Mejore
Su _
Negocio

BASICO
6

PLANIFICACION
'DEL NEGOCIO

OFICINA SUBREGIONAL PARA LOS PAISES ANDINOS



Copyright © Organizacién Internacional del Trabajo 2003

Las publicaciones de la Oficina Internacional del Trabajo gozan de la proteccién de los derechos
de propiedad intelectual, en virtud del protocolo 2 anexo a la Convencién Universal sobre
Derecho de Autor. No obstante, ciertos extractos breves de estas publicaciones pueden
reproducirse sin autorizacién, con la condicién de que se mencione la fuente. Para obtener los
derechos de reproduccién o de traduccién deben formularse las correspondientes solicitudes a
la Oficina de Publicaciones (Derechos de autor y licencias), Oficina Internacional del Trabajo,
CH-1211, Ginebra 22, solicitudes que serdn bien acogidas.

Reimpresién de la Cuarta Edicién. Agosto 2003

Las denominaciones empleadas, en concordancia con la prictica seguida en las Naciones Unidas,
y la forma en que aparecen presentados los datos en las publicaciones de la OIT no implican
juicio alguno por parte de la Oficina Internacional del Trabajo sobre la condicién juridica de
ninguno de los paises, zonas o territorios citados o de sus autoridades, ni respecto de la
delimitacién de sus fronteras.

La responsabilidad de las opiniones expresadas en los articulos, estudios y otras colaboraciones firmados
incumbe exclusivamente a sus autores, y su publicacién no significa que la OIT las sancione.

Las referencias a firmas, procesos o productos comerciales no implican aprobacién alguna por
la Oficina Internacional del Trabajo, y el hecho de que no se mencionen firmas o procesos o
productos comerciales no implica desaprobacién alguna.

Las publicaciones de la OIT pueden obtenerse en Las Flores 275, San Isidro, Lima 27 - Perd,
o pidiéndolas al Apartado Postal 14-124, Lima, Pert.

Vea nuestro sitio en la red: www.oit.org.pe / www.oitandina.org

Impreso en el Perd / Printed in Peru



que difmﬂmas entr 'h@mbres y

sobres a grafica que supondria utilizar
mbos sexos; hemos aptado por utilizar el
uetodas las menciones en tal género






BASICO

Existen seis capitulos contenidos en Mejore su Negocio. Cada
capitulo lo ayudara a solucionar problemas y mejorar el ma-
nejo de una parte importante de su negocio.

* Mercadeo lo ayuda a ofrecer lo que sus clientes desean
* Compras lo ayuda a comprar productos, materiales y equipo

* Control de existencias lo ayuda a guardar y controlar exis-
tencias

* Costeo lo ayuda a estimar costos para sus productos o
servicios

* Registro Contable lo ayuda a mantener y utilizar registros.

* Planificacion del Negocio lo ayuda a efectuar planes para
mejorar su efectivo, ventas y costos.




PROLOGO

¢ Qué es “Inicie y Mejore Su Negocio” (IMESUN)?

El programa global de la OIT “Inicie y Mejore Su Negocio” (IMESUN, del inglés S1YB, Start and
Improve Your Business) se ha constituido en una de las metodologias mas conocidas de capacitacion para
la adquisicion de destrezas esenciales para la gestion de pequenas empresas. “Inicie y Mejore Su Negocio»
es un sistema de paquetes de capacitacion interrelacionados de destrezas practicas para la gestion empre-
sarial que estd dirigido a duefios y conductores de pequefias empresas. EI Programa consiste de dos
paquetes de capacitacion, a saber, “Mejore Su Negocio” (MESUN), que se propone capacitar a
‘empresarios(as) existeéntes a consolidar y expandir sus negocios, e “Inicie Su Negocio” (ISUN), que equipa
a los que desean empezar negocios con habilidades prdcticas para iniciar y conducir negocios viables.

El origen de “Inicie y Mejore Su Negocio” estad en una serie dé materiales de capacitacion titulados
“Fl Cuidado de Su Empresa”, que fue desarrollado en los afos 70 por la Confederacion Sueca de
Empleadores. En 1977, la Autoridad Sueca para el Desarrollo Internacional (SIDA) financié un proyecto
para que la OIT adaptara estos materiales a fin de que reflejaran las necesidades y situaciones de empre-
sarios y empresarias en los paises en desarrollo. Desde entonces, los materiales, metodologia y sistemas
IMESUN se desarrollan, adaptan y enriquecen constantemente para atender las necesidades siempre cam-
biantes de los empresarios en muchos paises distintos.

El objetivo del paquete MESUN es incrementar la viabilidad y rentabilidad de las pequernas empre-
sas en operacion a través de la aplicacion de principios bdsicos de gestion, que pueden conducir al mante-
nimiento y/o creacion adicional de empleos de calidad. Provee conocimientos y técnicas sobre tales princi-
pios de gestion a conductores de pequernios negocios en una manera simple y préctica, y los estimula a
aplicarlos en sus respectivos negocios. De este modo, los empresarios(as) serdan capaces de incrementar
sus ventas, mantener un flujo positivo de fondos, costear y fijar precios de sus productos en forma apropiada,
comprar de modo eficiente lo que necesita el negocio, mejorar la calidad de sus productos, reducir sus costos
y. eventualmente, aumentar la rentabilidad de sus negocios. Estos logros resultaran en pequenas empresas
mas viables contribuyendo a la creacién y mantenimiento de empleo y, con ello, al crecimiento econémico.

Los atributos de IMESUN

La particularidad del programa IMESUN radica en sus conceptos que son presentados de una
manera simple, costo/eficiente, prdctica, relevante y participatoria. De este modo, se dirige a satisfacer las
necesidades de usuarios con bajo nivel de instruccién. Sus atributos especificos son:

(a) Los materiales MESUN (Bdsico) y el Juego de Negocios IMESUN —el ntcleo del programa IMESUN —
y las metodologias de capacitacion IMESUN se dirigen a las necesidades especificas de capacitacion
de conductores de pequenos negocios con poca escolaridad.

(b) El componente de seguimiento de la capacitacion (o Servicio de Extension Empresarial), que consiste
en ciertas intervenciones de -capacitacién aplicadas progresivamente; posterior es a la capacitacion
inicial en clase, utilizan las metodologias de monitoreo, aprendizaje activo y de tipo vivencial que faci-
litan una transferencia efectiva de experiencias prédcticas.

(c) La capacitacion basada en ‘resultados’ otorga transferibilidad a sus aspectos conceptuales.

(d) El programa tiene inserto un sistema simple de monitoreo y evaluacién mediante el cual la efectividad
de la capacitacion puede ser medida con precision.

(e) Los vinculos entre los programas Inicie Su Negocio (ISUN) y MESUN ayudan a mejorar la sostenibilidad
de los programas de desarrolio de pequenas empresas.

(f El programa se presta a ser adaptado sectorialmente, por ejemplo, en la capacitacién de pequefas
empresas en construccion, ventas, confecciones, transportes, turismo, etc. y al desarrollo de enfoques
multidisciplinarios relacionados o complementarios. Entre estas adaptaciones se encuentran disponi-
bles en castellano: Mejore Su Negocio en Construccién (MESUNCO)’, y préximamente lo estardn:
‘Capacitacién Empresarial para Contratistas’ (CEC)’, ‘Mejore Su Ambiente de Trabajo y Su Negocio
(MESAMSUN)' y ‘Conozca de Negocios (CODEN)".

g) Es unaintervencion de capacitacion de bajo costo, que la hace accesible a grupos objetivos amplios en
las areas rurales, especialmente si se le combina con otras metodologias de la OIT para formacién de
negocios, tal como la “Capacitacion Empresarial de Base”.

(h) Tiene una estrategia de imglementacion clara y validada.

(i) Promueve vinculaciones amplias con otras instituciones de desarrollo de la PyME, mejorando asi la
efectividad y el impacto de la capacitacion al nivel de los beneficiarios directos.



En términos de impacto a la fecha, mds de 100,000 empresarios y empresarias existentes y
emergentes de paises en desarrollo se han beneficiado de los. programas IMESUN. La evaluacion del
programa IMESUN de Africa llevada a cabo por SIDA en 1993 sefiala que “...las empresas que han tomado
parte en el programa de capacitacion MESUN tienden a tener tasas de crecimiento mads altas que los
promedios nacionales para el sector industrial de pequefia escala... La mayoria empleé mds fuerza de
trabajo durante el afio pasado. Son también mds rentables que otras empresas”. La evaluacion concluye en
que el programa tuvo un impacto sustancial en los empresarios en términos de desemperio empresarial y
utilidades asi como en la generacion de empleo.

El compromiso de la OIT con el desarrollo de la pequeria empresa

La OIT tiene cerca de 20 anos de experiencia en la implementacion e institucionalizacion nacional
de los programas IMESUN a través de proyectos regionales y nacionales, los cuales aplican coherentes
estrategias flexibles basadas en necesidades nacionales para implementar el programa, aprendiendo de
las practicas dptimas de capacitacion desarrolladas en el mundo. La estructura de terreno de la OIT con sus
16 Equipos Técnicos Muiltidisciplinarios provee apoyo técnico y diseminacion efectiva a los programas
IMESUN nacionales.

En general, el programa IMESUN esta disenado para organizaciones dedicadas a la capacitacion
empresarial y el desarrollo de la pequefia empresa en paises en desarrollo. La estrategia del programa ha
sido delineada para desarrollar capacidades nacionales e institucionales para implementar la capacitacion
a nivel nacional, sectorial o local en ISUN e IMESUN de modo sostenible sin una dependencia externa de
la OIT. Con el fin de incrementar el impacto de las instituciones que promueven a las pequefias empresas,
el programa IMESUN apoya a las ONGs, organizaciones comunitarias, organizaciones de empleadores y
trabajadores, organizaciones del sector privado, cdmaras de comercio, instituciones publicas, instituciones
de formacion profesional y companias privadas de consultoria que apoyan a la pequefia empresa La
diversidad de sus canales de prestacion ayuda al programa a optimizar su llegada a los beneficiarios uiti-
mos, es decir a los duenos(as) y conductores de pequefas empresas existentes y en formacion en los
paises en desarrollo.

¢ Como se accede a estos programas?

Los Seminarios de Formacion de Capacitadores entrenan en la forma de ejecutar las actividades
de capacitacion IMESUN, y los de Formacién de Capacitadores Principales se orientan a formar capacitadores
y a asistir a los usuarios en la institucionalizacién del programa. Las organizaciones participantes suelen
asumir los costos relacionados a la ejecucién del programa a nivel nacional, lo cual es una clara expresion
de su compromiso con los valores del programa, asi como una buena sefial de sus posibilidades de
sostenibilidad.

El acceso a los cursos de Formacion de Capacitadores MESUN, que entrenan y acreditan a los
capacitadores que impartirdn esta metodologia, son ofrecidos por la OIT desde sus Oficinas de Area y
Equipos Técnicos Multidisciplinarios. Se puede obtener informacion sobre ellos, y sobre los instrumentos
de la linea IMESUN, en la Oficina de Area OIT mds cercana.

La presente edicion ofrece al publico de América Latina, y especialmente de la regién andina, los
seis manuales del “Mejore Su Negocio” (Basico), cuyo texto y elaboracion conceptual se dirigen al espectro
mas amplio posible de usuarios, en comparacion a la edicion regular. Dicha edicion regular de MESUN,
dirigida a personas con niveles de instruccion mds bien elevado y comguesta de un Manual y un Cuaderno
de Trabajo, ha estado disponible en castellano desde 1991.

El texto ha sido vertido al espafiol por Juan F. Marcenaro, Consultor de la Oficina de Area de la OIT
para la Region Andina, con la supervisién de Mario Tueros, Especialista Principal en Desarrollo de la Pe-
quena Empresa del Equipo Técnico Multidisciplinario para la Regién Andina.

Daniel Martinez
Director a.i.
Oficina de Area y.Equipo Técnico Multidisciplinario
OIT Lima



COMO UTILIZAR SU MANUAL“MEJORE SU NEGOCIO”
BASICO

En este manual encontrara:
* Explicaciones de los métodos de manejo empresarial. Aprenda estos
métodos y utilicelos para mejorar su propio negocio.
* Ejercicios practicos. Realice los ejercicios en cada capitulo para poner en
practica los métodos de manejo empresarial leidos.
* Planes de accion. Ud. hallara al final de cada capitulo, los planes de accion
para ser complementados. Esto le ayudara a poner los nuevos conocimientos en
practica.
* Palabras de negocios de uso mas frecuente. Encuentre los significados de
las palabras de negocios al final del libro.
* Usted también encontrara distintos tipos de cuadros. Cada tipo de cuadro le
muestra una clase individual de informacion:

En estos cuadros, encontrara ejercicios o preguntas para responder acerca

del contenido del capitulo.

“w ¥

) o

En estos cuadros, encontrara respuestas a los ejercicios y preguntas.

Estos cuadros le muestran dénde encontrar mayor informacién en otros capi-
tulos. Por ejemplo: Lea mas acerca de los costos indirectos en el capitulo
Costeo

En estos cuadros, encontrara preguntas acerca de su propia empresa. Por ejemplo:
¢.sabe cuales son las necesidades de sus clientes? ¢ Su negocio le proporciona los
bienes o servicios correctos para satisfacer las necesidades de sus clientes?

Estos cuadros le muestran algo muy importante que tiene que recordar. Por
ejemplo: El cliente es la persona mas importante para su empresa.
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PLANIFICANDO EL FUTURO

¢ QUE ES PLANIFICAR?

Es pensar y decidir qué hacer con algo antes de que éste suceda. Para usted,
planificar significa pensary decidir qué hacer en un futuro para mejorar su negocio.

Yaha pensado en su negocio. Por ejemplo, antes de que compre bienes o materias
primas usted piensa y decide:

* qué bienes o materiales necesita

* cuanto necesita

* dénde comprar los bienes o materiales

* cuando necesita los bienes o materiales.

¢ Qué es un presupuesto?

Usted elabora un presupuesto cuando planifica, es decir, estima
qué sucedera en el futuro. Cuando tiene conocimiento de lo
que probablemente sucedera, entonces planifica por =i
adelantado. Por ejemplo, un prondstico del tiempo por la radio ==
o por la television le dice como estara el clima al dia siguiente.
Cuando sabe cual es el pronostico del tiempo, puede planificar

por adelantado; por ejemplo, puede llevar un paraguas.

Cuando elabora un presupuesto, o trabaja en base a lo que cree que sucedera en
el futuro. Cuando hace un presupuesto para su negocio ud estima:

* cuanto espera que venda el negocio

* cuanto costaran los materiales aproximadamente

* cuanto efectivo se espera que tenga el negocio.

¢ ES NECESARIA LA PLANIFICACION DEL NEGOCIO?

Algunas personas de negocios no hacen los planes correspondientes. No piensan
por adelantado para evitar los problemas, no saben cémo ird su negocio en el futuro.
A continuacién, piense en lo que sucederia con el negocio.



* Tienda Veloz vende y repara bicicletas. El afio pasado no tuvieron ganancias
porque sus costos eran demasiado elevados.

* El banco no dio el préstamo a La Ferreteria “As” cuando se lo solicitaron.
El banco queria saber sus expectativas en cuanto a ventas, costos, utilidades
y flujo de efectivo para el ano siguiente pero”As” no pudo proveer estos
estimados al banco.

* Muebles Modernos hace muebles a pedido. Recientemente compraron
una computadora para la oficina y ahora no tienen efectivo para comprar
materias primas.

EJERCICIO |

1. ;Cual fue el error de la Tienda Veloz?

2. ;De que manera hubiera ayudado un plan de negocios a la Tienda Veloz?

3. . La Ferreteria As obtuvo un préstamo del banco?

4. ;De qué manera hubiera ayudado un plan de negocios a La Ferreteria As?

5. ¢, Cual fue el error de Muebleria Moderna?

6. ;De qué manera hubiera ayudado un plan de negocios a La Muebleria

Moderna?

Vea la pagina 13 para las respuestas.
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¢:DE QUE MANERA LA PLANIFICACION PUEDE MEJORAR SU
NEGOCIO?

Hay cuatro razones importantes por las que deberia hacer planes para su negocio:

1. Un plan le muestra si su negocio puede tener utilidades en el futuro.
Haga un plan para ver que las ventas y los costos previstos para el futuro
generen utilidades a su negocio. ‘

2. Un plan muestra al banco qué tan bien puede ir su negocio en el
futuro. Haga un plan para mostraro al banco cuando solicite un préstamo.
3. Un plan le muestra el dinero que espera ingresar y egresar de su
negocio.

Haga un plan de tal manera que su hegocio no quede sin efectivo.

4. Un plan le muestra qué parte de su negocio puede mejorar.

Haga un plan que lo obligue a pensar en cada aspecto de su negocio. Para
hacer un plan tiene que cuidadosamente en todo lo que afecte a su negocio.

PLANES UTILES DE NEGOCIO

Si su negocio va bien, la planificaciéon puede ayudarlo a ir mejor aun en el futuro.
Si su negocio no va bien y tiene algunos problemas, la planificacién puede ayudarlo
aresolver los problemas. Un plan puede ayudarle a ver los problemas antes de que
éstos sucedan. Luego usted puede decidir qué hacer para prevenirlos.
Este capitulo le muestra cémo hacer dos tipos de planes que sean utiles para su
negocio: _
Un Plan de Ventas y Costos _
Este plan ayuda a que su negocio tenga utilidades. En un plan de Ventasy
Costos usted hace una prevision de ventas y costos para cada mes del ano
siguiente. Un plan de Ventas y Costos le muestra cuanta ganancia puede
esperar tener para el afno siguiente.
Un Plan de Flujo de Caja
Este plan le ayuda a asegurar que su negocio nunca quede sin efectivo.
Emplee un plan de Flujo de Caja para decidir por adelantado qué cantidad
de efectivo ingresara y egresara de su negocio cada mes.

" ¢ Qué planes hace en su negocio? ; Qué planes necesita?

11



Haciendo planes de negocio
Cuando haga planes para su negocio, recuerde:
* Haga sus planes tan simples como sea posible, y que sean faciles de
hacer y usar.
* Elija el periodo mas adecuado para sus planes. Puede hacer planes
para tres meses, un aio o para cualquier periodo que sea el mejor para su
negocio.
* Divida sus planes en meses. En su Libro de Registro divida sus registros
en meses. Cuando divida sus planes en meses, puede comparar
mensualmente sus registros con sus planes; luego puede ver si su negocio
esta funcionando como lo planificé en sus previsiones.
* Haga sus planes antes de que necesite usarlos. No espere a que termine
un plan para que inicie el siguiente.
* Busque informacion y usela para hacer sus planes. Por ejemplo, cuando
prevea el costo de los materiales o bienes, pregunte a su proveedor sobre
los precios del ano siguiente. jNo adivine!

Resumen

Planificar quiere decir pensary decidir qué hacer sobre algo antes de que suceda.
Para usted, planificar significa pensary decidir qué hacer en un futuro para mejorar
su negocio. Un presupuesto le dice lo que probéblemente sucederaen el futuro.

Cuatro razones importantes para hacer un plan para su negocio:
1. Un plan le muestra si su negocio puede tener utilidades en el futuro
2. Un plan muestra al banco qué tan bien puede ir su negocio en el futuro.
3. Unplan Ie muestra el dinero que espera ingrese y egrese de su'negocio.
4. Un plan le muestra qué parte de su negocio puede meiorar |

Dos planes que pueden ser utiles para su negocio:
* Un Plan de Costos y Ventas.
* Un Plan de Flujo de Caja

Un Plan de Costos y Ventas ayuda a que su negocio tenga utilidades. Un Plan

de Flujo de Caja’le ayuda a asegurar que su negomo trabaje con efectlvo en todo
momento.
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Cuando haga planes de negocio:

* hagalos simples

* elija el periodo mas adecuado

* dividalos en meses

* hagalos antes de que necesite usarlos
* busque informacién. jNo Adivine!

Respuestas del ejercicio de la pagina 10

1. La Tienda Veloz no tuvo utilidades porque sus precios fueron demasiado
elevados. ,

2. Si La Tienda Veloz hubiera hecho un plan de negocios, hubieran pensado
en el futuro y hubieran sabido que sus precios serian altos; hubieran podido
hacer algo al respecto antes de que su hegocio empezara a tener dinero.

3. No, La Ferreteria As no obtuvo el préstamo del banco.

4. Un plan de negocios habria ayudado a La Ferreteria As amostrar al gerente
de banco qué ventas, costos y utilidades esperaba el negocio para el afo
siguiente. Antes de otorgar un préstamo, el banco debe saber qué posibles
utilidades espera tener el negocio en el futuro.

5. La Muebleria Moderna no tuvo suficiente efectivo para comprar materias
primas.

6. Un plan de negocios habria ayudado a la Muebleria Modema a saber cuando
tendrian suficiente efectivo para comprar su computadora.

13



UN PLAN DE COSTOS Y VENTAS

Un Plan de Costos y Ventas le muestra las posibles ventas, costos y utilidades
que su hegocio tendra el aino siguiente.

Cuando hacer un Plan de Costos y Ventas

Haga un Plan de Costos y Ventas para conocer las necesidades de su negocio.
Muchos negocios hacen este Plan anualmente. Con frecuencia es buena idea
planificar su negocio un afo antes. Si los costos y los precios de sus productos
tienen variaciones sustanciales dentro del ano, puede necesitar hacer un Plan de
Costos y Ventas cada seis meses.

Haga su Plan de Costos y Ventas antes de que los necesite. No espere que el
ultimo plan termine para hacer el siguiente plan.

COMO HACER UN PLAN DE COSTOS Y VENTAS

Para hacer un Plan de Costos y Ventas para su negocio:
@ 1. Prevea los costos indirectos mensuales del afio siguiente
2. Prevea los costos directos en material por articulo
3. Prevea los Costos directos de M.O. por articulo mensuales del afio
siguiente
4. Prevea las ventas mensuales del ano siguiente
5. Calcule los costos totales directos del material para cada mes del ano
siguiente

o 6. Calcule los costos totales directos en mano de obra para cada mes
del aho siguiente

7. Complete su Plan de Costos y Ventas.

PLAN DE VENTAS Y COSTOS 200

DETALLES ENE FEB MAR| ABR MAY| JUN § JUL AGO SET ocT NOV DIC TOTAL

VENTAS

COSTOS DIRECTOS EN
MATERIAL

COSTOS DIRECTOS
DE MANO DE OBRA

UTILIDAD BRUTA

COSTOS
INDIRECTOS

@0

UTILIDAD NETA ANTES D
IMPUESTOS

14




Para hacer las previsiones de su Plan de Costos y Ventas, siga cuatro pasos:
Paso 1 Obtenga informacion del afio anterior "
Para hacer un plan necesita informacion de lo que sucedié anteriormente.
Puede obtener esta informacién de sus registro contables. Por ejemplo,
hay informacién del afo pasado en su Libro de Registro, facturas y recibos.
Paso 2 Analice el pasado
Estudie cuidadosamente lo que sucedié a su negocio el aio anterior.
¢Hubieron formas de haber podido mejorar sus ventas o reducir sus
costos?. Observe cada area de su negocio e intente aprender del pasado.
Piense en formas de mejorar.
Paso 3 Obtenga informacion del afio siguiente
Piense en cualquier cosa que podria afectar sus ventas o costos en el futuro.
Obtenga informacion de cualquier cambio en sus ventas o costos del
préximo ano.
Paso 4 Haga la prevision para el afio siguiente
Use la informacion obtenida de los Pasos 1,2 y 3 para hacer la prevision
del afio siguiente.

1. PRESUPUESTO DE LOS COSTOS INDIRECTOS

Los negocios tienen diferentes tipos de costos indirectos. A continuacién algunos
ejemplos:

* alquileres * transporte

* articulos de escritorio *luzyagua

* mano de obra indirecta * licencias

* seguros * mantenimiento de equipo

* depreciacién

» l Lea mas sobre costos indirectos en el capitulo de Costeo. I

Haga una lista de diferentes costos indirectos que tiene en su negocio. Para su
Plan de Costos y Ventas, haga una prevision para cada costo indirecto diferente.

Asegurese de incluir en el presupuesto todos los costos indirectos para

su negocio. Hacer este trabajo toma un poco de tiempo pero es necesario.

Recurra a los cuatro pasos antes indicados para prever los diferentes tipos de costos
indirectos para su negocio del afio siguiente.
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Alquiler

Para muchos negocios éste es un gran costo indirecto. A continuacién cémo usar
los cuatro pasos para prever el alquiler del afio siguiente.

Paso 1: Obtenga informacion del afio anterior
Recurra a sus registros para encontrar cuanto pagé por alquiler su negocio cada
mes del afio pasado.

Paso 2: Analice el pasado

Vea las cantidades. Piense en la manera que tuvo su Empresa para reducir los
costos por alquiler el afio pasado. Aqui hay algunos ejemplos de preguntas que
usted mismo se podria hacer:

¢ Hice buen uso de todo el espacio que alquilé el aho pasado?

¢ Puedo mejorar el uso que doy al espacio?

Paso 3: Obtenga informacion del préximo afio
Piense en la cantidad aproximada que su negocio invertira en alquiler para el
proximo ano. Asegurese que esta informaciéon se encuentre basada en datos.
Averigue otros lugares que podria alquilar para su negocio. Pregunte al duefio del
local sobre los cambios en su alquiler del préximo afo. Aqui hay algunos ejemplos
de preguntas que usted mismo se podria hacer:

* ¢ Hay algun lugar mejor o mas econémico para mi negocio?

* ¢ Aumentara el alquiler del préximo afno?

* ¢ Continuara mi negocio en el mismo lugar el préximo ano?

* ¢ Necesitaré mas espacio?

Paso 4: Elabore el presupuesto para el préximo ano
Emplee toda informacién que tenga de los pasos 1,2 y 3. Elabore un presupuesto
de la cantidad aproximada por alquiler mensual del préximo ano.

Calzado de Primera es un pequeiio fabricante de
zapatos. Asi es como éste hace su prevision de alquiler
para el préximo ano:

Paso 1: Obtenga informacion del pasado
En enero del afio pasado, el alquiler de Calzado de
primera fue de $320. En abril se increment6 a $360.
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Paso 2: Analice el pasado
El espacio que alquilaron es suficientemente grande para su negocio y el alquiler
no es tan elevado.

Paso 3: Obtenga informacion del préximo ano
El dueno del local le informa a Calzado de Primera que el alquiler de su centro de
trabajo incrementara a $400 en abril del proximo ano. -

Paso 4: Elabore el presupuesto para el préximo ano
Calzado de Primera preveé que el alquiler de enero a marzo del préximo afo
sera de $360 y fuego de $400 de abril a diciembre. Su presupuesto es el siguiente:

1. Presupuesto DE COSTOS INDIRECTOS

DETALLES ENE| FEB MAR JABR| MAY [JUN | JUL| AGO| SET|OCT | NOV{ DIC | TOTAL
Alquiler 360|360 | 360 | 400] 400400 |400] 400| 400} 400| 400| 400 4680

Mano de obra indirecta

Los costos indirectos en mano de obra son los sueldos o salarios que su negocio
paga a los empleados que no trabajan en produccion. Por ejemplo, oficinistas,
mensajeros y mecanografos.

Use los cuatro pasos para elaborar el presupuesto de los costos indirectos en
mano de obra de su negocio para el préximo afo.

Paso 1: Obtenga informacién del pasado (s6lo como referencia)
Recurra a sus registros para encontrar la cantidad que gasta mensualmente para
pagar a sus empleados que no trabajan en la produccién.

Paso 2: Analice el pasado

Recuerde cuanto gasté su negocio en mano de obra indirecta el pasado. ¢ Puede
reducir esta cantidad? Aqui hay algunas preguntas para que se las haga usted
mismo:

¢ Cuantos trabajadores tuve, el afio pasado que no trabajaron en produccion?

;. Los necesito a todos ellos?

Paso 3: Obtenga informacion del préximo ano (imagine el futuro)
. Qué sucedera el proximo afio con sus costos indirectos en mano de obra?. Aqui

17



hay algunas preguntas para que se las haga usted mismo:
* ¢ El proximo ano necesitaré los mismos empleados de oficina?
* ¢ Necesitaré mas empleados?
* . Deberé aumentar los sueldos? ;Cuando y cuanto?

Paso 4: Elabore el presupuesto para el préximo afo

Use toda la informacion sobre costos indirectos en mano de obra de los pasos
1,2 y 3. Elabore el presupuesto de la cantidad mensual que gastara en mano de
obra indirecta del préoximo ano.

, . « s ™
Asi es como Calzado de Primera hace su prevision
para costos indirectos en mano de obra para el T\
proximo ano: —

Paso 1: Obtenga informacidon del pasado (solo como referencia)
El afo pasado, Calzado de primera pagd a su unico oficinista $480 mensuales.

Paso 2: Analice el pasado
Su negocio necesitaba un empleado para hacer el trabajo de oficina y contestar
el teléfono.

Paso 3: Obtenga informacion del préximo afo (imagine el futuro)
Calzado de Primera aun necesitara un oficinista para el proximo afio. Aumentaran
el sueldo a $530 en mayo.

Paso 4: Elabore el presupuesto para el préximo afo
La prevision de los costos indirectos en mano de obra para el préximo afio de
Calzado de Primera es la siguiente:

1. Presupuesto DE COSTOS INDIRECTOS
DETALLES ENE | FEB|MAR |ABR | MAY |JUN | JUL|AGO [ SET|OCT | NOV| DIC | TOTAL

Alquiler 360360 | 360 |400] 400)400 |400| 400| 400 400| 400| 400 4680

Mano de obra
indirecta 4801480 480 |480| 530530 |530| 530] 530| 530| 530]| 530 6160

Estudie cada tipo de costo indirecto que tenga su negocio. Elabore el presupuesto
del probable costo indirecto mensual para el proximo afo.

Recurra a sus registros para ver cuanto gasté en cada costo indirecto el afio
pasado; luego piense en la manera de reducir el costo para el préximo afio.

*
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Cuando Calzado de Primera haya estudiado todos
los diferentes tipos de costos indirectos que tiene el
negocio, su previsién sera como sigue:

1. Presupuesto DE COSTOS INDIRECTOS
DETALLES ENE| FEB | MAR ABR|{MAY |JUN | JUL | AGO| SET JOCT| NOV| DIC | TOTAL

Alquiler 360f 360| 360| 400| 400| 400] 400| 400; 400] 400| 400{ 400 4680
Mano de obra indirectal 480| 480] 480} 480] 530| 530§ 530| 530 530} 530] 530f 530 6160
Luz 150f 150| 150| 150| 150] 165] 165| 165 165] 165 165| 165 1905
| Agua 60] 60| 60| 60| 60| 60)] 60| 60} 60] 60| 60/ 60 720

Articulos de escritorio]  35] 35| 35] 35| 35 35 35| 35 35 35 35] 35 420
Transporte
TOTAL

Calzado de primera suma todas las previsiones mensuales para obtener una
prevision total de los costos indirectos para el préximo ano. Su presupuesto total es
de $15,625.

EJERCICIOS

4. Aqui estan los registros e informacion para el Beauty Hair Salon. Haga una prevision
(presupuesto) de sus costos indirectos para el préximo afo en la tabla en blanco siguiente.

* El alquiler del afio pasado fue de $300 mensuales.

* La luz del afio pasado fue de $100 mensuales.

* Los articulos de escritorio del afio pasado fueron de $20 mensuales.
* El agua del afio pasado fue de $18 mensuales.

* Los cargos de luz aumentaran en $20 para mayo del préximo afio.

* El alquiler aumentara en $15 para abril del préximo afo.

* El costo de los articulos de escritorio sera el mismo para el préximo afo.

* En enero, el Beauty Hair Salon instalara otro lavatorio, por lo que el consumo de agua
aumentara en $5 mensuales el préximo ano.

1. Presupuesto DE COSTOS INDIRECTOS

DETALLES ENE | FEB| MAR |ABR | MAY | JUN | JUL| AGO | SET |OCT | NOV | DIC | TOTAL

2. ; Cual es la prevision (presupuesto) de los costos totales indirectos del Beauty Hair Salon
para el préximo ano?

Vea la pagina 31 para las respuestas.
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2. PRESUPUESTO DE LOS COSTOS DIRECTOS EN MATERIAL
POR ARTICULO

* Si es fabricante u operador de servicios, los costos directos en material
seran lo que su negocio pague por la materia prima que emplee para hacer
los productos o servicios que vende. Un fabricante u operador de servicios
estima los costos directos en material por articulo para cada producto creado
en el negocio.

* Si es minorista o mayorista, los costos directos en material seran lo que su
negocio pague por los productos que compra para revender. Un minorista
prevé los costos directos en material por articulo para cada producto que e!
negocio vende.

» ‘ Lea mas sobre costos directos en material en el capitulo Costeo. I

Para hacer un presupuesto de los costos directos en material para su negocio, siga
los cuatro pasos que Ud. ya conoce. Lleva tiempo hacer un presupuesto de costos
directos en material para cada producto que vende, pero es necesario hacerlo.

Paso 1: Obtenga informacién del afio pasado £
, ‘ 2 -

Recurra a sus registros para obtener la
cantidad que su negocio gasto en costos
directos en material el ano pasado. Calzado
de Primera hace diferentes modelos de
zapato. Calcule los costos directos en

material por cada modelo que hicieron el afio
pasado.

Asi es como ellos calcularon los costos
directos en material para los zapatos de
cuero para hombres:
* El precio del cuero porun par de zapatos
es de $15.00
* Calzado de Primera compra las suelas de jebe ya hechas a $7.00.
* Los pasadores cuesta $0.50.

Paso 2: Analice el pasado
Piense en los costos directos en material para su negocio. Aqui hay algunas
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preguntas para que se las haga usted mismo:
¢, Desperdicié materiales?
*¢,Obtuve el minimo precio posible por la calidad apropiada en materiales?
*¢; Obtuve descuentos?
*; Consegui al mejor abastecedor?

Paso 3: Obtenga informacion del préximo afio
Averigue qué sucedera a sus costos directos en material el proximo ano. Pregunte
a sus abastecedores sobre los aumentos y descuentos de precios. Verifique con
otros abastecedores para ver si ofrecen mejores condiciones. ;Qué puede hacer
usted para reducir los costos directos en material por articulo el préximo afo?.
Aqui hay algunas preguntas para que se las haga usted mismo:

* ¢, Puedo comprar al por mayor para reducir los costos?

* . Puedo usar materiales méas baratos?

* ¢, Puedo obtener descuentos por los materiales?

Paso 4: Haga la previsién para el préximo ano

Use la informacion de los pasos 1,2y 3. Haga una prevision de los costos directos
en material para el proximo afo de cada uno de los articulos de cada producto.
Debe prever los costos directos en material por articulo para cada
productos que venda en su negocio.

Asi es como Calzado de Primera hace su
prevision de costos directos en material por

los zapatos de cuero para hombres:
*El precio del cuero fue de $15.00 para
el ano pasado.
El precio aumentara a $17.00 para el
proximo ano.
*El precio de las suelas de jebe
aumentara de $7.00 a $7.50.
*Los pasadores se mantendran en $0.50 el proximo ano.

Los minoristas y mayoristas venden muchos productos. Su previsién de los costos
en material por articulo puede ser extensa; sin embargo, un negocio debe saber los
costos directos de todos sus bienes para saber que tan bien puede funcionaren el
futuro.
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3.- PRESUPUESTO DE LOS COSTOS DIRECTOS
EN MANO DE OBRA POR ARTICULO

* Si es un fabricante u operador de servicio, los costos directos en mano de obra
sera lo que el negocio paga a los empleados que trabajan para hacer los
productos o servicios que vende. Un fabricante u operador de servicio prevé los
costos directos en mano de obra por articulo para cada producto o servicio.

* Sies minorista o mayorista no tiene costos directos en mano de obra. Registre
todos sus costos de mano de obra bajo costos indirectos.

» Lea mas sobre costos directos en mano de obra en el Manual de Costeo.

Para hacer una prevision de los costos directos en mano de obra para su negocio,
siga los cuatro pasos.

Paso 1: Obtenga informacidn del aio pasado

Recurra a sus registros para saber la cantidad de los

costos directos en mano de obra por cada producto del

ano pasado. Asi es como Calzado de Primera calcula

los costos directos en mano de obra por un par de

zapatos de cuero para hombres del afio pasado
*Tomo dos horas hacer un par de zapatosv de cuero

en Calzado de Primera.
*El aflo pasado pagaron a sus empleados $24.00 al dia, es decir $3.00 por
hora.
*El ano pasado, los costos directos en mano de obra por un par de zapatos de
cuero fue de $6.00.

2 horas x $3.00/h =$6.00

Paso 2: Analice el pasado
Piense en los costos directos en mano de obra de su negocio el afio pasado. jPuede
reducirlo?.
Aqui hay algunas preguntas para que se las haga usted mismo:
* ¢ Mis empleados tomaron mucho tiempo para hacer un articulo?
*¢Los empleados trabajaron en produccion a tiempo completo?
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Paso 3: Obtenga informacién del préximo afio
Averiglie si los sueldos aumentaran el proximo ano. ¢,Qué puede hacer para reducir
los costos en mano de obra por articulo para el proximo afo?. Aqui hay algunas
preguntas para que se las haga usted mismo:

*¢ Puedo reducir el tiempo que toma un articulo?

*¢, Aumentaré los sueldos el proximo ano?

* ¢ Daré bonificacién el proximo ano?

Paso 4: Haga la prevision para el préximo ano
Use la informacion de los pasos 1, 2 y 3. Haga una previsién de los costos directos
en mano de obra por articulo para cada producto para el préximo afo.

Asi es como Calzado de Primera hace la prevision de los costos directos en mano
de obra para el préximo ano:
*Los sueldos subiran a $28.00 al dia, es decir, $3.50 por hora.
*El costo directo en mano de obra por un par de zapatos de cuero para hombres
aumentara a $7.00 el proximo ario.

2 horas x $3.5 /h = $7.00

4. PRESUPUESTO DE VENTAS

Prever sus ventas es la parte mas importante al elaborar un Plan de Costos y Ventas.
Sus ventas reportan dinero. Sin buenas ventas no hay ganancias. Haga una previsién
de ventas para ver cuanto de cada producto o servicio probablemente vendera el
proximo ano.

Para hacer su prevision de ventas siga los cuatro pasos.

Paso 1: Obtenga informacion del afio pasado

Recurra a sus registros para saber cuantos articulos de cada producto vendio
mensualmente el afio pasado. |

Tome el numero de cada producto o servicio vendido mensualmente y multipliquelo
por su precio de venta. Obtenga el resultado de la cantidad total de ventas mensuales,
sumando los totales de todos sus productos.

Paso 2: Analice el pasado

Piense cuidadosamente en el mercadeo que empled el aio pasado. Recuerde las
4P s del marketing: Producto, Precio, Plaza y Promocion.
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Observe cada “P” y piense en la manera de mejorar sus ventas. Aqui hay preguntas
para que se las haga usted mismo cuando analice el plan de ventas.

* Producto

* Precio

* Plaza

* Promocion

¢ Vendié los productos o servicios que sus clientes querian?
¢ Qué productos tuvieron buena venta? ; Por qué?
¢ Qué productos no se vendieron? ¢ Por qué?

¢, Cémo fijé los precios el ano pasado?

¢, Sus clientes pagaron los precios fijados? '

¢ Los precios eran suficientemente altos como para dar
ganancias a su negocio?

¢, Su negocio esta en un buen lugar?

¢ Vendid sus productos o servicios directamente a los clientes?
¢ Vendio a los minoristas o mayoristas? ;Esto aumenté sus
ventas?

¢ Como promovio sus productos o servicios el afio pasado?
¢ Hizo propaganda y promocion de ventas?

¢, Hizo alguna publicidad?

¢ Mejord sus habilidades como vendedor?

¢, Qué tipo de promocidn dio las ventas mas altas y mejores
ganancias a su negocio?

El Manual de Mercadeo le dice mas sobre como entender y satisfacer a sus
clientes y como aumentar sus ventas.

Paso 3: Obtenga informacion del proximo ano

Piense en su mercadeo. ;,Como puede aumentar las ventas el proximo ano?. El
buen mercadeo mejora sus ventas. Aqui hay algunas preguntas para que se las
haga usted mismo:

* Producto
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¢, Qué productos o servicios desea su cliente?

¢, Puede vender algunas servicios o productos nuevos?

¢, Cémo puede mejorar la calidad, el diseno y el servicio al
cliente?



* Precio

* Plaza

* Promocion

¢ Necesita aumentar los precios?

¢, Como puede cambiar los precios para aumentar las ventas del
proximo afo?

¢ Puede hacer descuentos u ofertas especiales para que sus
precios sean mas atractivos?

¢Hay alguna otra manera de vender sus bienes o servicios?
¢, Puede encontrar un mejor lugar dénde vender sus bienes o
servicios?

¢,Cual es el mejor tipo de distribucién para su negocio?

¢ Cual es la mejor manera de promover sus bienes o servicios para
el proximo afo? ;La propaganda, la promocién de ventas o algo
mas?

¢, Qué puede hacer para que la gente hable bien de su negocio?
¢ Puede mejorar sus habilidades como vendedor?

Paso 4: Haga el presupuesto para el préoximo afo
Use la informacion de los dos pasos 1, 2 y 3. Haga un presupuesto de ventas
mensuales del proximo ano.

Asi es como Calzado de Primera hace un presupuesto de las ventas totales de
los zapatos de cuero para hombres en enero.

*El préximo ano venderan cada par a $40.00.

*Esperan que las ventas aumenten a 75 pares en enero.

*Su presupuesto de ventas para zapatos de cuero para hombres en

enero del proximo ano es de $3 000.00.

$40.00/ par x 75 pares = $3 000.00

El presupuesto de las ventas totales de Calzado de Primera para el préximo ano es:

DETALLES

4 PRESUPUESTO DE VENTAS TOTALES

Zapatos de cuero
para hombres

3000| 3000| 3000] 3000] 3000} 3200} 3200] 3500( 3500 |3500| 3500 | 3500] 38900

Zapatos de cuero
para mujeres

2500} 2500| 2500 2500| 2500] 2800| 2800| 3000| 3000 | 3500} 3500 | 3500f 34100

Zapatos de lona

2000} 2000} 2000 2500 2500

Total
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5. CALCULO DEL TOTAL DE LOS COSTOS
DIRECTOS EN MATERIAL

Ahora calcule los costos totales directos en material para cada mes del proximo
ano para todos los productos, bienes o servicios que vende su negocio.

* Tenga las cantidades que ha calculado en el presupuesto de los costos directos
en material por articulo.

*Multiplique estas cantidades por el numero de cada producto que usted prevea

que su negocio va a vender mensualmente el préximo afo. Obtenga las cifras de

su presupuesto de ventas. ‘
Aqui vemos el presupuesto de enero de los costos
directos de los zapatos en material de cuero para
hombres:

Presupuesto de los Presupuesto del Presupuesto de los
costos directos en volumen de ventas costos directos
material por articulo| X [mensuales de cada | = (totales en material
producto por producto
$25.00 75 pares $1875

Sume el presupuesto de los costos mensuales directos en material de cada
producto para obtener el total de los costos directos en material por mes.

Aqui vemos el presupuesto de los costos totales directos en material para el préximo
ano de Calzado de Primera:

5. PRESUPUESTO DE COSTOS TOTALES DIRECTOS EN MATERIAL
DETALLES ENE| FEB | MAR|ABR | MAY |JUN | JUL [AGO| SET} OCT| NOV | DIC | TOTAL
Zapatos de ,

cuero para 1875{ 1875} 1875} 1875| 1875|2000 2000 | 2200{ 2200 2200| 2200} 2200| 24375
hombres

Zapatos de

cuero para 1600} 1600| 1600| 1600 1600}1700| 1700 §{ 1900 1900f 1800} 1900 | 2200| 21200
mujeres

Zapatos

de lona 1200 1200| 1400| 1600| 1600|1600 1600 | 1200] 1200] 1200| 1200 | 1200| 16200
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6. CALCULO DE LOS COSTOS DIRECTOS
TOTALES DE MANO DE OBRA

Los minoristas y mayoristas no tienen que calcular los costos directos de mano
de obra. Escriben todos los costos de mano de obra bajo costos indirectos.

Si es fabricante u operador de servicios, calcule el total de los costos directos de
mano de obra para cada mes del ano.

*Tome las cantidades que calculd en su presupuesto

de los costos directos en mano de obra por articulo.

*Multiplique estas cantidades por el numero de cada E——k\ﬁﬁ
producto que usted prevea que su negocio va a vender

mensualmente el proximo ano. Obtenga las cifras de su presupuesto de ventas.

Aqui vemos el presupuesto de enero de los costos directos en mano de obra de los
zapatos de cuero para hombres:

Presupuesto de los costos Presupuesto del Presupuesto de los costo
directos en mano de obra X volumen = directos mensuales
. de ventas mensuales de mano de obra por
por articulo de cada producto producto al mes
$7.00 75 pares $525

* Sume el presupuesto mensual de los costos directos en mano de obra de cada
producto para obtener los costos directos totales por mes.

Aqui esta el presupuesto de los costos directos totales de mano de obra para el
préximo ano de Calzado de Primera:

6. PRESUPUESTO DE COSTOS TOTALES DIRECTOS EN MANO DE OBRA

DETALLES ENE| FEB | MAR{ABR | MAY [JUN | JUL|AGO| SET| OCT| NOV| DIC | TOTAL
Zapatos de

cuero para 525 525| 525| 525| 525| 560 560| 620 620 6201 6201 620 6845
hombres

Zapatos de

cuero para 450 450( 450| 450f 450| 480| 480} 530| 530/ 530 530 620 5950
mujeres

Zapatos

de lona 330} 330| 450| 450 450{ 450] 450| 330| 330f 330 330{ 330 4560
Total 1305 1305| 1425] 1425| 1425]|1490{ 1490} 1480 | 1480} 1480| 1480 1570| 17355
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7. COMPLETAR EL PLAN DE COSTOS Y VENTAS

Ahora que ha elaborado los presupuestos puede completar su Plan de Costos y
Ventas. Utilice estos presupuestos para calcular cudl sera el valor

agregado y la utilidad neta que probablemente tendré su negocio el ; S
préximo ano.

1. PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS
DETALLES | ENE [ FEB| MAR| ABR [ M&¥ | JUN | JUL {AGO [SET |ocT {NOV [DIC |TOTAL

)

Alguiter 360 | 360| 360 400 '400 400 | 400 400 400 400 400 400 4680
Mano de
obra 480 ] 480 | 480 480 530] 530} 530 530 530 530 530 530 6160
Indirecta

4. PRESUPUESTO DE VENTAS TOTALES

DETALLES |ENE | FEB| MAR| ABR | MAY | JUN | JUL |AGD |SET OCT | NOV DIC TOTAL

Zapatos de
cueropara 3000 | 3000) 3000 | 3000 | 3000 3200 | 3200 3500 | 3500 3500 3500 3500 | 38900
hombre

Zapatos de

cueropara | 2500 | 2500 2500 | 2500 | 2500/ 2800 { 2800 | 3000 | 3000 | 3000| 3500| 3500 | 34100
mujer

. 5. PRESUPUESTO DE COSTOS TOTALES DIRECTOS EN MATERIAL
DETALLES | ENE | FEB| MAR| ABR| MAY | JUN | JUL | AGD |SET OCT | NOV DIC TOTAL
Zapatos de

cueropara | 1875 | 1875| 1875 | 1875 | 1875] 2000 | 2000 2200 | 2200 2200 2200 2200 24375
hombre

Zapatos de
cueropara {1600 | 1600 1600 | 1600 | 1600 1700 | 1700 1900 | 1900 1900 1900 2200 | 21200
mujer

6. PRESUPUESTO DE COSTOS TOTALES DIRECTOS EN MANO DE OBRA

DETALLES | ENE | FEB| MAR| ABR | Ma¥y | JUN | JUL | AGD |SET OCT | NOV DIC TOTAL
Zapatos de
cuero para 525 | 525f 525 525 525| 560 | 560 620 620 620 620 620 6845
hombre

Zapatos de

cuero para 450 | 450| 450 450 450{ 480 | 480 530 530 530 530 620 5950
mujer

Zapatos de
lona 330 330 450 450 450] 450 | 450 330 330 330 330 330 4560
TOTAL 1305 | 1305 | 1425 | 1425 | 1425) 1490 | 1490 1480| 1480 1480 1480 1570 17355

PLAN DE COSTOS Y VENTAS

200....
Detalles ENE FEB | MAR ABR My JUN JUL |AGO SET OoCT NOV DIC TOTAL
» VENTAS 7500 7500 { 8000 | 8000 | 8000 8500 | 8500 | 8500 8500 | 8500 9000 9000 93000
Costos
* Directos En 4675 4675 4875 5075 | 5075 5300 5300 | 5300 5300 5300 5300 5600 61775
Matenal
VALOR
AGREGADO 2825 2825 3125 2925 | 2925 3200 3200 | 3200 3200 3200 3200 3400 37225
COSTOS
» DIRECTOS
EN MANO 1305 1305 1425 1425 1425 1425 1490 1490 1480 1480 1480 1570 17355
DE OBRA
COSTOS
INDIRECTOS 1215 1215 1215 1255 1305 1320 1350 1350 1350 1350 1350 1350 15625
UTILIDAD
NETA 305 305 485 245 195 390 360 370 370 370 370 480 4245




El Plan de Costos y Ventas de Calzado de Primera demuestra que el negocio
puede esperar ganancias netas todos los meses del préximo afo.

Recuerde, si es minorista o mayorista, no tiene ningun costo directo de
mano de obra. Incluya todo su costo de mano de obra bajo costos indi-
rectos. No escriba nada en el rubro de Costos directos de mano de
Mano de Obra de su Plan de Costos y Ventas.

Cuando tenga el presupuesto de ganancias netas o pérdidas, habra terminado su
Plan de Costos y Ventas para el préximo afio. El plan tiene que mostrar que su
negocio puede tener ganancias en el futuro. El presupuesto de ganancias debe
ser lo suficientemente elevado como para hacer frente a alguna contingencia o
algun problema que pudiera suceder. Su negocio debe tener suficiente dinero
para sobrellevar los problemas que no esperaba. Por ejemplo:

*sus ventas pueden ser menos de lo que esperaba

*una maquina puede malograrse

*los materiales pueden agotarse.

USO DEL PLAN DE COSTOS Y VENTAS PARA
MEJORAR EL NEGOCIO

Al término de cada mes, compare las cantidades previstas en el Plan de Costos y
Ventas con las cantidades que tiene en su Libro de Registro. Utilice su Plan de
Costos y Ventas para verificar si su negocio esta funcionando como lo esperaba:

*¢ Sus ventas mensuales son tan altas como las que previé? Sino es asi, averigle
porqué sus ventas son mas bajas de lo que esperaba.

* ¢, Sus costos mensuales son mas altos de lo previsto? Silos costos son mas
altos, averigle por qué.

*¢,Su ganancia mensual es mas baja de la que previé? Busque las razones por
las que su ganancia no es tan alta como lo esperaba.

Observe como Calzado de Primera utiliza su plan de
Costos y Ventas: P

1. Compare cada mes y busque las diferencias
En febrero, Calzado de Primera no tuvo muchas ganancias como lo previo.
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2. Averigiie por qué hay diferencias

Observe en el Libro de Registro que una maquina se malogré, en consecuencia,
no pudieron hacer suficientes productos para satisfacer los pedidos. La reparacion
de la maquina representé un costo adicional.

}3. Decida qué hacer

Deben cuidar mejor el mantenimiento de la maquina para que no se malogre y
puedan satisfacer todos sus pedidos.

RESUMEN

A2

Un Plan Costos y Ventas le muestra los costos, las ventas y la ganancia que su
negocio probablemente tendra el préximo ano.

Para hacer un Plan de Costos y Ventas para su negocio:
1. Prevea los costos indirectos mensuales del préximo ano
2. Prevea los costos directos en material por articulo
3. Prevea los costos directos de mano de obra por articulo
4. Prevea las ventas mensuales del proximo afo
5. Calcule mensualmente los costos directos totales en material del préximo ano
6. Calcule mensualmente los costos directos totales de mano de obra del
préximo ano
7. Complete su Plan de Costos y Ventas.

Para hacer un presupuesto, siga estos cuatro pasos:

Paso 1 Obtenga la informacién del ano anterior
Paso 2 Analice sus ultimos periodos

Paso 3 Obtenga informacién acerca del préximo ano
Paso 4 Elabore el presupuesto para el proximo afo.

Complete su Plan de Costos y Ventas para calcular cual sera el valor agregado y la
utilidad neta que probablemente tendra su negocio:

Utilice su Plan de Costos y Ventas para mejorar su negocio. Al final de cada mes:
1. Compare su Plan de Costos y Ventas con sus registros y busque las diferencias
2. Averigle por qué hay diferencias
3. Decida qué hacer
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Respuestas del ejercicio de la pagina 19

»

1. Aqui observamos el presupuesto de los costos indirectos del Salon de
Belleza para el proximo afo:

1. PLAN DE COSTOS INDIRECTOS

Detalles ENE FEB{ MAR ABR MY JUN JUL | AGO SET| OCT NOV DIC
ALQUILER 300 300 300 315 315 315 315 315 315 315 315 315
LUz 100 100 100 100 120 120 120 120 120 120 120 120
AGUA 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23
UTILES DE

OFICINA 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

TOTAL

el préximo ano es de $5.611.
Para obtener el presupuesto de los costos indirectos totales sume todos
los totales mensuales.

2. Elpresupuesto de los costos totales indirectos del Salén de Belleza para
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PLAN DE FLUJO DE CAJA

Un Plan de Flujo de Caja es un presupuesto que muestra cuanto efectivo puede
esperar ingresar y egresar de su negocio mensualmente. Un Plan de Costos y
Ventas le ayuda a asegurarse que no le falte efectivo a su negocio en ningun
momento.

¢Le falta efectivo a su negocio?

Utilice su Plan de Costos y Ventas para que su negocio siempre tenga suficiente
efectivo a fin de pagar sus deudas. Existen diferentes motivos para que a su negocio
le pueda faltar efectivo. Por ejemplo:
* Tiene que comprar bienes o materias primas antes de vender cualquier cosa,
es decir que el efectivo egresa antes de ingresar.
* Si da crédito a sus clientes no se le paga de inmediato. Frecuentemente tiene
que comprar mas bienes o materiales antes que los clientes le paguen el crédito.
* Necesita efectivo para comprar equipo, el cual servira para que su negocio
obtenga ganancias en el futuro. Sin embargo, usualmente tiene que pagar en
efectivo por ese equipo antes de obtener ganancias.

Cuando usted planifica su flujo de caja:
* adviente por adelantado las faltas de efectivo en un futuro
* tiene mas control sobre el flujo de caja
* puede resolver los problemas antes de que sucedan
* puede tener listo el efectivo para cuando lo necesite.

.’ \ ¢ Alguna vez falté efectivo a su negocio? ¢Sabe por qué? I

COMO ELABORAR UN PLAN DE FLUJO DE CAJA

Para elaborar un Plan de Flujo de Caja usted prevé:
* cuénto efectivo ingresard mensualmente a su
negocio
* cuanto efectivo egresara mensualmente a su
negocio.

32



Calzado de Primera planifica su flujo de caja. En el siguiente cuadro aparece su

Plan de Flujo de Caja para los proximos tres meses.

PLAN DE FLUJO DE EFECTIVO Enero | Febrero| Marzo

1. Saldo inicial de caja y banco 2000 2835 3670

& | 2.Ingreso de ventas 7680 | 7680 7780

3 3. Otros ingresos -.-

_g 4. INGRESO TOTAL 9680 | 10515 | 11450

5. Egreso por costos directos en material 4730 4730 4800

6. Egreso por costos directos de mano de obra 900 900 900

o | 7- Egreso por costos indirectos 1215 1215 1215

g 8. Egresos por inversion, en equipos

Lﬁ’ 9. Otros ingresos

10. EGRESO TOTAL 6845 6845 6915
11. Saldo final de caja

Para elaborar su Plan de Flujo de Caja siga estos 11 pasos. Los pasos del 1 al 4
son para INGRESOS; del 5 al 10, para EGRESOS. Observe cada paso para el
primer mes, enero.

Paso 1.

Paso 2.

Paso 3.

Efectivo al inicio del mes: es la cantidad en efectivo que espera
tener en caja mas la cantidad en efectivo en su cuenta bancaria al
inicio del mes. Escriba esta cantidad total en la linea numero 1 de su

Plan de Flujo de Caja.

Ingreso de ventas: observe su Plan de Costos y Ventas. Ubique el
presupuesto previsto para enero que elabord para ventas en efectivo.
Recuerde que el ingreso de los pagos por ventas a crédito son parte
de esta cantidad. Escriba esta cantidad en la linea nimero 2 de su

Plan de Flujo de Caja.

Otros ingresos: es la cantidad en efectivo que estima que su negocio

obtendra en cualquier mes proveniente de diversas fuentes tales como
un préstamo del banco o los intereses de su cuenta bancaria. Escriba
la cantidad total en la linea nimero 3 de su Plan de Flujo de Caja.
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Paso 4.

Paso 5.

Paso 6.

Paso 7.

Paso 8.

Paso 9.

Paso 10.

Paso 11.

34

INGRESO TOTAL: sume todas las cantidades de Ingreso de los pasos
1,2 y 3. Esla cantidad en efectivo total que espera que ingrese a su
negocio en enero. Escriba la cantidad en la linea numero 4.

Egreso por costos directos: es la cantidad en efectivo que estima
que su negocio pagara en enero para comprar bienes y materiales.
Use su Plan de Costos y Ventas. Escriba la cantidad que previ6 para
costos directos en material para enero en la linea niumero 5.

Egreso por costos directos de mano de obra: es la cantidad en
efectivo que prevé que su negocio pagara en enero a fin de pagar los
sueldos a los empleados que trabajan en produccién. Use su Plan de
Costos y Ventas. Ubique la cantidad que previo para costos directos
de mano de obra para enero y escribalas en la linea numero 6 de su
Plan de Flujo de Caja.

Egreso por costos indirectos: es la cantidad en efectivo que prevé
que su hegocio pagara en enero por costos indirectos, como alquiler,
luz, transporte, mano de obra indirecta y articulos de escritorio.
Observe su Plan de Costos y Ventas. Ubique la cantidad que previo
para costos indirectos para enero. Escriba esta cantidad en lalinea
namero 7 de su Plan de Flujo de Caja.

Egresos por inversion, en equipos: ;Comprara algun equipo en
enero?. Escriba esta cantidad en la linea numero 8.

Otros ingresos: esta es cualquier otra cantidad en efectivo que prevé
que su negocio pagara en enero, tal como el pago de un préstamo.
Escriba esta cantidad en la linea numero 9 de su Plan de Flujo de
Caja.

EGRESO TOTAL.: sume todos los egresos de los pasos 5,6,7,8y 9.
Esa es la cantidad que espera que egrese de su negocio en enero.
Escriba la cantidad en la linea 10.

EFECTIVO A FIN DE MES: reste el egreso total del ingreso total
para obtener la cantidad que queda en caja y en la cuenta bancaria al
final del mes de enero. El efectivo al final del mes es el efectivo inicial
del siguiente mes. Escriba la cantidad en la linea 11.



El Plan de Flujo de Caja de Calzado de Primera muestra que a fines de enero del
préximo ano espera tener:

Ingreso total | -| Egreso total = | Efectivo restante

$9 680 $6 845 $2 835
Cuando haya completado las cantidades para cada mes, su Plan de Flujo de Caja
mostrara cuanto efectivo tendra su negocio al finalizar el mes.

USO DEL PLAN DE FLUJO DE CAJA PARA
MEJORAR EL NEGOCIO

Utilice el Plan de Flujo de Caja para asegurar que su negocio tenga suficientemente
efectivo todo el tiempo. Si el plan muestra que no hay efectivo en su negocio al
término de algun mes, probablemente no tendra efectivo ese mes. Observe las
cantidades que espera obtener y pagar durante ese mes y piense como puede
resolver el problema.

El Restaurante «La Granja» elaboré un Plan de Flujo de Caja para su negocio. El
plan mostré que no tendran efectivo en mayo.

PLAN DE FLUJO DE CAJA Abril Mayo | Junio

" 1. Saldo inicial de caja 2000 1300 -500
212 Ingreso de ventas 4000 4000
% 3. Otros ingresos
4. INGRESO TOTAL 6000 5300
5. Egreso por costos directos en material 3200 3200
6. Egreso por costos directos de mano de obra 800 800
8 | 7. Egreso por costos indirectos : 700 800
g’, 8. Egresos por inversién, en equipos 1000
W g otros ingresos
0. EGRESO TOTAL 4700 5800
11. Saldo final de caja . 1300 -500
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1. ;Cuadles son los tres montos de egresos que son mayores en mayo que en
abril para el Restaurante La Granja?

2. ; Por qué la cantidad del rubro 8 es mayor en mayo?

3. ;Qué aconsejaria al Restaurante La Granja para ayudarles a mejorar su
flujo de efectivo en mayo?

4. ;De qué manera ayuda el Plan de Flujo de Caja al Restaurante La Granja?

Véase las respuestas en la pagina 38

Si

su Plan de Flujo de Caja muestra que su negocio probablemente no tendra

efectivo algin mes, piense en estas preguntas:

36

* ¢ Puede aumentar el ingreso de las ventas durante ese mes? Por ejemplo
¢ estan dando mucho crédito?

* Si vende a crédito ;le pagan a tiempo? ;Puede dar menos crédito o dar
crédito por menos tiempo? ¢De todos modos tiene que dar crédito?

* ¢, Puede reducir sus costos directos en material por ese mes? ;Puede comprar
bienes o materiales menos costosos? ¢ Puede disminuir la pérdida de materiales?

* 8i compra a crédito ;su abastecedor puede darle mas tiempo para pagar?

* ¢ Puede reducir cualquiera de sus costos indirectos, por ejemplo los costos por
teléfono o porluz?



* ¢ Puede el banco extender el periodo del préstamo o reducir la cantidad que
tiene que pagar mensualmente?

* ¢ Es necesario comprar de inmediato el nuevo equipo? ¢ Puede comprarlo a
crédito o solicitar un préstamo?

¢Con qué frecuencia debe elaborar su Plan de Flujo de Caja?

Puede elaborar su Plan de Flujo de Caja para tres meses o para un periodo mas
largo o corto segun se adecue a su negocio.

Elabore un nuevo Plan de Flujo de Caja antes que el anterior termine; de esta
manera su negocio observa cuanto efectivo probablemente ingresara o eg‘resaré y
usted puede tomar decisiones sobre el efectivo.

Resumen

Un Plan de Flujo de Caja es un presupuesto que le muestra cuanto efectivo espera
que ingrese y egrese mensualmente de su negocio. El Plan de Flujo de Caja le
asegurara que no le faltara efectivo a su negocio en ningun momento.

Para elaborar un Plan de Flujo de Caja, prevea el ingreso y egreso mensual de su
negocio. Utilice su Plan de Costos y Ventas para preveer las cantidades.

Para elaborar un Plan de Flujo de Caja siga estos pasos:

Paso 1. Saldo inicial de caja

Paso 2. Ingreso de ventas

Paso 3. Otros ingresos

Paso 4. INGRESO TOTAL

Paso 5. Egreso por costos directos

Paso 6. Egreso por costos directos de mano de obra
Paso 7. Egreso por costos indirectos

Paso 8. Egresos por inversion en equipos

Paso 9. Otros egresos

Paso 10. EGRESO TOTAL
Paso 11. SALDO FINAL DE CAJA

Utilice su Plan de Flujo de Caja para ver si su hegocio probablemente tendra efectivo
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al final de cada mes. Verifique cada mes para ver si la cantidad en efectivo que
tiene en su negocio es igual a la que previé en su plan.

Elabore un Plan de Flujo de Caja por un periodo que encaje a su negocio. Elabore
un nuevo Plan de Flujo de Caja antes que el anterior termine.

Respuestas al ejercicio de la pagina 36

1. El egreso por costos indirectos, la inversién planificada en equipo y el egreso
total, son mayores para el Restaurante La Granja en mayo. ’

2. La cantidad del rubro 8 es mayor para mayo porque el Restaurante La
Granja planea comprar equipo nuevo.

3. El Restaurante La Granja no deberia comprar el equipo nuevo en mayo.
Deberian comprarlo cuando el negocio tenga suficiente efectivo.

4. E| Plan de Flujo de Caja permitira que el Restaurante La Granja observe,
antes del mes de mayo, que no dispondréa de efectivo en caja al final de ese
mes, si compra el mencionado equipo. Pueden decidir comprarlo cuando
sea mas conveniente.
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¢QUE APRENDIO EN ESTE CAPITULO?

Ahora que ha trabajado en este capitulo, intente estos ejercicios practicos, éstos le
recordaran lo que ha aprendido y le ayudaran a mejorar la planificacién en su
negocio.

Compare sus respuestas con las Respuestas de las paginas 45 al 47. Si lo
encuentra dificil, lea la parte correspondiente del manual nuevamente. La mejor
manera de aprender es terminar un ejercicio antes de ver las respuestas. Revise la
lista de Palabras Utiles de Negocio en la pagina 48.

En este capitulo ha aprendido mas sobre planificacién de negocios; sin
embargo, lo que ha aprendido no le ayudara hasta que aplique el nuevo
conocimiento en el funcionamiento diario de su negocio. Recuerde elaborar
el Plan de Accidn de la pagina 44 para mejorar la planificacién de su negocio.

Planificacion en la Carpinteria Bolton

El sefor Bolton trabaja solo en su carpinteria donde hace mesas y sillas. Ahora
esta planificando para el préximo afno. Ha reunido toda la informacion que necesita.
Use la informacion siguiente para ayudar al sefor Bolton a completar el Plan de
Costos y Ventas para enero del préximo afo, 2002.

* El afno pasado la Carpinteria Bolton pago $140 mensuales por alquiler. El dueno
del local dijo que el alquiler subiria en $10 mensuales al inicio del proximo ano.
* La Carpinteria Bolton pagé $50 mensuales por luz el afio pasado. No habra
aumento en costos el proximo aho. Elsefor Bolton piensa que el monto por luz
se mantendra igual el proximo ano.

* El costo por transporte fue de $40 mensuales el afio pasado. El sefior Bolton
piensa que puede reducir este costo a $32 mensuales para el préximo ano.

* El afio pasado, la Carpinteria Bolton gasté $25 mensuales para mantener las
maquinas. Algunas maquinas estan viejas y necesitaran mayor mantenimiento
el préximo afo. El sefior Bolton piensa que para el proximo afio el costo por
mantenimiento de sus maquinas sera de $40 mensuales.
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1. PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS

DETALLES ENE| FEB | MAR|

ABR

MAY

JUN

JUL

AGO

SET NOV| DIC| TOTAL

Alqguiler

Luz

Transporte

Mantenimiento

de maquinas

TOTAL

* El costo de materiales para hacer una silla fue
de $9 el afio pasado. El abastecedor dijo al sefior
Bolton que el costo subira a $10.

* El costo de materiales para hacer una mesa fue
de $20 el aio pasado. El abastecedor dijo que
el costo subira en $2. El sefor Bolton piensa que
puede ahorrar $1 por mesa reduciendo el

desperdicio de materiales.

* El senor Bolton emplea 4 horas para hacer una

silla.

* El senor Bolton emplea 8 horas para hacer una

mesa.

* El senor Bolton se cobrara $5 por hora trabajada

el préximo ano.

2. PRESUPUESTO DE
COSTOS DIRECTOS EN
MATERIAL POR
ARTICULO

DETALLES {CANTIDAD

Silla

Mesa

3. PRESUPUESTO DE
COSTOS DIRECTOS EN
MANO DE OBRA POR
ARTICULO

DETALLES| CANTIDAD
Silla

Mesa

* La Carpinteria Bolton normalmente vende 20 sillas y 10 mesas al mes.

* Una silla se vendio a $40 el afio pasado. Luego de ver el precio de sus
competidores, el sefior Bolton decidié mantener el mismo precio para el préximo

ano.

* El sefior Bolton vendié cada mesa a $60 el afio pasado, pero luego de hacer

ano.
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4. PRESUPUESTO DE VENTAS TOTALES

DETALLES

ENE

FEB

MAR

ABR

JUN

JUL

AGO

NOV

DIC

[TOTAL

SILLAS

MESAS

TOTAL

Elabore su presupuesto de las paginas 26 y 27para prever los costos totales directos
en material y los costos totales directos de mano de obra.

5. PRESUPUESTO DE COSTOS TOTALES DIRECTOS EN MATERIAL

DETALLES

ENE

FEB

MAR

ABR

JUN

JUL

AGO

SET

NOV

DIC TPTAL

SILLAS

MESAS

TOTAL

6. PRESUPUESTO DE COSTOS TOTALES DIRECTOS EN MANO DE OBRA

DETALLES

ENE

FEB

MAR

ABR

JUN

JUL

AGO

SET

NOV

DIC

TOTAL

SILLAS

MESAS

TOTAL

Aqui observamos el Plan de Costos y Ventas, en blanco, para la Carpinteria Bolton.
Ayude al sefior Bolton a calcular el valor agregado y la utilidad neta que
probablemente obtendra para enero de 2002.

PLAN DE VENTAS Y COSTOS

200...

DETALLES

ENE

FEB

MAR

ABR

JUN

JUL

AGO

NOV

DiC

TOTAL

VENTAS

COSTOS
DIRECTOS
ENMATERIAY

VALOR
AGREGADO

COSTOS
DIRECTOS
DE MANO
DE OBRA

COSTOS
INDIRECTOS

UTILIDAD

NETA
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En enero de 2002
* el valor agregado probablemente serade $.........
* |la utilidad neta probablemente sera de §......

Problemas de flujo de caja en Sastrerias Confiables

Sastrerias Confiables decidié elaborar un Plan de Flujo de Caja para ayudar a
controlar el efectivo de su negocio. Aqui observamos el Plan de Costos y Ventas
del préximo ano que muestra cuanto ingreso estiman por ventas y cuanto egreso
estiman por costos mensualmente:

PLAN DE VENTAS Y COSTOS

oetates | ene | res| manll Ademas, Sastrerias Confiables ha previsto que:
VENTAS 5000 6000y 7000

COSTOS

* ellos obtendran un préstamo de $500 del banco el 1ro.
de enero para comprar una nueva maquina cortadora.
El pago sera de $50 mensuales iniciandose el 15 de
enero.

* a inicios de enero, el efectivo en caja sera de $600

* ainicios de enero, su cuenta bancaria tendra $2,000
* en enero compraran la nueva maquina cortadora por
$500

DIRECTOS 2000 2500| 3000
EN
MATERIAL

VALOR
AGREGADO 3000 3500| 4000

COSTOS

DIRECTOS
DE MANO 1000 1500 1750
DE OBRA

COSTOS
INDIRECTOS | 1100 1200 1200

UTILIDAD
NETA

Aqui observamos un formulario en blanco del Plan de Flujo de Caja de Sastrerias
Confiables para que lo complete a los meses de enero, febrero y marzo del proximo
ano. PLAN DE FLUJO DE CAJA Ene Feb Mar

1. Saldo inicial de caja

2. Ingreso por ventas

3. Otros ingresos
4. INGRESO TOTAL

5. Egreso por costos directos en material

6. Egreso por costos directos de mano de obra

7. Egreso por costos indirectos

8. Egresos por inversion en equipo

9. Otros egresos
10. EGRESO TOTAL

11. Saldo final de caja
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dra suficiente
efectivo para
pagar la ma-
quina.

ber cuando mi
negocio ten-
dra suficiente
efectivo.

CUAL = COMO =P QUIEN == CUANDO
es el esel resolvera el resolver el
problema problema problema problema

Necesito una | Cuando ela- | Yo mismo Estamos en
nueva maqui- | bore mi proxi- | debo hacer el | marzo, el plan
na selladora, | mo plan de plan-de flujo de flujo de caja
pero no sé flujo de caja; |de caja. termina en
cuando mi probablemen- marzo, debo
negocio ten- | te podré sa- tener el nuevo

plan de flujo de
caja para abril,
mayo Y junio
ahora

¢, Cémo sus planes de negocio pueden ayudar a mejorar su empresa? Empiece
por elaborar un plan de accidén como en el ejemplo. Escriba en su plan:

1. Cuales son los principales problemas que tiene su negocio.
2. Como resolvera cada problema.

3. Quién resolvera cada problema. Usted o alguien mas.

4. Cuando planea resolver cada problema

Escriba su plan de accién en la siguiente pagina. Recuerde estas recomendaciones:

* Elabore un plan de un periodo de tres o seis meses.
* Sea realista. Sélo escriba lo que piensa que es posible hacer.

* Trate de resolver los problemas mas urgentes primero

* Mantenga ese manual en su negocio para que usted y otros puedan usarlo
cuando sea necesario.
* Verifique regularmente que se sigue su plan de accién. Es recomendable
verificarlo semanalmente.

* Puede colocar una copia de su plan de accion en la pared para que sea mas

facil verlo y verificarlo.

43



2 Plan para mejorar su planificacion de negocios  Use esta pagina para escribir su propio plan y mejorar la manera de
aplicar los planes de negocios en su empresa.

CUAL =)  COMO =)  QUIEN =  CUANDO

es el problema es el problema resolvera el problema resolver el problema




RESPUESTAS

Planificacién en la Carpinteria Bolton

Aqui observamos los presupuestos de la Carpinteria Bolton para enero de 2002:

1. PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS

2. PRESUPUESTO DE
COSTOS DIRECTOS EN
MATERIAL POR
ARTICULO

DETALLES

CANTIDAD

Silla

10

Mesa

21

DETALLES ENE| FEB | MAR ABR|MAY |JUN| JUL|AGO| SET{OCT| NOV| DIC{ TOTAL
Alquiler 150

Luz 50

Transporte 32

Mantenimiento

de maquinas 40

TOTAL

3. PRESUPUESTO DE
COSTOS DIRECTOS EN
MANO DE OBRA POR

ARTICULO

DETALLES

CANTIDAD

Silla

20

Mesa

40

4. PRESUPUESTO DE VENTAS TOTALES

DETALLES ENE | FEB {MAR|ABR |MAY |JUN | JUL |AGO| SET|OCT | NOV| DIC | TOTAL
Sillas 800

Mesas 800

TOTAL

5.PRESUPUESTO DE COSTOS TOTALES DIRECTOS EN MATERIAL

DETALLES ENE| FEB |MAR|ABR |[MAY |JUN | JUL |AGO| SET|OCT| NOV| DIC| TOTAL
Sillas 200
Mesas 210
TOTAL 410




6. PRESUPUESTO DE COSTOS TOTALES DIRECTOS EN MANO DE OBRA
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DETALLES ENE| FEB [MAR|ABR [MAY |JUN | JUL |AGO| SET|OCT| NOV| DIC| TOTAL
Sillas 400

Mesas 400

TOTAL




RESPUESTAS

Aqui tenemos las ventas y el plan de costos completo de la carpinteria para 2002

PLAN DE COSTOS Y VENTAS

2002

DETALLES

ENE

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN

JUuL

AGO

SET

ocT Nov

DIC

TOTAL

VENTAS

1600

COSTOS
DIRECTOS
N
MATERIAL

410

VALOR
AGREGADO

1190

COSTOS
DIRECTOS
DE MANO
DE OBRA

800

COSTOS
INDIRECTOS

272

UTILIDAD
NETA

118

En enero del préximo ano:

*el valor agregado probablemente sera de $190.

“la utilidad neta probablemente sera de $118.

Problemas de flujo de caja en Sastrerias Confiables

Aqui observamos el Plan de Flujo de Caja completo de Sastrerias Confiables:

PLAN DE FLUJO DE CAJA Ene Feb Mar
@ 1. Saldo inicial de caja - 2600 3450 4200
g 2. Ingreso de ventas 5000 6000 7000
E 3. Otros ingresos 500 -
4. INGRESO TOTAL 8100 9450 | 11200
5. Egreso por costos directos en material 2000 2500 3000
6. Egreso por costos directos de mano de obra 1000 1500 1750
§ 7. Egreso por costos indirectos 1100 1200 1200
% 8. Egresos por inversion, en equipo 500 -.- -.-
u 9. Otros egresos 50 50 50
10. EGRESO TOTAL 4650
11. Saldo final de caja 3450
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Palabras de Uso Frecuente sobre Planificacion
del Negocio

A continuacién tenemos la explicacidon de algunas palabras comunes de negocios
tal como se utilizan en este manual.

Las palabras que se resaltan en negrita en las explicaciones tienen su propio vocablo.

PALABRAS LA PALABRA SIGNIFICA

Flujo de Caja El movimiento de dinero que entra y sale de un
negocio durante un periodo de tiempo (también se
le conoce como Flujo de Efectivo).

Plan de Costos Un plan de negocios, que muestra las ventas, los
y Ventas costos y las ganancias que un negocio puede tener,
a futuro, en un periodo determinado. Por ejemplo,
un ano.

Plan de Flujo de Caja | Un plan de negocio que muestra cuanto dinero es
probable que entre o salga de un negocio durante
un periodo de tiempo en el futuro, por ejemplo, los
préximos tres meses.

Planificacion Pensar y calcular qué hacer acerca de lo que podria
pasar en el futuro.

Presugue_sto Cuando Ud. prevé algo, trabaja en base a lo que
/ Pronostico piensa que va a suceder en el futuro. Un presupuesto
le dice lo que podria pasar en el futuro.
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