reales).

El interes principal estd en el drea cla
ve de Ventas Inventario y Pedidos Pendientes, exis
tiendo otra drea que tiene un significado particu-

lar, la Rotacidn de Inventario.

En el presupuesto de Ventas e Inventario
la rotacidn estd indicada;

~ Rotacidn KReal 4d7o Pasado.

~Rotacidn Presupuestada este AdfAo.



— Rotacidn Recal este Afio

Esta aumentard cada mes para dar un pro-

medio de rotacidn total para la estacidn.

Todas las cijfras presupuestadas se deter
minan antes de que empiece una estacidn de 6 meses
y son establecidos para cada departamento. Todas -
las cifras presupuestudas y las deeicioncs tomedas
estdn basadas en las ventas anteriores inventario-
y rotacién de los departamento Junto con una buena
orientacidn administrativa y proyeccidn del perfo-

do de presupuesto en cuestidn.

Las cifras de ventas inventarios Yy pedi-
dos pendientes reales son anotados en el presupues
toy tomando este dato del Reporte Comparativo de -
Ventas Inventario y Pedidos Pendientes(reporte don
de se muestra un comparativo de ventas inventario-
Y pedidos pendientes del bresupuesto contra 10 —-—-
real, de este reporte tambdibdn bodreunos determinar-—
si una divisidn se encuentra sobre-comprada en su-
inventario). Dedido a que este reporte no lo tene-
mos hasta el 5°. dfa laboradle, se deberdn tomar -
cifras estimadas de Ventags Netas, Inventario Final
¥ Hercancia a Mano y Por Recibir para preparar el-
estimado del Disponible para Compra, cuando estén-

disponibles las cifras reales podremos hacer los -



ajuStleSa

Pueden lograrse resultados aceptables ob
servando el porcentaje de recibo para cada departa
mento a través de las dltimas temporadas para lle-

gar a una cifra aceptable.

Los recibos presupuestados divididos en-
tre el porciento de recibo proporcionan los pedl-se

dos pendientes iniciales.

Recibos Planeados. g 20,000,.=
% Estimado de Recibos de Pedidos 0.65
Pedidos Pendientes 30,800.=

Es importante que también tomemos en -—-—-
cuenta los departamentos que tienen mercancia de -
exhibicidn, en este caso Huebles y Linea Blanca, a

la hora de presupuestar su Inventario.

En virtud de que el presupuestc de Ven--
tas Inventario y Pedidos Pendientes se calcula con
anticipacidn a la temporada deberemos reconocer --—
que los reguerimientos subsiguienties basados en la
experiencia real o en’'las condiciones econdmicas -
ceabiantes pueden variar de la estimacidn original,
esto requerird una revisidén al presupuesto.



Serd necesario revisar los presupuestos-
mensualmente para determinar si las cifras del pre
supuesto estan de acuerdo con las tendencias mas- -
recientes de ventas. Si las ventas netas de las Ul
timas seis u ocho semanuaS han variado en mds de un
diez porciento(ya sea en forma ascendente o descen
dente del presupuesto de ventas e inventario y el-
prondstico para las condiciones futuras continia,-
se deberd revisar el presupuesto de ventas para =--
los siguientes meses, y el presupuesto de inventa-
rios y pedidos pendientes se revisard de la misma-
maneral .

Si nuestro presupuesto de ventas ha teni
do un decremento de un quince porciento en las ven
tas, se tendrd que reducir el presupuesto de ven--
tas de l1os tres mese siguientes en un quince por--
ciento puesto gue este departamento no alcanzd Su-

presupuesto en forma constante en varios meses,

Revisaremos el tnventario presupuesiado-
del mes siguiente en la misma cantidad, reduciendo
un quince porciento del mes siguiente solamenle, -
puesto que unmmento en las ventas para el procimo
mes seric otra revisién al inventario afecténdounos

en existencias y utilidad.

Dos cosas importantes debemos recordar:



19.- Jue existe un presupuesto para cada departa--
mento, que e€s un plan que se utiliza para con

trolar el dinero mds bien que las unidades.

2°,.- Gue este presupuesto establece los niveles --
mdrimos de inventario y de pedidos pendientes
basados en nuestras propias metas de ventas -
y la rotacidn del inventario que tiene cada -
departamento. Debiendo de trabajar dentro de-

estos presupuestos,

Después de presupuestar las uentas,gepnr
tamentales se dividirdn entre la rotacidn qua que-
remos obtener para determinar el inventarto en De-
s08. £n base a la experiencia de los afios anterio-
res y las recomendaciones en el cuadro de rotaecidn
semestral y cobertura promedio mensual(Ver. Fig.ua0)
y a la 18gica, se aumentardn o disminuirdn con re-
Jceidn al promedio los inventarios de cada mes de-
la temporada, tomando en cuenta que por cada ajusS-
te hacia arriba deberd haber otro hacia abajo para
conservar la rotccidn deseada en el total tienda.

Referente a la presupuestacidn de pgedi--
dos pendientes exriste una relacidn entre pedfhos -
pendientes a principio del mes y los recibos dy——-—
rante el mismo mes, el porcentaje de recibos'muesr

tra esa relacidn, usaremos esta relacidn para pre-



supuestar los pedidos pendientes tal como se expli

ca a continuacidn:

Inventario Final este mes g 60,000,=
Ventas Estimadas prézimo mes § 25,000.=
25,000,=

Inventario Final deseado préximo
mes 55,000,

it

La diferencia de esto serdn los recibos-
.
necesarios para llegar al incremento final desea--
do.

Se revisardn los porcentajes de recibos-
de los pedidos pendientes iniciales de las lempora
das anteriores haciendo los ajustes necesariaos, le
niendo en cuenta 1los factores que puedan afectar,-
tales coma las recibos adelantados o retrazados de
mercancia de temporada, nuevas l{neas servicios de

abcstecimientos etc,
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Departamento.

] Ene, \Febd . M zo. dbril Hay. Jun, Vul. Total de
Hes la
Jul. Ago. Sept. Oct. Houv. Dic, Zne. |Temporcda

§ N Aeal del Aro Pasado

~ 3 Presupuesto este A4nc

b e Real de este Ado

“ 4 de cambio actual

uy M Real Ario Pasado

o g Presupuesto este Ano

a . Real este ano

L)

} :§’ Real Aro Pasado

2 & Presupuesto este 4no

. Real este 4rio

= = Real Ario Pasado

o Presupuesto este Afo

A Real este 4rio

Requerimientos de ¥erc. Presugp. ;
lReq. Presup. del mes cnterior

Disponible pjumpra presupuestado

Recibos Presupuestados
% Estimado de Recibas

Tot. de Herc. Recitida
% de Rec. a Ped. Pend.

s0Q108Yy

Real este Ano
Rotacidn Adcuaulada Presup. este drc
fleal Ano Fasado

Ficura 9



RELACION ENTRE RUTACIUN SEXISTRAL Y COBERTURA PROMEDIO MINSUAL.

hotaeidn Cober-curc! Aotecidn [CoberturciiRotacidn |Coberturalfotacidn CoberturcliRotacidn [Cobertura

Hcumulala |Promedio | AcumuladdPromedio |AcumuladalPromelio lAcumuladalPromecio |dcumuladalPromedio

Semestral|#fensual Pemestral Hensual | Semestrallfensual Semestral ensual Semestrallensual.
0.50. 12.00 1.75 3.43 3.05 1.97 4.30 1.40 5.55 1.08
0.55 10.50 1.50 3.33 3.10 1.94 4.35 1.38 5.60 1,07
0.60 10.00 1.85 3.24 3.15 1.91 4.40 1.36 5.65 1.06
0.65 9.20 1.50 3.16 3.20 1.68 4.45 1.35 5.70 1.05
¢.70 §.60 1.90 3.08 3.25 1.85 4.50 1.33 5.75 1.04
0.75 8.00 2.00 3.00 3.30 1.82 4.55 1.32 5.80 1.03
0.80 7.50 2.05 2.93 3.35 1.79 4.60 1.30 5.85 1.03
0.85 7.10 2.10 2.86 3.40 1.77 4.65 1.29 5.90 1.02
0.50 6.70 2.15 2.40 3.45 1.74 4.70 1.28 5.95 1.01
0.95 6.30 2.20 2.73 3.50 1.71 4.75 1.26 6.00 1.00
1.00 8.00 2.25 2.67 3.55 1.69 4.80 1.25 .05 0.9
1.05 5.70 2.30 2.61 3.60 1.67 4.85 1.24 6.10 0.58
1.10 5.50 2.35 2.55 3.65 1.64 4.90 1.23 6.15 0.58
1,15 5.20 2.40 2.50 3.70 1.62 4.95 1.21 6.20 0.57
1.20 5.00 2.45 2.45 3.75 1.60 5.00 1.20 6.25 0.56
1.25 4.80 2.50 2.40 3.80 1.58 5.05 1.19 §.30 0.95
1.30 4.60 2.55 2.35 3.85 1.58 5.10 1.18 8.35 0.95
1.35 4.40 2.60 2.31 3.50 1.54 5.15 1.17 6.40 0.54
1.40 4.30 2.65 2.26 3.95 1.52 5.20 1,15 6.45 0.93
1.45 4.10 £.70 2.22 4.00 1.50 5.25 1.14 6.50 0.2
1.50 4.00 2.75 2.18 4.05 1.48 5.30 1.13 6.55 0.92
1.55 3.90 2.80 2.14 4.10 1.46 5.35 1.12 6.60 0.91
1.80 3.80 2.85 2.11 4.15 1.45 5.40 1.11 6.65 0.90
1.65 3.64 2.90 2.07 4.20 1.43 5.45 1.10 6.70 0.90
1.70 3.53 3.00 2.03 4.25 1.41 5.50 1.09 6.75 0.89

Ffigura 10




Capf{tulo VI

Productividad de Inventario.



Productividad de Inventario.

En la productividad de inventario tomarg
mos tres puntos importantes para llegar a un buen-—

rendimiento, estos son:

- Ventas.
- Rotacidn.
- Utilidades.

Es necesario enfocar el aspecto de ven--
tas no pensando en el gusto personal, sino de a---
cuerdo a un estudio para ver que artfculos de una-
linea son los que se consumen mas, pero pensando -

siempre en la necesidad del cliente.

41 seleccionar el surtido se debe pensar
también en la productividad de cada articulo; cuén
to dinero de inventario nos cuesta llevar el arti-
culo y tenerlo en existencia, con qué frecuencia -
v con qué porciento de utilidad se vende el articu
lo.

Es recomendable tener un baelance entre -
los articulos de alto y bajo porcentaje de utili—-—
dad para causar una buena impresidn con los pre—--
cios y atraer trdfico parn aquellos de alto porcen
taje de utilidad, conservendo asi{ una utilidad di-

visional buena.



Nunca debemos suprimir las ventas de una
Iinea de bajo porcentaje de utilidad, lo primor---
dial es el volumen de ventas, pues se necesita del
dinero de la utilidad bruta al igual que de los --
porcentajes; para compensar una linea de baja uti-
lidad bruta, debemos ucelerar la labor de ventas -
en cuyas utilidades brutas sean mejores en el pro-
medio Yy obtener con ellas mds ganancias, estando -
concientes stempre que si una Ilnea de mercanci{a -
se estd vendiendo por si sola no tendremos que pro
wover este tipo de mercancia, con ofertas, ni po--
nerle anuncios quc llamen la atencidn para su ven-
tg pues con las caracteristicas del artficulo el o]
lo se cstd promoviendo, en cambio al que no se ven
de serd necesario hacerle una promocidn, poniéndo-
le un anuncioc !lamativo donde haremos resaltar las
caracteristicas de éste y qué beneficios principa-

lcs son los que reporta.

Hay que hacer mensidn que los vendedores
Juegan un papel muy iportante en las ventas de ———
cualguier Jdepartamento pues son los que conocen: -
‘precio, caracteri{sticas, beneficios y todo lo con-
cerniente para poder realizar la venta de un arti-
culo, si vemros que un ” X ”» tipo de mercancf{a no -
se estd vendiendo podemos pedir a nustros emplea—-—
dos, que siempre que erxrista la posibilidad, mues-~

tre a la clientela este tipo de artfculos realizan



do as{ una labor de venta por sugerencia, si el ar
ticulo no le gusta al cliente, pregruntarle cudl -
es la razdén para ver st se puede corregir, ya sea-

el color, modelo, precio, etc.

Adst como hay que tomar en cuenta todos -
los factores que puedan afectar nuestras ventas =—-

téndremos en cuenta los principios de Mercaderfa:

Comprar nercanci{a adecuada.
Cantidad Suficiente.

~ Precio Justo.

Tiempo Adecuado.

Lugar Adecuado.

Un surtido demasiado extenso podria ser-
causa de fuera de existencia y en consecuencia pé£
dida de ventas. Un surtido adecuado es nuy impor—-—
tante ya que nos permitird desarrollar el mdrimo -
de ventas medtiante las existencias adecuadas, Ja -
rotacidn de inventario y la produccién de mds uti-
lidad.

Dos puntos importantes para tratar el te

ma de utilidad van a ser:

- Compras.

- KRebajas.



La utilidad de una empresa empieza en la

compra de lu mercancla.

Deberemos seleccionar los articulos que
vamos a vender y para hacer esta seleccidn debere-

mnoszs

- Conocer la competencia local.
- Conocer los hébitos de compra de los clientes.
- Conocer la histor.a de ventas (De acuerdo a los

libros de existencias).

Antes de seleccionar cualguier mercancia
para un evento especial, se deberd tomar en cuenta
el evento y el presupuesto de pudblicidad., Las pro
mociones especiales ticnen el objelo de aumentar -
el tréfico y promover las ventas, cada artfculo —-
gque se seleccione para cualquier evento especial -
deberd aumentar las ventas al incrementar el tréfi
co, debido a que estos artfculos han sido anuncia-
1dcs es muy conveniente exhibirlos en su departamen
to cerca de los artfculos cfines. HKsto ayuda a -—-
los clientes a que vean la diferencia entre 108 —-—
artf{culos promocionales y los regulares, ayudando
1¢ esta manera a la venta de los artfculos regula-

res que tienen unag utilidad bruta mds alta.

Cuando se anuncien artfculos promociona-—

les deberemos seguir la tendencia natural de 1g —-—



temporada de ventas, no deberemos anunciar un artf
culo en una época del ario en que no tenga una de--
manda natural, proque si lo hacemos asf{ solo des-=

perdiciaremos dinero en publicidad.

Una vex seleccionada la mercancia para -
un evento especial, se realizaran varias cosas pa-

ra asegurar el éxito del evento:

- Determinaremos la cantidad que venderemos duran-
te el evento y compraremos para una venta total.

-~ Pedir la mercancl{a con una fecha de embarque un
poco antes del evento para que nuestro inventq—-—
rio no salga del presupuesto.

- Darle la publicidad necesaria y la exhibicidn co
rrecta.

- Que la mercancia tenga el precio correcto y den-

tro de la competencia.

Es usual relacionar el dinero de lq uti-
lidad bruta con las ventas. Reconocenos la impor--
ltancia que tiene cada uno de estos con respectov al

otro.

La medida de productividad del dinero —-
por cada peso invertido en inventario se denoming
Rendimiento en la Inversidn de Inventario y es un
medio de medir lg eficiencia del uso del inventg--

rio. Por ejemplo: Un artfculo que se vende q —=——



$ 2.00 con una utilidad bruta del 40% producird —-
v 0.80 de utilidad bruta cada vez que se venda el
artfculo, si éste es adquirido y vendido cuatro ve
ces al afo (4 vueltas), se obtendrd una utilidad -
bruta de 8 3.20 la inversidn de dos pesos (Inventa
rio calculado al valor de vental), o & 1.60 de uti~
lidad brutae por cada peso de inventario. Este =——-—
2 1.60 es la productividad del inventario.

Al medir esta Capacidad de Rendimiento -
de Inventario, el nivel de productividad puede de-
lerminarse simplemente multiplicando el porcentgje
de utilidad bruta por el I{ndice de rotacidn. Sin
embargo la tabla adjunta ha sido preparada de for-
ma que muestre la productividad utilizando varios
porcientos de utilidad y rotacidn; observe que en
da tabla una utilidad bruta de un 36% en el Inven-
tario que da cuatro vueltas al afio (Rotacidn) pro-
ducird £1.44 de utilidad bruta por cada peso de in
ventario. Una utilidad bruta de 35,5% con 3.75 de
rotacidén producird también § 1.44.

Se puede aumentar la productividad del -
inventaerio aumentando la utilidad bruta o la rota-
cidn o ambas cosas. Ejemplo: Un departamento que
obere mds o menos con una utilidad bruta del 36% y
J.75 de rotacidn tendrd una productividad de $#1.35

por cada peso de tnventario, si se mejora la rota-



cidn a 4, sin cambio en la utilidad bruta, la pro-
ductividad aumentarfa a # 1.44. Si en vez de ello
no hubo cambio en la rotacidn, la utilidad bruta -
tendria que aumentar a 38.5% para la productividad
a fin de aumentar en los mismos ¢ 0.09 a & 1.44, -
note que al aumentar ambas, se aumenta la producti
vidad a # 1.54.

Esto nos seflala que se requiere un aumen
to de 2.5% en la utilidad bruta para cambiar lq =—-
productividad en la misma cantidad que una mejora

del 0.25 de rotacidn en ventas.

Si la rotacidn aumenta como resultado de
mayores ventas, Se producirdn mds pesos de utili--
dad bruta, sin embargo si la rotacién mejora como
resultado de un mejor manejo de inventario y las -
ventas permanecen invariables, se liberardn los pe

s0s de inventario para ser invertidos en otra par—
te. '



Rotacidn.

Utilidad

JBruta. oo 3. 50 3.75 4.00
32.00 1.12 1,20 1.28
32.25 1.13 1.21 1.29
32.50 1.14 1.22 1.30
32.75 1,15 1,23 1.31
33.00 1,16 1,24 1.32
33.25 1.16 1,25 1,33
33,50 1,17 1.26 1.34
33.75 1.18 1.27 1.35
34.00 1.19 1.28 1,36
34.25 1,20 1.28 1.37
34.50 1.21 1.29 1.38
34.75 1.22 1.30 1.39
35.00 1.23 1,31 1.40|
35.25 1,23 1.32 1.41
35.50 1,24 1,33 1.42
35.75 1.25 1.34 1.43
36.00 1.26 1,35 1.44
36.25 1.27 1.36 1.45
36.50 1,28 1,37 1.46
36.75 1.29 1.38 1.47
37.00 1.30 1.39 1.48
37.25 1,30 1.40 1.49
37.50 1.31 1.41 1.50
37.75 1.32 1.42 1.51
38.00 1,33 1.42 1,52
38.285 1.34 1,43 1,53
38.50 1.35 1.44 1.54
38.75 1.36 1.45 1.55
39.00 1.37 1.46 1.56
39.25 1.37 1,47 1.57
39.50 1,38 1.48 1.58
39.75 1.39 1,49 1.59
40,00 1.40 1.50 1.60
40.25 1.41 1.51 1.61
40.50 1.42 1.51 1.61
40.75 1.43 1.53 1.63
41.00 1,44 1.54 1.64

4.25
1,36
1,37
1.38
1.3%
1.40
1.41
1.42
1.43
1.45
1.46
1.47
1.47
1.4%
1.50
1.51
1.52
1.53
1.54
1.55
1.56
1.57
1.58
1.59
1.60
1.62
1,63
1.64
1.65
1.66
1.67
1.68
1.69
170
1.71
1.71
1.73
1.74

4,50
1.44
1.4
1.46
1.47
1.49
1.50
1.51
1.52
1.53
1.54
1.55
1.56
1,56
1.59
1.60
1.61
1.62
1.63
1.64
1.65
1.66
1.686
1.69
1.70
1.71
1.72
1.73
1.74
1.76
1.77
1.78
1.79

1.60

1.81
1.82
1,83
1.85




s

Conclusiones.

Ll presupuesto de inventarios consiste
en un plan previsor de las operaciones econdmicas
que desarrollard la empresa en un periodo determi
nado, los recursos que tales operaciones y otras
Suentes reportardn a la emapresa, las obligaciones
a contraer, las erogaciones que se producirdn y -

los resultados que se¢ esperan alcanzar.

£l establecimiento de un programa de —-
control de inventarios, indudagblemente que le per
mite a una organizacidn saber lo que se estd hg—-—
ciendo, comparando lo planeado por conducto del -
presupuesto y lo efectuado, y en caso de diferen-
cias poder tomar las medidas correctivas més nece

sarias y posibles para el caso.

41 respecto se puede decir que un presu
puesto es una declaracidn de los objetivos del ne
gocio, expresados, primordialmente, en términos -
monetarios. Sirve tanto de plan de operacidn co-

mo de instrumento de cuntrol.

Indudablemen}e que el empleo de un pre-

Supuesto implica: la determinacidn de normas de —
4 . . . .

actuacion, una pronta comparacidn e investigacidn

de los resultados reales en relacidn con los fija

v



dos como norma, y la necesaria accidén correctiva.

La deficiencias en el control del presu-
puesto de inventarios generalmente incluye: deter-
minacién inadecuada de normas presupuestarias; ol-
vido en cuanto a revisar las cifras del presupues-—
to; falla en cuanto a incluir en el presupuesto to
das 1las actividades clave; empleo de¢ wuna forma de-
Jiciente de los informes, que hace di{fifcil locali-
zar rdpidamente las discrepancias notables respec-
to a la norma o estdndar y falta de comprensidn y
aceptacidén total del presupuesto, tanto por parte
de la direccidén como de los empleados.
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