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ECONOMIA DE LA
EMPRESA

Presupuesto
Generalidades sobre Metodologia a seguir en
la preparacion del
el presupuesto
presupuesto.

DETERMINACION DE LAS
CARACTERISTICAS
EMPRESARIALES

oA | El diagndstico interno representa un
v R factor fundamental del planeamiento, el

“Es unarepresentacion en términos cual adquiere expresion monetaria
contabilisticos de las actividades a realizar mediante el presupuesto.
en una organizacion, para alcanzar EVALUACION DEL ENTORNO
determinadas mgt.as, Y‘que Sl C(?mo " Las caracteristicas de este entorno se
nstrumento de planificacion, de coordinacion deben tener en cuenta en los planes y
y control de funciones presupuestos.
Entre estas caracteristicas se pueden
IMPORTANCIA DEL , ¥
mencionar el desempeno de los
PRESUPUESTO competidores nacionales e internacionales
Las organizaciones hacen parte de un medio ETAPAS DE LA PREPARACION
econdmico en el que predomina la DEL PRESUPUESTO
incertidumbre. R
1. Preiniciacion

Por esto, deben planear sus actividades si

pretenden mantenerse en el mercado 2. Elaboracion del presupuesto

competitivo, puesto que cuanto mayor sea 3. Ejecucion
la incertidumbre, mayores serdn los riesgos 4. Control
5. Evaluacion

por asumir

PLANEACION DE LAS VENTAS

El plan de ventas o plan de accidn de comercializacion, es el que forma un
enlace 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 accion de comercializacion adecuado producira un
fuerte enlace con los clientes.
BENEFICIOS DEL PLAN DE IMPORTANCIA
VENTAS: 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, los flujos de inversion, los
flujos netos y los flujos de efectivo.

a. Obtencion de mayores ganancias.
b. Tiende a evitar desperdicios.
c. Incrementa la eficiencia, porque se
sabe lo que hay que hacer

posteriormente.
d. Crea cohesion, ya que todos estan PLAN DE VENTAS.
involucradosy partlcipa.n _como parte X El plan a corto plazo incluye detalles
del programa de actividades. como la responsabilidad organizativa
e. Busca minimizar los riesgos, errores [ El plan de ventas a largo plazo no
y fallas. intenta estimar lo que serén las ventas
f. Mejora el progreso y el prestigio de
la empresa.

o EL PLAN DE VENTAS A LARGO PLAZO NO INTENTA ESTIMAR LO
QUE SERAN LAS VENTAS

Publicidad y promocién. Costo de venta
Ventas Para la preparacion de un Al efectuar el presupuesto
Este analisis busca conocerla  presupuesto de publicidades  de produccién en unidades,
ren_tal?llidad rgLatéva de las necesario concljcir la cant@ad de y una vez conocido el costo
distintas unida es.gue dinero qug se le haya destinado, de los inventarios iniciales,

conforman la operacion de con el fin de poder hacer la ; :
e o pei se procedera a valorizar, los

ventas estimacion de los objetivos a i e
: inventarios finales,
alcanzar y los medios para lograrlos



