CAPITULO V

ENTRADAS DE EFECTIVO,

a).~Por operaciones normales,

b).= Ventas Contado.

¢).= Cuentas por Cobrar

d).= Por operaciones énormlu.

e). - Efectivo procedente de Of:erccionos :

Financieras.



PRESUPUESTO DE ENTRADAS DE EFECTIVO,

Una vez determinada la importancia del presupuesto de caja dentro de la
administracidn de las empresas, asi’ como localizada su posicion dentro de la clasifica=-
cidn general de los presupuestos, se comentardn los pasos a seguir en la elaboracion del

presupuesto de caja.

Este se integra de dos elementos, a saber: ENTRADAS Y SALIDAS DE =--
EFECTIVO.

Entradas.

Los procedimientos aplicables en la estimacion de las entradas varfan de
acuerdo con el negocio de que se trate. Asi tenemos que, en un negocio, cuyo; ven==
fas son constantes permitird desde luego, calcularlas a base de cifras estadisticas. En —
cambio en negocios de ventas estacionarias, las variaciones hardn innaplicable el proce

dimiento anterior.

Por lo tanto, no existe un patron fijo para normalizar el medio de calcu=
lar las recepciones de efectivo sino que cada negocio en particular aplicard las reglas =

que vayan de acuerdo con el -tipo de periodicidad de sus entradas.

Tomando en consideracion lo anterior, los procedimientos que aqui’se ==
mencionan no son los Unicos, pero s los aplicables en negocios de movimiento constan—

te, y los exponemos con el fin de tipificarios.

Dentro de las operaciones que realiza una empresa, existen tres tipos de=~

entradas de numerario.
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a).= Entradas provenientes de actividades propias del giro del negoclo o
normales, ejemplos la venta de productos terminados, anticipos scbre pedidas, cobros =

por ventas a crédito, etc.

b).~ Entradas ajenas a la actividad del negocio, pero ocasionadas por —

ellas: ejemplo, las ventas de activo fijo.

c).~ Entradas provenientes de operaciones puramente financieras, ejem=
plo: descuentos, pignoraciones, etc. Estas entradas, muy comunes en la actividad co—
mercial, se han catalogado en apartado especial por guardar dentro del presupuesto de-

3 e -
caja una presentacion particular,

Normales,
En toda empresa, se lleva a cabo un movimiento circular, movimiento =

que se integra por las operaciones propias de su giro y al cual se le ha denominado ciclo

economico.

Este varia de acuerdo con la empresa de que se frate. As{ tenemos que,
en una empresa de tipo comercial, el ciclo ecandmico se integrard de | os siguientes ele

méntos: EFECTIVO

MERCA AS POR
OBRAR

En las empresas industriales, el citculo empieza por el efectivo que for=

ma el capital inicial. Parte del mismo se traduce en la adquisicidn del equipo para pro
" e
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ducir y la otra parte, en la compra de materia prima, la cual, sometida al proceso de —
fabricacidn, nos proporciona los articulos terminados. Estos a su vez se convierten, me

diante su venta, en efectivo o cuentas por cobrar, cuya recuperacion al traducirse en -

efectivo, cierran el circulo industrial.
EFECTIVO

MATERJAS PRIMAS CUENYAS POR
/ COBRAR

PRODUCCION EN
PRQCESO

PRODULTOS

La verdadera operacion, pues, no es mantener el efectivo estdtico, sin =
movimiento, sino al icontrario procurar que el citculo gire 1o mds rdpido posible, pero =
conservando un margen, para que mientras el citculo se realiza, se pueden afrontar los—~

compromisos contrafdos.

A la administracicn le interesa que el citculo entre en movimientos ya ==
que éste, a su vez, llegando a cuentas por cobrar, comienza a producirle utilidades y —

efectivo que es la meta del citculo econdmico descrito.

Hemos observado, pues, que el cifculo sufre en algunas empresas una bu-

fureacidn, es decir, la transformacion de las ventas en efectivo se lleva a cabo mediante

dos fuentes: las ventas de contudo y la recuperacion de cuentas por cobrar.
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Ventas de Contado.

Dentro del citculo econdmico que sufren las empresas, se encuentra el =
proceso de convertibilidad de los inventarios a efectivo a través de las ventas de conta=

do.

Siendo, las ventas de confado una derivacidn del total de ventas, el cdl
culo de las primeras se encuentra sujeto a la determinacion de las segundas. De ahi, =
que, la elaboracidn del presupuesto de ventas sea el primer tendiente a obtener el bcém_

puto de las entradas de efectivo, por este concepto,

Un medio valioso con que puede disponer el presupuestador para recabar

‘informacion sobre las ventas de contado, es la estadistica.

Comentdbamos en los primeros capitulos de este breve estudio, la impor=

tancia que tienen los datos estadisticos en la elaboracion de los presupuestos.

A

Para efectos del computo de las entradas, se considera la informacidn es
tadistica la piedra angular en que descansa fundamentalmente su determinacion ya que =
los resultados del pasado, reflejan su trayectoria en la estimacion de las recepciones del

futuro,

Por lo que una de las armas mds eficaces con que cuenta el administrador=
para la recoleccion de los datos inherentes a las ventas de contado, es la informacidn his

torica que nos proporciona la contabilidad.,

Es indudable que a través de los afios, la contabilidad ha venido regis=—

trando el curso que han seguido las ventas de contado y la proporcionalidad que sobre las
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ventas totales representan su volumen,

La comparacion entre estos dos rubros nos reporta el factor que marca la
divergencia entre uno y ofr;:, siempre y cuando se hayan obtenido en los ejercicios com
paradas condiciones similares, Es decir, que para cbtener tal porcentaje, es necesario-
estudiar las ventas de ejercicios pasados eliminando los aumentos o disminuciones incu==

rridos debido a situaciones extraordinarias.

Asf tenemos, a efectos de ilustracion, que en los afios de 1954 y 1955 hy
bo una escasez de plomo en bruto ya que compaitias mineras afrontaban problemas finan=-

cieras que hacfan imposible la extraccion de metal, situacion que se normalizé hasta =~

1956,

Como consecuencia de tal fendmeno, las compafiias que utilizaban ese -
metal, tuvieron que reducir su produccion en esos afios y por lo tanto, sus ventas bajaron
considerablemente. Este tipo de fendmencs, para efectos de calculo, es necesario ajus=

tarlos a fin de que el computo no sea el alterado por acontecimientos anormales.

Por las consideraciones anteriores, suponemos que es la estadistica donde
el presupuestador puede documentarse mds ampliamente para asentar las bases de cémputo
de las ventas de contado, misma informacion que no debe considerarse definitiva, sino su

jeta también a la influencia de otros factores que pueden modificar los resultados.

Al igual que las ventas en general, las entradas a caja procedentes de —
ventas contado, se encuentran sujetas al impacto originado por factores que, por peque-

fios que parezcan, influyen determinantemente en el aumento o disminucidn de la influen

cia de efectivo.
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Enire esos hechos susceptibles de modificar el volumen de las ventas de=

contado, tenemos las siguientes:

Econdmicos.
Otro factor que repercute indudablemente sobre las ventas de contado, =

es el referente a la situacidn de la economia en general .

La capacidad de compra del piblico consumidor es un factor decisivo en

el aumento o disminucin de la captacidn de efectivo en los negocics.

De ah{ pues que, las operaciones de contado se vean influenciadas por -

. ° o L) . '%d
el impacto que produzca la condicion econdmica que priva en la region.

Es dificil prever la época e intensidad de los fendmenos que motivan un=
cambio en las condiciones econdmicas generales, sin embargo, se pueden tomar en comr

sideracion ciertos medios de informacidn externos.

El empleo de "indicadores" de los negocios que consisten en boletines —
emitidos por instituciones oficiales y financieras, en los cuales se proporcionan datos so
bre la tendencia de las distintas actividades econdmicas y adn de la economia en gene=~

ral, constituyen un valicso auxiliar para el presupuestador,

Asi tenemos, que el gobierno de los Estados Unidos de Norteamérica in-

forma periddicamente sobre:

a).= Ingreso nacional .
b).= Ingreso personal .

c).= Gastos de nuevas plantas y equipos,
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d).- Produccidn industrial .

Otros indicadores de negocios para poder determinar condiciones econg

micas generales pueden ser:

a).= Ventas al menudeo de los grandes almacenes.
b).= Produccion industrial

¢).= Precios de mayoreo.

d).= Desempleo.

e).- Contratos de construccion.

Estos indicadores muestran la tendencia de los negocios en general, por=
lo que, para que estos sean de utilidad, el presupuestador deberd seleccionar aquel que

esté mds acorde con la actividad del negocio.

Dentro del aspecto econdmico, puede ser también de vital imporfancia =
para el presupuestador, la opinidn que tengan los ejecutivos sobre la futura situacion ==
econdmica de la regidn. Estos, por la experiencia adquirida en el manejo del negocio=
y a la lectura de periddicos y revistas especializados, son capaces de prever los cambios
en las condiciones econdmicas generales, Es el presupuestador quien deberd discutir y=

acordar sobre la influencia de las condiciones econdmicas.

Sociales.,

Es indudable la repercusion que pueda tener la actitud del gobierno en ~

la economia de una region.

Las medidas dictadas con el fin de incrementar el desarrolio y expansion=
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de las fuentes de riqueza, vienen indiscutiblemente a trascender a todas las esferas eco=

ndmicas y soclales, mediante el mejoramiento del nivel de ingresos per cdpita.

AsT tenemos la exencidn de impuestos a determinado tipo de industria si=
se requiere implantar para la produccion de satisfactores necesarios en esa regidn, indy_
ce a los hombres de empresa a embarcarse en ella, con el consecuente impacto en la eco

nomn'a.

El conocimiento, y estudio de los proyectos de la legislacidn y construc=
cion a cargo del gobierno y empresas particulares, son un instrumento de orientacidn al-

presupuestador ya que viene a influir en el incremento de las ventas de contado.

Se considera también importante por su repercusion en los resultados de la

estimacion de las ventas de contado, las consecuencias provenientes de las huelgas.

Estos fendmenos sociales pueden dar al traste con la economi@ de una re_
gidn. Estas, cuando suceden en industrias que producen materias primas, en multitud =
de casos ocasionan una crisis en cadena, la cual no sdlo afecta a la empresa-en particy_
lar, sino a todas .aquellas que dependen de su produccidn. Tal es el caso de la huelga-
de acero en U.S.A, que afects en forma alarmante la produccion automovilittica durante

ese periodo.

Otro factor a considerar en la estimacion de las ventas de contado, es el

referente al salario mihimo. Este, fijado en forma temporal por las autoridades respecti

vas, ha tendido a incrementarse de acuerdo con las necesidades mihimas de numerarios=

que requiere un trabajador para cubrir sus necesidades indispensables, Es pues aconseja
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ble tomar en consideracidn esta circunstancia ya que viene a proporcionar al trabajador
mayor medio de recursos con que proveerse de los satisfactores que le son indispensables
y al mismo tiempo, repercute en el monto del volumen de las ventas de contado de las—

empresas de la regidn,

Internos,
Estos factores representan todos aquellos hechos que influyen en las:ope~

raciones de contado y que provienen de la organizacioh misma de la empresa.

Una de esas medidas internas que la afecta, es la politica crediticia de~
la compantia. De acuerdo con el criterio que se pretenda adoptar en el futuro serdn las
consecuencias sobre las ventas. As{ tenemos que, una reduccicn en los créditos frae ce
mo consecuencia un aumento en las ventas de contado, lo que se traduce en un flujo ma

yor de efectivo.

La adopcicn de sistemas atractivos de ventas de contado, mediante des—
cuentos especiales, la politica de precios que se pretenda adoptar durante el perfodo pre

supuestal , tienen sus.consecuencias en la afluencia de efectivo.

Todo abaratamiento de los productos representa una mayor capacidad de=

compra y consecuentemente en el aumento del volumen de las ventas.

Todas aquellas medidas, pues adoptadas per la gerencia tendientes a mo=
dificar los sistemas administrativos de ventas de afios anteriores, deberdn tomarse en cuen
ta por el presupuestador en tanto constituyen posibles factores que influyan en la determj_

nacidn del volumen de entradas.



Cuentas por cobrar.

Declamos en el punto anterior, que dentro del ciclo economico, la trans
formacion de los inventarios en efectivo se puede llevar a cabo a través de las ventas de
contado a caja, o bien, en caso de ventus acrédito, por medio de cuentas por cobrar ==

. con cuya recuperacion se completa el circulo industrial .

Comentamos ya, los procedimientos tendientes a lasestimacian de las ven
tas de contado. Toca ahora analizar, los métodos necesarios para prever la influencia -

de efectivo proveniente de la convertiblidad de cuentas por cobrar,

Al tratar de presupuestar las enfradas procedentes de la recuperacion de=
cuentas por cobr&r, se presentan dos aspectos: a).= Estimar los ingresos procedentes de la
recuperacidn de las cuentas por cobrar que existan a la fecha de la planeacion y b),= =

Idem. de las futuras ventasacrédito,

Los factores que hay que tomar en consideracion para lograr estimar su =
volumen, varfan en cada caso en particular ya que, si bien es cierto que presentan las -
caracteristicas de ser cuentas por cobrar, también es necesario observar que unas ya son

una realidad y las ofras, estdn condicionadas a su causacién,

.

En relacidn con las cobranzas probables de ventas de crédito existentes=
en cartera, podemos estimar su volumen relacionado cada uno de los documentos que am
-para el saldo de las cuentas y estimando a cada uno de ellos la cantidad recuperable y =

la fecha probable del suceso.

Este procedimiento tiene la ventaja que se conoce con mayor precision =
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el monto y la fecha probable de la entrada de efectivo, ademds que se pueden tomar es
te estudio para analizar la situacidn imperante en el departamento de crédito. Es cono
cido, que el incremento en la recuperacion de cuentas cobradas depende en gran forma
de la buena udminisifacién de éste vihl departamento, por lo que, el estudio anterior=
mente mencionado servird para valorar la eficacia de su funcionamiento que consiste en
la vigilancia de los créditos en cuanto a plazo mdximo crédito mdximo y desarrollo de =

creditos.

Las experiencias adquiridas en afos anteriores constituyen la base de las

futuras entradas de efectivo por cuentus por cobrar,

Si las condiciones econdmicas que se preven para el futuro no tienden o
sufrir modificaciones de consideracidn, es posible prever la recuperacidn de las cuentas=

por cobrar a fraviés del curso que estas han seguido en ejercicios pasados.

La estadistica contable constituye un valioso recurso del cual el presu=~

puesto debe aprovechar el maximo.

La interpretacion de los datos que nos proporciona el historial acumulado,

se puede lograr haciendo uso del andlisis.

Para los fines de nuestro estudio, debemos recurrir a la determinacion de
la rotacion de cuentas por cobrar, esto es, el promedio del nimero de veces que en un=
periodo de tiempo se recuperd la inversion en este rubro y consiste en dividir las ventas

netas a crédito, entre el promedio de cuentas. por cobrar y documentos a cargo de clief

tes.
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As{ tenemos, para efectos de mejor exposicion, el sigulente ejemplo:

"
(8]

VENTAS NETAS 200,000,00

PROMEDIO DE CUENTAS POR COBRAR 40,000.00

De acuerdo con este resultado, la rotacion es igual a cinco veces al afo.

Pero la informacion asi obtenida no nos reportaria tanta trascendencia, si no obtenemos=
el plazo medio de cobro, es decir, el nimero promedio de dias que tarda la empresa en

lograr el cobro de un crédito.

PERIODO DE TIEMPO 365 73

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 5

Esto significa que el negocio tardd 73 dfas para cobrar un credito de ===

$ 40,000,00

La verdadera utilidad emanada de determinar el plazo medio de cobro, =
es compardndolo con el plazo tedrico que la compaitia ha escogido para conceder crédi_

to, lo cual nos demostrarg la eficiencia en el cobro de cuentas por cobrar.

‘Obteniendo pues el plazo medio de cobro, se programarian las entradas~
de efectivo provenientes de las cuentas por cobrar partiendo de la fecha en que se reali

26 la venta,

Dentro de la determinacidn del volumen de entradas a caja, es conve=-
niente considerar tambien aquellos factores internos o externos que puedan dejar sentir=
su influencia sobre los resultados obtenidos. Los expuestos como tales, al referirnos a —

las ventas en general y ventas de contado, fambién forman parte de los que ejercen su ==
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fuerza sobre las cobranzas y que en forma general se refieren a:

a).~ La condicion economica en general .
b).= La situacion econdmica de la localidad donde se opere.
c).= La eficacia de la concesion de créditos.

d).= La eficiencia en la politica de cobros,

Indudablemente que los procedimientos antes descritos, no se consideran
los dnicos aplicables en las empresas, sino que, dependiendo de las caracteristicas espe
ciales de cada una de ellas, su forma de operar, su politica administrativa, etc., serdn
los medios que el presupuestador estime convenientes aplicar para obtener los resultados

apetecibles.

ANORMALES,
Dentro de la clasificacion de los ingresos, se encuentran unos que en fun
cion de su origen los Ilamamos anormales, en virtud de proceder de operaciones que no~

son propias de las que el negocio realiza, pero que si son producto de su funcionamiento.
Este es el caso de ventas de activo fijo, ventas de acciones, etc.

En tratdndose de ventas presupuestadas de activo fijo, se procederd a con
siderar el precio en que se estima enajenar esos bienes y la fecha probable de su realiza=~

FEd
cion,

En lo referente a la venta de acciones se cuidard el aspecto de la forma=
T¥d ’ 3 .
de su colocacion. Podrdn muchas de ellas colocarse mediante pagos en especie, en cu=

yo caso tendrd que ajustarse a la situacion que nos interesa o sea, la entrada real de ==



efectivo,

_ Estos ejemplos que se han citado para efectos de este estudio, se consti=
tuyen de alguna manera los 6nico§ que se presentan en el campo mercantil, por lo que =
habrd en cada caso particular que se presente, que ostudiorAprecisamente dos aspectos, =
a saber: la cantidad a recibir y la fecha de su recepcion, ya que, para efectos del pre-
supuesto de caja, lo medular es conocer el monto de las operaciortes y. el periodo recep
cional de las mismas, sin desconocer que Unicamente se consignan en este estado finan=

ciero aquellas partidas que de antemano se presumen conocidas con razonable certeza.

EFECTIVO PROCEDENTE DE OPERACIONES BANCARIAS,

Hemos comentado hasta aqu, aquellas percepciones que provienen de —

operaciones que se realizan dentro de la empresa.

Ahora se comentardn las provenientes de fuentes externas al negocio, ==
pero que fambién constituyen recursos que vienen a incrementar las disponibilidades de-

caja.

Se presentardn, para efectos de este estudio, solamente las que se reali~
zan con instituciones de crédito, por ser lasmds comunes en nuestro medio, sin descono-

cer que existen medios de proveerse de fondos a fraveés de contratos con particulares.

Dentro de esos recursos, solamente comentaremos los siguientes:

Descuentos.
El descuento es un contrato por el cual el descontante, que debe ser ins=

titucidn de crédito, entrega al descontatario una parte del importe de uno o varios credi
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tos que seran exigibles en cierto plazo y que figuran en la contabilidad de éste, que =~
dando obligado el descontatario a reintegrar al descontante las cantidades recibidas o -

medida que los deudores vayan pagando sus creditos.

Estos representan una recuperacion acelerada de lo cartera. Es decir, ~
los ndminisfrqdores con el fin de adelontor el activo circulante no vencido descuentan —
con alguna institucion de crédito los mismos documentos para obtener anticipadamente -
efectivo que de otra manera tendrdn que operarse al vencimiento del mismo para su co==

bro.

Préstamos directos.

El préstamo directo es un contrato por el cual el prestamista se obliga a = -
transferir la propiedad de una suma de dinero y el prestatario a devolver otro tanto den—

tro de un plazo convenido.

De acuerdo con las lfheas de crédito establecidas, serdn las posibilidades

de aprovechar en parte o en todo su coﬁucidud.

Este tipo de operaciones, cuando han sido bien planeadas sobre bases fir~
mes, constituyen un recurso muy valioso para la empresa ya que su disponibilidad es inme

diata y su pago se difiere a varios meses,

Préstamos prendarics.~  El codigo de comercio los define como: "Un derecho real scbee

un bien mueble enajenable para garantizar el cumplimiento de una obligacian y su prafe~

rencia en el pago",

Dentro de la actividad financiera que pueden desarraller los nagacics, ‘se

encuentran las pignoraciones. La solicitud a una institucidn de crédito de un préstame: me
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encuentran las pignoraciones. La solicitud a una institucin de crédito de un préstamo=
medlante la garantia que representa un certificado de depdsito expedido por una socie™

dad autorizada para ello, resulta ser un recurso financiero eficiente.

“Los almacenes generales de depdsito son organizaciones auxillares de ~
crédito que tiene por cbjeto el almacenamiento, guarda o conservacion de bisnes o mer.
cancias y la expedicion de certificados de depdsito y bonos de prenda”. (ART. 50. LEY
GENERAL DE INST.( DE CREDITO Y ORG. AUXILIARES).

Por lo tanto, pues, es a fravés de esta organizacidn auxiliar de crédito-

como los administradores pueden llevar a cabo este tipo de operaciones.

Tiene la desventaja para la compafifa, de que no puede utilizar los inven
tarios dados en prenda mientras el valor del crédito no sea restituido, lo cual puede mer
mar la produccion, originado por su error en la planeacion de la materia prima en alma=

cenes y la indispensable para seguir laborando.

The National Association of Accountants recopild la experiencia y opi==
niones que 42 compafiias norfeamericanas han tenido sobre el movimiento de efectivo en
los negocios. Como resultado de tal labor, han recomendado que, la ofl uenciavde efec
tivo en las empresas puede incrementarse si se mejoran los procedimientos destinados a su

[%d - . .
recepcion, manejo o recoleccion del numerario.

Dentro de esas medidas que pueden adoptar los negocios se encuentran =~

las siguientes:
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1.=- CONCENTRACION EN EL MANEJO DE EFECTIVO:

a).= Se reducen al minimo el trabajo de oficina y los trdmites correspon=
dientes mediante la centralizacion de efectivo en el menor nimero de cuentas bancarias~
posibles con la consecuencia econdmica originada en la substancia reduccidn del traba=—

10+

b).~ Mediante la concentracidn del efectivo en un reducido nUmero de =
cuentas bancarias, ‘puede ocasionar un aumento en los saldos individuales lo cual, puede
‘traducirse en lograr facilitar considerablemente la obtencidn de préstamos en un momento

dado.

c).= Trae esto consigo también, facilitar el control sobre los fondos, en—
cuanto a las cuentas bancarias se refiere, y asi” mismo favorecer el establecimiento de ==
métodos y procedimientos de control y auditoria interna sobre este importante rubro del =

balance.
2.~ SUPERACION EN EL SISTEMA DE FACTURACION:

Es un factor que ocasiona pérdidas a la compafifa, la extemporaneidad —
con que se fdcturan las ventas, ya que trae como consecuencia un retraso en las cobran—

zas.,

La gmveddd de este problema puede ser mds grande en las empresas que —
tienen ventas de tipo estacionario, en donde el volumen de su facturacion se recarga du-
ranfe determinada época, ocasionando deficiencias que pueden ser costosas a la organiza=

»
cion,
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El estublecimiento de métodos tendientes a reducir al miimo las posibili=
dades de error en la facturacin, pueda también ser un insirumento de alianza para el ne
.goclo ya que, en multitud de ocasiones, las diferencias en las mismas pueden atrasar la =
recaudacion del efectivo hasta que el cliente haya quedado satisfecho de la correccion =

del mismo.

Como un medio encaminado a analizar la eficiencia de cobros, se puede -
establecer la rotacio’n'de las cuentas por cobrar, por lo cual podemos cerciorarnos de la =
eficiencia del departamento de cobros y tomar las medidas que procedan en caso de una=
deficiente administracidn de este vital departamento.

3.= SUPERACION EN LOS PROCEDIMIENTOS DE CREDITO Y COBRAN

ZAS: '

La experiencia ha demostrado, que el perfeccionamiento en la politica, =

la concesion de créditos y recuperacidn de créditos, aceleran indudablements la conver=

sion de cuentas por cobrar en efectivo.

Las técnicas aplicadas en convencer a los clientes a fin de que aprovechen
las ventajas que les reporta los descuentos por pronto pago, pueden ocasionar grandes be=

neficios a las compatifas.

Conservar, por otra parte del departamento de crédito, las mejores rela=
ciones con el personal encargado de aprobar el pago de las facturas, pueden traducirse en

la obtencion de cobranzas en forma mds o menos rdpida.

Otra medida recomendable es que el departumento en cuestion, procure =
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" astar en estrecho confacto con sus clientes, conciliando sus saldos con lo cual ellos pue~
den hacer posible de que, en caso de que exista un error, se corrija de inmediato y en—

esta forma hacer factible la aceleracion del trdmite de cobro.
REDUCCION AL MINIMO DE LA INVERSION EN INVENTARIOS &

Una adecuada planeacion de la produccion y requerimientos de materia =
prima para cubrir las necesidades de la empresa permite establecer técnicamente una in—
version minima y lograr una rotacion de inventarios mds elevada, que se fraduce, desde=
luego, en un beneficio desde el punto de vista financiero, ya que es indiscutible que, —
mieniras la materia prima permanezca estdtica, el ciclo econdmico no habrd completado=
su circulacion en cuanto a la produccicin y ventas se refiere y comecueﬁfeupénte, la in—
movilizacidn de efectivo representa en las existencias de materias primas, deja de prody

cir el volumen de utilidades deseadas.

El tipo de recomendaciones comentadas en los puntos anteriores han sido,
como exprm'b;:mos en un principio, producto de la experiencia vivida por 42 compafifas'
Norteamericanas con cuya aplicacion, la circulacidn del efectivo debe ser mds eficien=

te'y consecuentemente produce una mayor disponibilidad en los fondos recibidos.,



