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RESUMEN 

Asesorar y acompañar a la empresa Carnicería el Toro Azteca S.A.S DE C.V.   en la 
implementación de estrategias con la intención de mantener vigente y activa su 
microempresa, apoyándolo en el desarrollo de nuevas habilidades que le permitan 
generar proyectos de inversión, brindando un mejor servicio, siendo más 
competitivo aprovechando al máximo sus recursos para generar y producir mayores 
ganancias. 

Detectar áreas de oportunidad en la administración y manejo de finanzas de la 
empresa Carnicería el Toro Azteca S.A.S DE C.V., así como proponer estrategias de 
venta y la introducción de sistemas electrónicos de cobro. La empresa mostró 
grandes áreas de oportunidad en la administración. Se realizaron los estados 
financieros de la empresa, se hizo el registro de los activos, evaluación del manejo 
de sus deudas y responsabilidades. La empresa se encontraba operando de manera 
informal por lo que también se formalizó y ahora está legalmente constituida e 
inscrita en el registro público de la propiedad y del comercio, además de obtener 
certificaciones que apoyan al negocio a tener una mejor administración. Durante 
mis prácticas profesionales se registró la empresa, se incorporó un punto de venta 
para el control de la administración y finanzas, apertura de redes sociales y ventas 
a domicilio, manejo de créditos, inversiones y certificaciones para el control de 
calidad y servicio. 
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CAPÍTULO 1 
 

Introducción  
 

En México, en el primer trimestre de 2021 se observó una desaceleración en 
el ritmo de recuperación de la actividad económica, manteniéndose un 
desempeño heterogéneo entre los distintos sectores de actividad. Ello reflejó, 
sobre todo, la debilidad prevaleciente en enero y particularmente en febrero 
ante el recrudecimiento de la pandemia registrado desde finales del año 
anterior y las restricciones implementadas para hacerle frente, así como 
disrupciones transitorias en las cadenas de suministro del sector 
manufacturero. Aunque han persistido algunos problemas de suministro, el 
menor contagio y el avance del proceso de vacunación han permitido menores 
restricciones a la movilidad. Esto último condujo a una significativa 
reactivación de la actividad económica en los últimos meses.    

México es en gran parte sostenido por el aporte de las micro, pequeñas y 
medianas empresas. En la elaboración del proyecto trabajaremos con las 
microempresas caracterizadas por contar con al menos 10 trabajadores.  Según 
el Instituto Nacional de Estadística y Geografía (INEGI), en promedio, éstas 
tienen ventas anuales por más de 4 millones y representan el 95% del total de 
las empresas en el país, abarcando un 40% del empleo, además de aportar más 
del 15% del Producto Interno Bruto.    

    

Conservar y hacer crecer las microempresas de México es una gran área de 
oportunidad, si bien podemos reconocer el gran aporte que hacen a la 
economía del país también es de suma importancia el conocer que muchas de 
las microempresas no tienen un gran periodo de vida, principalmente debido 
a la mala administración de éstas y al desconocimiento financiero y contable. 
En gran porcentaje, tampoco cumplen con las regulaciones estipuladas con la 
ley del país por lo que les puede llegar a ocasionar serios problemas.    
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Justificación     
    

En el municipio de Villagrán Guanajuato a partir del año 2018 se ha visto un 
incremento del 47% en la creación de nuevos negocios y desarrollo de nuevas 
micro, pequeñas y medianas empresas, esto debido en gran parte a toda la 
gente que migra al municipio por su ubicación, ya que este municipio se 
encuentra en el corredor industrial. Debido a esto, muchas personas de otros 
estados y municipios han llegado a buscar mejores oportunidades de trabajo y 
también han buscado la manera de crear múltiples fuentes de ingresos. 
Lamentablemente más de un 60% de los nuevos negocios y microempresas 
creadas en este municipio cierran en un periodo muy corto de tiempo, debido, 
principalmente, a su mala administración.    

    

Por medio de este proyecto se asesoró a una microempresa de giro comercial 
la cual es un establecimiento destinado al expendio de carnes de reses y otras 
especies de animales destinados al consumo humano, procedentes de plantas 
faenadoras autorizadas, Carnicería El Toro Azteca.    

    

El fin de este proyecto fue dar seguimiento en el desarrollo de proyectos de 
inversión dentro de la carnicería, asesorando al microempresario como es el 
desarrollo y creación de una empresa, abarcando la mayor cantidad de áreas 
posibles, contables, administrativas y financieras así como la aplicación de las 
nuevas tecnologías y servicios Fintech, Marketing Digital y Comerio Electrónico 
todo con el objetivo de que esta microempresa sea correctamente 
administrada y ofrezca un mejor servicio, además de obtener mejores 
márgenes de ganancia, procurando un crecimiento y desarrollo sustentable 
para establecer nuevas sucursales dentro del estado de Guanajuato.    
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Objetivos     
 

General     

Asesorar y acompañar a la empresa Carnicería el Toro Azteca S.A.S. DE C.V., 
en la implementación de estrategias con la intención de mantener vigente y 
activa su microempresa, apoyándolo en el desarrollo de nuevas habilidades 
que le permitan generar proyectos de inversión, brindando un mejor servicio, 
siendo más competitivo aprovechando al máximo sus recursos para generar y 
producir mayores ganancias.    

    

Objetivos Específicos     
Corto Plazo:    

1. Asesorar al empresario con la intención de que desarrolle las habilidades 
para crear proyectos de inversión dentro de su empresa.    

2. Diseñar un sistema administrativo - contable para la correcta 
administración del negocio.    

3. Implementar sistemas de pago modernos con la implementación de 
tecnologías Fintech.    

4. Asesorar al empresario para la correcta implementación de marketing 
digital y comercio electrónico.    

 

Largo Plazo:    

1. El empresario implementará todo lo aprendido en la asesoría en su negocio 
maximizando recursos y ganancias.    

2. El empresario será capaz de generar por cuenta propia proyectos de 
inversión, innovando y detectando áreas de oportunidad en las diferentes 
áreas de su microempresa.    

3. Solucionará las malas prácticas de administración y contabilidad del 
negocio.     

4. Incorporará nuevos métodos de pago en su negocio.    

5. Aprovechará las redes sociales para seguir posicionando su negocio.    
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Actividades     
    

• Se realizaron videoconferencias con el microempresario para explicar 
el apoyo y asesoramiento que se le brindará. Todo el apoyo y 
seguimiento del proyecto será realizado por medio de videollamadas, 
mensajes de WhatsApp o correos electrónicos por motivos de la 
contingencia Covid-19.    
    

• Una vez explicado lo que se llevará a cabo con el negocio, se elaboró 
un sistema para el registro y control contable, dicho sistema creado se 
explicará a detalle para que el microempresario pueda hacer uso de él 
sin conflicto alguno.    
    

• Se implementaron sesiones para que el microempresario pueda opinar 
y definir de igual manera las estrategias que le gustaría adquirir para 
ampliar su cartera de clientes.    
    

• Se presentó al microempresario una serie de posibles estrategias de 
marketing digital y comercio electrónico para implementar dentro de 
su negocio con el objetivo de generar más ventas y adjuntar la 
información de la diversidad de clientes con los que se cuenta.    
    

• Se mostró al microempresario las nuevas tecnologías y métodos de 
pago, así como su automatización para el registro contable en tiempo 
real a través de un punto de venta.    
    

• Se brindó asesoría legal para el registro de patentes y marcas de los 
diferentes productos que se manejan en la carnicería.    
    

• Una vez establecidas las pautas para la realización del proyecto tanto 
para el microempresario como para la colaboradora del proyecto, se 
realizó un diagnóstico para el análisis de los puntos negativos y 
favorables para el negocio, se realizó un análisis FODA, mismo que les 
fue explicado para el apoyo y entendimiento del dueño. Derivado de los 
resultados obtenidos se determinaron nuevas estrategias tanto 
contables como de publicidad.    
    

• Durante las sesiones se explicó cómo funcionan los impuestos y la 
importancia de llevar todos éstos en orden.     
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• Al finalizar la capacitación con los empresarios los resultados se deben 
ver en las ganancias y en el mejor manejo contable, tanto de ingresos, 
costos y gastos, la cartera de los clientes debe ser más notoria para la 
satisfacción del proyecto.    
    

• Al finalizar la capacitación el microempresario obtuvo las habilidades 
necesarias para desarrollar proyectos de inversión dentro de su 
negocio.    
    

• Se presentaron las evidencias de forma electrónica del trabajo que se 
estuvo realizando durante los seis meses ante el líder del proyecto.    
    

• Se elaboró un informe ejecutivo que se entregó al encargado del 
proyecto vía electrónica, en base a los resultados que se obtuvieron.    
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Esquema de las Practicas 
 

Temas   Habilidades Obtenidas   

Introducción a la Administración 
Financiera y formulación de proyectos 

de Inversión. 

Comprender la importancia de la administración financiera 
para un correcto desempeño del negocio, plantearle al 
microempresario las áreas de oportunidad para realizar 

proyectos de inversión en su negocio. 

Introducción a la Formulación de 
Estados Financieros 

Comprender la importancia de los estados financieros para 
una correcta administración de los recursos de la empresa, 

así como las ventajas y beneficios que brinda la 
información. 

Formulación de Estados Financieros 
Brindar apoyo al microempresario en la formulación y 
registro de los activos de la empresa, así como en la 

formulación de los estados financieros. 

Formulación de Proyectos de inversión 
Realizar un simulador de proyectos de inversión para que el 
microempresario pueda analizar distintos escenarios sobre 

el manejo y rendimiento de sus inversiones. 

Introducción al marketing digital y 
comercio electrónico enfocado a las 

carnicerías 

Trabajar las áreas de oportunidad que tiene el negocio al 
implementar estrategias y metodologías de estas materias. 

Implementación de sistemas de pagos 
Implementar una variedad de métodos de pago con la 

intención de mejorar la administración y registro de las 
transacciones efectuadas. 

Mejorar la Imagen en redes Sociales de 
la empresa. 

Hacer más atractivas las redes sociales del negocio e 
implementar estrategias con la intención de aumentar las 

ventas y prestigio. 

Conclusión y recomendaciones 
Valuación de las estrategias implementadas y de los 

resultados obtenidos. 
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CAPÍTULO 2 
 

Descripción de la empresa  
 

CARNICERIA EL TORO AZTECA S.A.S DE C.V. 
Página de Facebook: carnicería El Toro Azteca  
Instagram: @carniceriaeltoroazteca  
Correo: ctoroazteca@gmail.com   
Página web de mi comida favorita o compra Gto: 
https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca     
 
El toro azteca tiene más de 15 años operando en el sector de comercio como 
carnicería, todo comenzando con el padre del actual propietario. Actualmente 
cuentan con varias sucursales y diferentes socios. Es una microempresa que opera 
con 9 empleados encargados de la producción y administración del negocio. 
Funcionó como un negocio informal hasta su reciente constitución como sociedad.   
 
Organigrama  

 
 
 
 
 
 

https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca
https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca
https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca
https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca
https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca
https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca
https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca
https://micomidafavorita.com/carniceriaeltoroazteca
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Línea de productos  
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Línea de productos  
 
En las imágenes mostradas podemos ver algunas de las líneas de productos que se 
manejan en la empresa, estos son de diferentes tipos de carne como el puerco, 
res y pollo en diferentes presentaciones y precios, los productos mas vendidos son 
la línea de productos de puerco debido a su precio accesible y a la variedad de 
cortes y productos que se ofrecen, la line a de carne de puerco representa un 45% 
de las ventas de la carnicería. 
 
La línea de productos de res representa un 35% de las ventas, productos a un precio 
más elevado debido a la calidad y cualidades proteicas de la carne, así como su 
variedad de cortes y presentaciones. 
 
La línea de embutidos representa un 15% de las ventas, es estos productos se 
aprovechan todos los tipos de carne para su formulación, por lo que se aprovechan 
al máximo los recursos disponibles, los principales productos son las salchichas, 
chorizos y jamones. 
 
La línea de productos de pollo representa un 5% de las ventas, esta línea de 
productos representa el menor porcentaje de ventas, pero aun así siendo el menos 
consumido gracias a sus ventas se obtiene buen porcentaje de utilidad del 
producto, el pollo es barato y con una amplia variedad de proveedores con precios 
accesibles, lo que permite tener un buen precio de compra y obtener un buen 
porcentaje de utilidad en su posterior venta. 
 
Analizando las líneas de productos dimos cuenta que no necesariamente los 
productos que tienen mas ventas son los que dejan mejores ganancias, la carne de 
puerco es la que se vende más pero aun así se obtienen una mayor utilidad de los 
embutidos. 
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Clientes  
 
La carnicería cuenta con varios tipos de clientes, principalmente es al comercio al 
por menor y venta de cárnicos para restaurantes y taquerías.  
Villagrán es un municipio con una población es su mayoría joven y adulta estos se 
caracterizan por trabajar en las empresas del corredor industrial por lo que 
dedican mucho tiempo a su trabajo rolando turnos de día y noche, debido a esta 
situación muchas personas vienen al municipio a vivir por lo accesible y rápido que 
pueden llegar a sus trabajos, últimamente se han desarrollado varios 
fraccionamientos ocupados principalmente por gente trabajadora de las empresas 
antes mencionadas, con la incorporación del servicio a domicilio hubo un aumente 
significativo en el nivel de ventas esto debido a que las personas están descansando 
y tienen aun que cumplir con sus responsabilidades y hacerse cargo de su familia, 
al facilitarles las ventas a domicilio las personas pueden aprovechas el tiempo para 
sus otras actividades y preparar lo necesario para continuar con su rutina. 
 
Villagrán al ser un municipio con una excelente conexión al corredor industrial ha 
provocado que varios negocios abran sus puertas para ofrecer comida preparada, 
la carnicería es proveedora de carne para taquerías del municipio y de sus ranchos, 
así también para los restaurantes de la zona centro. 
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Competencia  
 
En el municipio existe un promedio de 20 carnicerías, una gran ventaja competitiva 
de la carnicería es su amplia variedad de proveedores, estos contactos se han 
obtenido gracias a la participación de la empresa en expo ferias en diferentes 
municipios del estado, donde se realizan presentaciones de maquinaria y nuevas 
tecnología para los negocios, aquí se presentan también los proveedores de carnes 
de todo el país ofreciendo los mejores precios y servicios de entrega a cualquier 
municipio del estado, gracias a estas participaciones y asistencias a las ferias se 
ha podido desarrollar un gran catálogo de proveedores lo que permite a la empresa 
también ser proveedora de otras carnicerías y ser una de las principales carnicerías 
con mejores precios y buena calidad de sus productos. 
 
 
La mayoría de los negocios operan de manera informal por lo que no tienen 
oportunidad de participar en programas de gobierno para el impulso de la empresa, 
desde la constitución de la empresa el gobierno ha ofrecido diversas 
certificaciones en varias áreas como higiene, administración, introducción de 
nuevas tecnologías etc. Así también al ser una empresa regulada los bancos tienden 
a desarrollar una mayor confianza por lo que ofrecen créditos y mejores tasas de 
interés con la intención de que el negocio cada vez sea mas grande y cuentes con 
el capital necesario para invertir y continuar con las operaciones. 
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CAPÍTULO 3 
 

Marco teórico  
 

Problemas y desafíos de las microempresas. 

Encontrar clientes 

Desarrolla una idea inicial sobre cómo son tus clientes objetivo: qué hacen, dónde 
pasan su tiempo en línea.  

Personal adecuado para una microempresa 

Corto plazo: enviar una descripción de trabajo, entrevistar a los candidatos y 
decidir. Pero debido a los altos costes detrás de un proceso adecuado de 
contratación, es importante invertir una cantidad significativa de tiempo. No te 
conformes con buenos empleados cuando puedes encontrar excelentes, aun si eso 
te lleva más tiempo. 

Atraer candidatos hacia la marca de tu negocio, hacer que se interesen en ella y 
que quieran saber más. Esto te ayudará a crear un embudo de reclutamiento que 
le dará al proceso de contratación la misma facilidad de previsibilidad que en el 
área de ventas.  

Tener presencia digital 

Ten en cuenta que tu presencia digital puede marcar una gran diferencia con 
respecto a la cantidad de clientes en tus filas. Por eso, descuidar este elemento 
es un inconveniente hoy en día. 

 

Presencia virtual para una microempresa 

Tener redes sociales no es suficiente: comienza tu propio sitio web con un dominio 
apropiado. Y para que crezca tu sitio web, implementa una estrategia inbound que 
atraiga visitantes (y posibles clientes). 

 

 

Aumentar el reconocimiento de marca 

Las relaciones públicas se enfocan en encontrar un lugar en el mercado, más que 
pagar por un lugar en un blog de noticias.  

Hacer co-marketing: realizar colaboraciones con otras marcas te ayudará a heredar 
un poco de su imagen y reputación. A la vez podrás generar embajadores de tu 
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marca que se encuentran fuera de tu círculo convencional de clientes difusores. 
Es una manera increíble para ganar un largo número de nuevos contactos. Debe ir 
de la mano con los esfuerzos de marketing con un enfoque de ganancias orgánicas. 

Publicar en tu blog: tener un blog que publique contenido de calidad de forma 
periódica también te beneficiará para construir o hacer crecer la marca. No solo 
te permitirá conducir tráfico a tu sitio y convertir ese tráfico en leads, sino que 
también te ayudará a establecer autoridad dentro de tu industria y hacer que tus 
prospectos confíen más en ti y en tu marca.  

Base de datos de una microempresa 

En vez de comprar o rentar listas, crea listas de suscripción. Una lista de 
suscripción está compuesta de personas que voluntariamente te dan su dirección 
de correo electrónico, así que puedes enviarles correos. 

Una manera de crear una lista de suscripción es crear un buen contenido de blog 
y dar a tus visitantes la posibilidad de suscribirse. Así, al mismo tiempo, estarás 
incrementando tu presencia en línea, construirás autoridad a través del contenido 
de calidad que ofreces y lograrás obtener embajadores. 

 

Evitar las fallas en la cultura organizacional 

Puede ser en la etapa inicial porque no hay un verdadero conocimiento de la 
cultura organizacional, o en uno de los procesos de evolución del emprendimiento. 

Es habitual pensar que es indispensable crear una organización bien calculada 
cuando se está comenzando un proyecto, pero pocas veces se considera que, 
conforme esa empresa crece y evoluciona, tiene que replantearse el esquema 
desde una perspectiva organizada. 

 

 

 

 

 

Cultura organizacional de una microempresa 

Realizar un análisis periódico de los roles y la organización que estás 
implementando en tu negocio. La necesidad de reestructurar puede surgir de 
múltiples variantes y no únicamente porque tu negocio creció y se elevó a un rango 
superior. 
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Sobre todo, durante los primeros años, las microempresas pueden enfrentarse a 
distintos esquemas que no son los adecuados, porque no hay fórmula ni truco para 
dar con una organización adecuada. Además de ello, las empresas son instituciones 
en movimiento que no pueden permanecer estáticas. Por muy funcional que un 
esquema haya sido para tu negocio en una etapa de su trayectoria, necesitarás 
mirar con cuidado la evolución de tu empresa e ir adaptando la cultura y los 
esquemas organizacionales conforme sucedan los cambios. 

 

Uso de herramientas digitales e inteligencia artificial 

Modificar la forma en que se trabaja con el uso de software, aplicaciones y tareas 
automatizadas para dar una mejor atención al cliente. Al mismo tiempo se 
aprovechan los datos que las transacciones en internet permiten: comportamiento 
de los visitantes, identificación de compradores frecuentes, oportunidades para la 
experiencia del usuario óptima.  

Impulsar el uso de herramientas digitales e inteligencia artificial en una 
microempresa 

La apertura debe comenzar desde los puestos de liderazgo y dirección. Ya no hay 
espacio para resistirse, sobre todo porque cuando se comienza a implementar una 
plataforma digital (llámese sitio web, redes sociales o tienda en línea), la empresa 
se verá obligada a adoptar otras opciones para gestionar sus nuevos canales. 

 

Tener diversidad y flexibilidad 

Desde la crisis que comenzó a afectar a todo el mundo desde 2020, las empresas 
han visto cómo la percepción del empleo ya no es la misma que se conocía hasta 
el 2019: lo que antes parecía inaudito, poco a poco comienza a hacerse parte de 
la nueva normalidad. Por ejemplo, las contrataciones ya no se limitan por aspectos 
geográficos, las oficinas se convierten en algo opcional o que se puede combinar 
el trabajo presencial con el de a distancia, y se impulsa la búsqueda de perfiles 
más diversos. 

10 errores que frenan el crecimiento de las Pymes en México. (2018, agosto 22). 
El Financiero. https://www.elfinanciero.com.mx/pyme/10-errores-que-frenan-
el-crecimiento-de-las-pymes-en-mexico/ 

 

 

 

 

https://www.elfinanciero.com.mx/pyme/10-errores-que-frenan-el-crecimiento-de-las-pymes-en-mexico/
https://www.elfinanciero.com.mx/pyme/10-errores-que-frenan-el-crecimiento-de-las-pymes-en-mexico/
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Contabilidad y Finanzas  

Los estados financieros son una herramienta que permite tener una comprensión 
clara de la situación financiera de la empresa y su desempeño financiero por un 
periodo y a una fecha dada. 

Llevar un control del manejo de tus finanzas te da una idea clara y eficaz sobre 
tus gastos, ingresos y utilidades, por ello, contar con un registro detallado de tus 
recursos te servirá para identificar en qué gastas, cuáles son tus ganancias, o 
planear cómo invertir mejor tu dinero. 

 

Los Estados Financieros básicos son: 

ESTADO DE RESULTADOS 

Nos muestra la rentabilidad de la empresa durante un período, es decir, las 
ganancias (utilidades) y/o pérdidas en un periodo. También se le conoce como el 
estado de pérdidas y ganancias. Además, el estado de resultados te indica la 
cantidad de dinero que tu empresa gasta para generar utilidades, es decir, cuáles 
son tus márgenes netos de utilidad. 

 

BALANCE GENERAL 

Nos ayuda a percibir la posición financiera de tu empresa en un punto específico 
en el tiempo. Nos sirve para identificar el estatus de los activos (derechos de 
cobro), pasivos (obligaciones de pago) y el capital (patrimonio de la empresa). Este 
balance nos indica qué tan eficiente es una empresa al utilizar sus activos y cómo 
maneja sus pasivos en la búsqueda de utilidades. 

ESTADO DE FLUJO DE CAJA 

Nos muestra de dónde viene el dinero de una empresa y hacia dónde va. Con este 
estado damos un vistazo a la cuenta corriente de una empresa. Al igual que un 
estado de cuenta bancario, detalla cuánto era el efectivo en caja al comienzo de 
un periodo, y cuánto había al final del mismo plazo de tiempo. Dicho en otras 
palabras, describe cómo la empresa gasta su efectivo. 

 

(S/f). Edu.mx. Recuperado el 14 de octubre de 2022, de 
https://clea.edu.mx/biblioteca/files/original/e23f70cdbd8ebb07228b167f869c52
2d.pdf 

 

 

https://clea.edu.mx/biblioteca/files/original/e23f70cdbd8ebb07228b167f869c522d.pdf
https://clea.edu.mx/biblioteca/files/original/e23f70cdbd8ebb07228b167f869c522d.pdf
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Contabilidad de costos 

La contabilidad de costes o contabilidad de costos, también conocida como 
contabilidad analítica, es una técnica contable que tiene como finalidad crear un 
sistema de información que permita conocer cuál es el coste de los productos 
fabricados. 

Es un instrumento que sirve de apoyo a la contabilidad financiera, estudiando la 
estructura de costes en las empresas. La contabilidad de costes consiste en realizar 
una imputación razonable de costes directos e indirectos que permita obtener 
información analítica en la que apoyarse en la toma de decisiones de la dirección 
de la empresa. 

Objetivos de la contabilidad de costes 

La información de la contabilidad de costes está dirigida a la Dirección de la 
empresa. Supone la valoración, análisis y control de todo el proceso productivo del 
que se compone la explotación empresarial. 

 

¿Qué es costo de venta? Son todos los gastos asociados a la producción, distribución 
y difusión de un producto o servicio. En otras palabras, todo el dinero gastado en 
las operaciones de una empresa. 

 

Aprender cómo se calcula el costo de ventas es fundamental para asegurar la 
ventaja competitiva de tu empresa en el mercado. 

 

Por un lado, vender por un precio muy bajo puede causarte pérdidas y generar 
dudas sobre la calidad de tu producto. Por otro lado, un precio demasiado alto 
puede asustar a algunos clientes potenciales y reducir tus oportunidades de 
ganancias. 

 

 

Gasto 

Son todos los egresos y desembolsos de la empresa necesarios para producir un 
bien o servicio. Se considera como una salida de dinero. 

Costo 

Es el valor necesario (¿cuánto costará?) para que la empresa produzca su producto 
o servicio. Se considera como una inversión.  
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Precio 

Es el valor que la empresa cobrará por el producto o servicio. Se refiere a cuánto 
el cliente pagará. Conocer la diferencia entre estos conceptos es clave para 
entender qué es costo de venta vs. precio de venta y elaborar los cálculos 
correctamente, en especial para las empresas que están comenzando en el 
mercado. 

¿Qué es costo de venta? 

El costo de ventas es el valor que la empresa debe invertir para que el cliente final 
reciba el producto o servicio. 

Si se trata de una empresa fabricante, el costo de venta presupuestado incluirá el 
valor de los materiales directos utilizados en la producción de los productos. 

En caso de los minoristas o de ventas directas, el cálculo solo incluye el valor 
invertido en la mercancía en relación con las ventas realizadas. 

 

¿Para qué sirve el costo de ventas? 

El costo de ventas sirve para descubrir cuánto dinero gastas para producir un 
producto o entregar un servicio para el cliente. Desde el punto de vista del 
emprendedor, aprender cómo se hace el costo de ventas es útil para planificar 
inversiones y tomar decisiones estratégicas. Además, ayuda a establecer metas 
realistas para los representantes de ventas y controlar los gastos fijos y variables 
de la organización. 

 

Diferencia entre el costo de venta y el precio de venta Sí, el precio de venta y los 
costos de venta son diferentes. 

Recuerda que el costo de venta es lo que le cuesta a la empresa poner en 
circulación un producto. Por su parte, la definición de precio de venta es el valor 
monetario que un cliente (empresa o persona) pagará por adquirir ese producto. 

Para definir el precio de venta se deben tener en cuenta varios costos, entre los 
más importantes están: 

 

Costos fijos 

Los costos fijos son aquellos que no varían de acuerdo con el número de unidades 
producidas. Por ejemplo, el alquiler de infraestructura, espacios, equipos, etc. 
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Costos variables 

Los costos variables, como sugiere el nombre, son aquellos que varían de acuerdo 
con el número de unidades producidas. Por ejemplo, la materia prima utilizada 
para producir el artículo, comisiones otorgadas a los vendedores por trato cerrado, 
entre otros.  

 

Costos de producción 

Estos son costos directamente relacionados con la producción de tus productos o 
la prestación de tus servicios. Si vendes software, por ejemplo, probablemente 
gastas dinero con tecnología de nube. 

 

Lo ideal es establecer una relación saludable entre costo y precio, lo cual es un 
desafío para casi todas las empresas y a menudo se ve afectado por factores 
externos. 

 

Evitar reducción de capital de trabajo 

Los recursos con los que tu empresa trabaja son la base de su funcionamiento. 
Controlar el costo de compra y de ventas, los pagos de los proveedores y clientes, 
beneficia la salud financiera evitando recortes. 

 

Control de compras e inventario 

Regular la existencia de mercancías es fundamental en cualquier proceso de 
compra y venta. Aprender cómo sacar el costo de ventas facilita el control y 
actualización de almacén y procesos relacionados, evitando compras innecesarias. 

 

Ayuda a establecer la cuota de ventas 

Al aprender qué son los costos de venta de una empresa, también se pueden fijar 
las metas financieras y posición en relación con el mercado.  
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Los costos de la empresa son un factor determinante a la hora de montar la 
estrategia de pesificación. Determinar cuánto cuesta producir o comprar un 
producto es clave para saber a qué precio se venderá al consumidor. 

Fijar precios muy altos que pongan a la empresa en desventaja competitiva y que 
no correspondan con las dinámicas del mercado.  

Fijar precios muy bajos, lo que puede generar perjuicios financieros y reducción 
del margen de beneficios. 

El costo de venta en la contabilidad es una variable fundamental para medir el 
punto de equilibrio de una empresa, pues permite diseñar estrategias de ahorro, 
proyecciones y fijar políticas de descuento o promociones. 

 

 

 

calculo el costo de venta 

Ahora que sabes qué es costo de venta y el concepto de precio de venta en 
contabilidad, podemos avanzar y aprender cómo calcular el costo de ventas. 

Hay varias maneras de hacerlo y la más común que se utiliza en el mercado 
minorista es: 

Costo de venta = costo de compra de la mercancía en el inventario inicial + compras 
realizadas durante el período – costo de la mercancía en el inventario final 

Ya para los fabricantes y empresas industriales, el costo de venta presupuestado 
incluye otras variables y su cálculo es un poco más complejo, ya que se deben 
incluir elementos como:  

Mano de obra: costos laborales de los empleados que trabajan directamente en la 
producción; 

Materiales: valor de los insumos necesarios para la fabricación del producto; 

Proveedores: empresas y mediadores que suministran bienes, materiales o 
servicios en el proceso de producción (sin incluir costos de distribución). 

 

Alberto, C., & Balanda, T. (s/f). Edu.ar. Recuperado el 14 de octubre de 2022, 
de 
https://editorial.unam.edu.ar/images/documentos_digitales/Contabilidad_de_C
ostos-Alberto_Balanda.pdf 

 

https://editorial.unam.edu.ar/images/documentos_digitales/Contabilidad_de_Costos-Alberto_Balanda.pdf
https://editorial.unam.edu.ar/images/documentos_digitales/Contabilidad_de_Costos-Alberto_Balanda.pdf


25 

 

Punto de Venta  

Sistema de Punto de Venta o POS (Point of Sale en inglés) es el lugar donde tu 
cliente realiza el pago de los bienes o servicios que ofrece tu empresa. 

En pocas palabras, cada vez que un cliente compra en tu tienda completa la 
transacción de venta. El punto de venta actúa como un componente central de tu 
negocio; es un centro donde todas las cosas como la venta, el inventario y la 
gestión de clientes se fusionan. 

Los POS son un foco importante para los comerciantes porque los consumidores 
tienden a tomar decisiones de compra de productos o servicios de alto margen en 
estos lugares estratégicos. 

Tradicionalmente, los negocios establecen puntos de venta cerca de las salidas de 
las tiendas, para aumentar la tasa de compras por impulso, cuando los clientes se 
van. Sin embargo, la variación de la ubicación puede dar a los minoristas más 
oportunidades de micro comercializar categorías específicas de productos e influir 
en los consumidores en puntos anteriores de su embudo de ventas. 

Por ejemplo, los grandes almacenes suelen tener puntos de venta para grupos de 
productos individuales, como electrodomésticos, prendas de vestir, etc. 

El personal se encarga de promover activamente dichos artículos y orientar a los 
consumidores en las decisiones de compra, en lugar de limitarse a gestionar una 
negociación. 

Del mismo modo, el formato de un POS puede afectar a los beneficios o al 
comportamiento de compra, ya que esto ofrece a los consumidores opciones 
flexibles para realizar una adquisición. 

 

Morales, F. C. (2021, febrero 14). Punto de venta. Economipedia. 
https://economipedia.com/definiciones/punto-de-venta.html 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://economipedia.com/definiciones/punto-de-venta.html
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Marketing Digital  

El marketing digital: es la aplicación de las estrategias de comercialización 
llevadas a cabo en los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son 
imitadas y traducidas a un nuevo mundo, el mundo online. En el ámbito digital 
aparecen nuevas características como la inmediatez, la irrupción de las redes 
sociales y las herramientas que nos permiten hacer mediciones reales. Se conocen 
dos instancias: 

Web 1.0: que no difiere de la utilización de medios tradicionales. Su mayor 
característica es la imposibilidad de comunicación y exposición de los usuarios. 
Solamente la empresa tiene el control de aquello que se publica sobre sí misma. 

Web 2.0: nace la posibilidad de compartir información fácilmente gracias a las 
redes sociales y a las nuevas tecnologías de información que permiten el 
intercambio casi instantáneo de piezas que antes eran imposibles, como videos, 
gráfica, etc. Se comienza a usar internet no solo como medio para buscar 
información sino como comunidad, donde hay relaciones constantemente y 
feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo. Las técnicas de 
comercialización deben entonces cambiar su paradigma. Si antes los 
distribuidores, los medios, y los productores eran los que tenían el poder de la 
opinión, ahora el foco debe cambiar al usuario. Este es capaz de buscar aquello 
que quiere gracias al poder de los search engines (Google, Yahoo, Bing, etc.), y no 
sólo preguntar a los medios dados si su decisión es correcta, también tiene la 
posibilidad de leer reseñas, comentarios y puntuaciones de otros usuarios. 

Es por eso que una estrategia digital debe incluir todos los espacios relevantes en 
donde el target interactúe, buscando influenciar opiniones y opinadores, mejorar 
los resultados de los motores de búsqueda, y analizando la información que estos 
medios provean para optimizar el rendimiento de las acciones tomadas. El 
marketing digital es el conjunto de diseño, creatividad, rentabilidad y análisis 
buscando siempre un ROI 

 

Marketing Digital  

Resultados medibles: Esta es la principal y más evidente ventaja que ofrece el 
marketing digital. Gracias a las múltiples herramientas analíticas, permite hacer 
un seguimiento más preciso del retorno de inversión (ROI) que el marketing 
tradicional. 

 

Alcance global: Cuando nos referimos a alcance global queremos decir que, con 
internet, podemos llegar a personas de cualquier parte del mundo. 
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Inmediatez: Los medios digitales nos permiten ver los resultados de una campaña 
en tiempo real, de modo que podemos ajustar y optimizarla en la medida 
necesaria. 

 

Fidelización: las redes sociales nos permiten generar lazos más fuertes con 
nuestros clientes, y construir una comunidad online más amplia de la que 
podríamos en el mundo offline. 

 

Precisión en el target: Mientras que un anuncio de marketing tradicional se 
imprime a un gran público indiferenciado, en el marketing digital podemos dirigir 
anuncios a un público determinado, logrando así campañas mucho más eficientes. 

 

MD Marketing Digital. (s/f). MD Marketing Digital - Agencia de marketing online. 
MD Marketing Digital - Agencia de Marketing Online. Recuperado el 14 de octubre 
de 2022, de https://www.mdmarketingdigital.com/que-es-el-marketing-digital 

 

 

Comercio electrónico 

 

El comercio electrónico, también conocido como e-commerce, tiene como 
principal característica la actividad económica que permite el comercio de compra 
y vente de productos y servicios a partir de medios digitales, como, por ejemplo, 
páginas web, aplicaciones móviles y redes sociales. 

Por medio de la internet, los clientes pueden acceder a diversas marcas, productos 
y servicios en todo momento, en cualquier lugar. 

La relevancia de este tipo de comercio es tal que los negocios lo toman como parte 
de la estrategia de ventas gracias a su eficiencia. Los establecimientos ya cuentan 
con páginas web y crean perfiles en redes sociales para conseguir llegar a un mayor 
rango de público. 

 

Vender y comprar ya es una tarea sencilla propiciada, desde luego, por la 
tecnología, como los dispositivos móviles con acceso a la red. Básicamente, se 
trata de los procesos de venta y compra de productos y servicios a través de 
canales electrónicos, especialmente webs de Internet, aplicaciones y redes 
sociales. 

https://www.mdmarketingdigital.com/que-es-el-marketing-digital
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También, para explicarlo desde un punto de vista más informal, podemos valorarlo 
como un proceso en el que dos o más personas llegan a un acuerdo comercial 
(específicamente compra o venta) a través de vías digitales o electrónicas. 

Aunque se parezca a la primera definición, esta última deja claro que para 
comercializar de manera electrónica no es necesario crear una gran tienda virtual 
y ser una marca consolidada en Internet, pues cualquier persona puede hacerlo a 
través de una simple publicación en sus redes sociales o aprovechando una 
plataforma externa. 

Por supuesto, cuando se quiere hacer de esta actividad un negocio sustentable, 
rentable y duradero, sí es importante centrarse en branding, autoridad digital, 
mercadotecnia y muchos otros elementos que contribuyen con el posicionamiento 
y la exposición. 

 

características del comercio electrónico 

Alcance global 

El comercio electrónico le brinda alcance global a todo el que desea incursionar 
en él. Y es que consumidores de cualquier país podrán ingresar a tu tienda virtual 
o cuenta en las redas sociales. Simplemente debes desarrollar las estrategias 
adecuadas para conectarte con ellos. 

Hablando de países, México y Colombia han sido unos de los principales en 
Latinoamérica en cuanto al crecimiento de las tiendas virtuales. 

Ubicuidad 

Se refiere a aquello que tiene la capacidad de estar presente en todas partes al 
mismo tiempo. 

Sí, tal como lo hace el comercio electrónico. Si así lo desea, una tienda virtual 
puede atender al público las 24 horas del día, independientemente del lugar en 
que se encuentre el usuario. 

Interactividad 

En cuestión de segundos, los usuarios pueden hacer preguntas, comentarios sobre 
productos e, incluso, plantear quejas. Mientras, las tiendas preocupadas por la 
atención al consumidor tienen la posibilidad de responder a cualquier interacción 
de inmediato. 
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Para qué sirve el comercio electrónico 

Incremento de las oportunidades de venta 

Lógicamente, un comercio que opere de forma tradicional incrementará de forma 
significativa sus oportunidades de venta si también decide aprovechar los canales 
electrónicos. 

Por otro lado, las marcas que se dedican exclusivamente a esta forma de comercio 
también cuentan con mayores oportunidades, pues tienen acceso a una comunidad 
global de millones de usuarios. 

 

Lanzamiento de productos innovadores 

En el mercado tradicional, el lanzamiento de productos innovadores demanda una 
fuerte inversión en publicidad y una gran estructura logística para llevarlo a los 
puntos de venta o proveedores adecuados, así como la productividad de un equipo 
de venta. 

 

Es por eso que muchos medianos y pequeños emprendedores aprovechan el 
comercio electrónico para ofrecer servicios o artículos novedosos, permitiéndoles 
a los usuarios conocer sus especificaciones e, incluso, interactuar con algunas de 
sus funcionalidades antes de comprarlos. 

 

Reconocimiento de marca 

Comercializar en la numerosa comunidad de Internet y las redes sociales sirve para 
que una marca pase de ser “invisible” a conocida por muchos usuarios y actores 
del mercado.  

 

Beneficios del comercio electrónico 

Flexibilidad y simplificación 

Para contar con una tienda virtual exitosa no necesitarás cientos de empleados, 
siempre y cuando cuentes con una buena arquitectura y soporte tecnológico. 

Además, existen soluciones como el Dropshipping, que simplifican de manera 
significativa el proceso de ventas online. En el caso de este modelo permite que 
los comercios electrónicos operen sin contar con un stock, pues brinda un enlace 
directo con el proveedor. 
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Acceso a información 

Esto se debe a que la dinámica del e-commerce brinda acceso a información valiosa 
sobre la identificación del cliente, los patrones de consumo y las preferencias del 
mercado.  Además, resulta muy sencillo seguir las diferentes métricas y KPIs del 
e-commerce, entre ellas la tasa de conversión. 

 

Menor inversión 

Permite ahorrar costes en nómina de empleados, inventarios de gran volumen y 
gastos asociados con el mantenimiento y el alquiler de tiendas físicas. 

 

Tienda de comercio electrónico 

Define el o los productos o servicios que venderás 

Una tienda virtual no puede tener una oferta confusa. Es importante que se defina 
y segmentes los productos, servicios, (o los grupos de estos) que comercializarás. 

Lógicamente, esto debe ir acompañado de una profunda investigación de mercado 
y de la delimitación del público objetivo. 

 

Establece proveedores o puntos logísticos 

Garantizar el abastecimiento es indispensable antes de emprender cualquier 
negocio y una tienda virtual no es la excepción. Recuerda que en el ámbito digital 
no estás obligado a contar con un inventario físico e inmediato, ya que podrás 
enlazarte con un proveedor. 

También define puntos logísticos como los lapsos de entrega y los responsables (tu 
equipo o terceros) de las mismas. 

  

Chase, L. (2000). Comercio electronico. Limusa. 
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CAPÍTULO 4 
 

Desarrollo de la práctica y resultados  
 

Resultados Obtenidos  

 

• Certificación Internacional: Durante mis prácticas profesionales gobierno 
del estado ofreció una certificación internacional de comercio electrónico 
para negocios de giro comercial, esto con la empresa Alibaba para darle a 
negocios la introducción de exportaciones y comercio en línea. 
 

• Registro de la microempresa en Marcas Guanajuato: Es el distintivo de 
origen que busca estimular el desempeño y la competitividad de las 
empresas del estado a nivel nacional e internacional, con este distintivo se 
avala que la empresa cuenta con procesos, calidad y competencias que le 
permiten ofrecer un buen servicio. 
 

• Registro y administración de maquinaria y equipo de la empresa: Cuando se 
ingresó al negocio no existía control o registro alguno sobre los activos fijos, 
se realizó una evaluación de la maquinaria tomando en consideración el año 
de adquisición, modelo y funcionamiento actual, se analizó el precio 
histórico de las maquinarias, algunas de estas eran antiguas pero con un 
buen funcionamiento, se ofrecieron a una carnicería que recién comenzaba 
y se vendieron, con el dinero recaudado se realizaron compras de nueva 
maquinaria con una mejor tecnología y mejores materiales que permiten 
realizar una mejor operación y a un mejor tiempo. 
 
 

• Formulación de Estados Financieros, balance general, estado de flujos de 
efectivo, estado de resultados, estado de cambios de situación financiera: 
La empresa no contaba con estados financieros, al ahora ser una empresa 
legalmente constituida e inscrita al registro público de la propiedad y del 
comercio tiene como obligación proporcionar la información financiera a las 
instituciones reguladoras, además de que la formulación de los estados 
financieros permite analizar la situación actual de la empresa de manera 
periódica y tomar mejores decisiones para la mejora continua del negocio. 

 

 



32 

 

• Formulación e implementación de contabilidad de costos para la 
determinación de precios de los productos: Se implemento la contabilidad 
de costos principalmente para determinar los precios de los embutidos 
tomando en cuenta la producción, el volumen, mano de obra, distribución 
y lo administrativo. 
 

• Diversificación de las metodologías de pago y registro de transacciones de 
la empresa. La empresa ahora tiene una cuenta empresarial especial para 
recibir los pagos con tarjeta por lo que se adquirió una terminal, esto facilita 
y aumenta las ventas en la sucursal, la carnicería está ubicada cerca de una 
parada de autobuses de trabajadores por lo que les es accesible el ir a la 
carnicería y realizar su pago con tarjeta sin tener que ir al cajero, con las 
nuevas aplicaciones de los bancos más personas realizan transacciones por 
lo que cada vez se está usando menos el dinero, además de que al recibir 
estos pagos en el sistema digital permite no tener tanto efectivo en riesgo. 
 

• Implementación de sistema de punto de venta para una correcta 
administración del negocio: Al recibir pagos con tarjeta también se instaló 
un punto de venta que permite administrar los flujos de efectivo, entradas 
y salidas de la mercancía y las ventas, este sistema permite tener una buena 
administración y recopilar la información financiera para realizar los análisis 
y estados financieros permitiendo realizar los reportes que se tiene por 
obligación entregar al sistema tributario. 
 

• Proyecto ecológico para usar alimentos orgánicos dentro del negocio: En las 
fórmulas de los embutidos se usan verduras para saborizantes y para dar 
color, por lo que se me hizo buena idea aprovechar un terreno con el que 
cuenta la carnicería al final de la empresa para realizar una pequeña 
plantación de algunas de las verduras que más usan con la intención de usar 
productos más orgánicos y saludables en los embutidos. 
 

• Capacitación al área de ventas para el uso de redes sociales: La empresa no 
contaba con redes sociales, así que se abrieron las cuentas de diferentes 
aplicaciones con la intención de realizar publicidad y dar promoción a la 
carnicería. 
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• Ejecución de estrategias de mercadotécnica y comercio electrónico: Se 
implantaron algunas estrategias con el uso de las redes sociales, se elaboró 
un catálogo con los productos ofrecidos y se compartió la información en los 
grupos de compra y venta del municipio, con la incorporación del servicio a 
domicilio los consumidores realizan sus pedidos a través de WhatsApp y 
Facebook, se abrieron cuentas también con empresas de alimentos como 
didi food y uber eats lo que permite aumentar las ventas de los productos. 
 

• Proyecto de inversión: En los proyectos de inversión de realizo una 
simulación de inversión para la apertura de una nueva sucursal en otro 
municipio, además de analizar las fuentes de financiamiento y las tasas de 
interés ofrecidas por los bancos para el proyecto. 
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Evidencias  
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Evidencia del registro de Marca Guanajuato    
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Evidencia de un proyecto ecológico en donde se desarrolló un huerto sustentable 
para cultivar vegetales que apoyen en la preparación de algunos embutidos de la 
empresa, siendo 100% orgánicos.   
   
Se anexan también algunas fotografías de la empresa, en donde se me asigno una 
oficina para realizar y preparar mis asesorías.   
   
Algunas fotografías de los nuevos productos que propuse en la empresa, los cuales 
ahora son productos disponibles en la carnicería   
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Se anexan evidencias de los estados financieros que se elaboraron con el 
microempresario, los cuales ahora sigue manejando la empresa en su punto de 
venta para una buena administración y control del negocio.   
Se anexa también evidencia de valuación con ratios financieros donde ahora el 
empresario sabe analizar y tomar decisiones financieras sobre su negocio, 
permitiéndose también evaluar proyectos de inversión.   
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42 

 

  



43 

 

   
   
Página de Facebook   
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Una de las mejores estrategias implementadas en el negocio fueron a través de 
la página de Facebook, donde se realizaron publicaciones de los productos con 
los que cuenta el negocio y compartiéndolo en grupos específicos de ventas del 
municipio y alrededores con la intención de llegar a clientes potenciales que 
estén interesados en este tipo de productos, ofreciendo los diferentes métodos 
de pago y envíos a domicilio, esta estrategia nos permitió crecer en clientes y 
generar tráfico de nuestro contenido aumentado significativamente las ventas a 
través de WhatsApp y Instagram.   
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CAPÍTULO 5 
 

Conclusiones del proyecto  
 

Asesorar a todos los emprendedores o dueños de negocio es una gran área de 
oportunidad para los profesionistas de áreas financieras y económicas, esto 
beneficia no solo en el crecimiento de estas empresas sino beneficia a la 
economía del país, crenado nuevas fuentes de empleo y mejores rendimientos 
por las inversiones de los socios dentro de las empresas, formar parte del proyecto 
de asesorías y acompañamiento estratégico ha sido de gran satisfacción para mí 
como profesional en el área, he puesto a prueba mis habilidades como 
administrador financiero además de hacer notar mi liderazgo y actitud para 
mejorar todas y cada una de las áreas de una empresa.  Es muy importante el que 
los emprendedores y empresarios tengan conocimiento financiero para manejar 
una buena administración y toma de decisiones dentro del negocio, esto les 
permitirá tomar decisiones ampliamente analizadas y proyectadas en diferentes 
escenarios a futuro, tuve la oportunidad en esta ocasión de colaborar con un 
microempresario muy apasionado por lo que hace todos los días además de tener 
toda la actitud y gusto por hacer crecer su negocio, con la capacidad de detectar 
las áreas de oportunidad que se le plantearon y mostrando total disposición para 
trabajar en conjunto y mejorar la administración y futuro de la microempresa. 
Desarrollar un proyecto de esta dimensión requiere de un compromiso y una ética 
profesional por parte de nosotros los estudiantes, representamos con nuestros 
actos y actitudes lo que es nuestra universidad, se refleja el conocimiento 
adquirido y puesto en práctica, en esta ocasión incluso se constituyó la empresa 
lo cual es algo muy importante para mí, también soy un joven emprendedor y 
tengo un negocio propio, todo lo que desarrolle en el presente proyecto también 
lo relacione y implemente en mis emprendimientos además de complementarlos 
y realizar alianzas con el microempresario, ahora el microempresario tiene las 
habilidades necesarias para administrar su negocio de una manera más eficiente 
además de ser capaz de evaluar la información financiera y realizar análisis sobre 
proyectos de inversión, maneja mejor a su personal y gracias a los procesos se ha 
manejado mejor el tiempo y los recursos.   

Cesar Daniel Renteria Villafuerte estudiante de 8vo Semestre de Administración 
Financiera en la División de Ciencias Sociales y Administrativas del campus Celaya 
– Salvatierra de la Universidad de Guanajuato.  
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