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El presupuesto y la planeacion estrategica

— El presupuesto y la gerencia estrategica
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/ La gerencia es dinamica si

reg(lrre a todos los elementos disponibles, y

»~ uno de ellos es el presupuesto, el cual,

\\ Los modelos de planeacion estratégica son
\\ fases importantes del proceso de
\\ planeacion, la

\ definicion de la mision y la vision de la
\\organizaci()n, el diagnostico del entorno y
» de las

condiciones internas para identificar las
fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades y la
especificacion de las estrategias
correspondientes.

empleado de una manera eficiente, genera
grandes beneficios.

Generalidades sobre el
presupuesto.

el presupuesto “es una representacion en
términos

contabilisticos de las actividades a realizar
€n una organizacion, para alcanzar
determinadas

metas, y que sirve como instrumento de
planificacion, de coordinacién y control de
funciones.”

L Importancia del presupuesto
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/
Elpresupuesto surge como herramienta
mdderna de planeacién y control al reflejar
/ el

> : :
comportamiento de la competenciay de

indicadores econdémicos como los
enunciados

En

Presupuesto.

Metodologia a seguir en la
preparacion del presupuesto.

El diagnostico interno representa un factor
fundamental del planeamiento, el cual
adquiere expresion monetaria mediante el
presupuesto.

Situacion financiera: El estado financiero de
las empresas con respecto al endeudamiento,
la liquidez, la valorizacion de las propiedades
y los indices de rentabilidad, repercuten sobre
las posibilidades de captar capitales,
conseguir creditos o gestionar la concesion
de plazos

por parte de los proveedores de bienes o
servicios.

Eficiencia y productividad: La eficiencia
comprende las acciones puestas en practica
para

minimizar el tiempo invertido entre la
adquisicion de insumos y la comercializacion
de

productos

Actualizacion tecnolégica: La influencia
ejercida por el desarrollo tecnologico
industrial

sobre los costos, la intensidad del reproceso
y la calidad de los productos afecta los
presupuestos comerciales, sujetos a la
competitividad en precios y calidades.

Politicas gerenciales: En el financiamiento, el
camino seleccionado para respaldar la
operacion normal o la expansion de
actividades se basara en el presupuesto.
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Primera etapa: Preiniciacion s

7
esta etapa, se evaluan los resultados //’

obtenidos en vigencias anteriores, se 4

—

(
\

7
analizan £

las tendencias de los principales

\\ indicadores empleados para calificar la

\
\
\
\

gestion gerencial
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\\ Segunda etapa: Elaboracion del presupuesto
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\_ Con base en los planes aprobados para
_ >tsada nivel funcional por parte de la gerencia,
se ingresa en la etapa durante la cual estos
planes adquieren dimension monetaria en
términos presupuestales.

Tercera etapa: Ejecucion

Lé ejecucion es la puesta en marcha de los
(— » planes, con el consecuente interés de

alcanzar los
objetivos trazados.

N Cuarta etapa: Control

N3 El presupuesto es una especie de

R Mermoémetro para medir la ejecucion de

todas y cada
una de las actividades empresariales.

/ Quinta etapa: Evaluacion
Al f;ﬁalizar el periodo para el cual se elaboré

/el presu

puesto, se prepara un informe

> critico de los resultados obtenidos que
contendra no solo las variaciones sino el
comportamiento de todas y cada una de las
funciones y actividades empresariales.
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Planeacion de las ventas. ~

-—
=
-

El plan de ventas o plan de accion dé
comercializacion, es el que forma un entace
entre el valor que el negocio puede producir
y los clientes, y la calidad de la estrategia
estara \
determinada por la calidad del enlace, por
lo tanto, un plan de accidén de
comercializacion
adecuado producira un fuerte enlace con
los clientes.

Los Prondsticos pueden ser de dos tipos:
1. Pronostico a Corto Plazo, son programas
que varian en tiempo, segun, el proposito o
necesidades, pero nunca abarcan masdeun
afio. ™
2. Pronéstico a Largo Plazo, es a mas de un ‘I
ano, y sirven para apreciar la posicion del I
efectivo por causas de la modernizacion "
I
Presupuesto de ventas. l'
Generalmente el Presupuesto de Ventas e‘L.
el eje de los demas presupuestos, por Lo *«
que debe primeramente, cuantificarse en
unidades

Beneficios del plan de Ventas:

a. Obtencion de mayores ganancias.

b. Tiende a evitar desperdicios.

c. Incrementa la eficiencia, porque se sabe lo
que hay que hacer posteriormente.

Importancia.

La importancia de este plan radica en la
influencia que tiene en los demas
presupuestos de la empresa, ya que dé él se
obtienen datos sobre los flujos de
produccion

La planificacion de las ventas puede
realizarse en dos enfoques:

[1 El plan a corto plazo incluye detalles como
la responsabilidad organizativa, el producto
y el tiempo, ademas el volumen anual en
unidades y los ingresos en cifras monetarias,
asi como la subdivision de ventas en la
organizacion.

[1 El plan de ventas a largo plazo no intenta
estimar lo que seran las ventas, sino
desarrollar un plan con fines bien definidos,
hacia donde se dirigiran los esfuerzos
operativos.

Formula del presupuesto de Ventas: PV = [(
V+/-F)ElA



