Universidad Auténoma del Estado de México

Centro Universitario UAEM Ecatepec

Programa de Estudios por

Competencias
ADMINISTRACION

Ingeniero en Computacion 7mo. Semestre.

Dra. en A. P. Edim Martinez Rodriguez




Presentacion

- Cada organizacion tiene un proposito distintivo. ese proposito se expresa de ordinario en términos de una
meta o un conjunto de metas que la organizacion espera alcanzar, cada organizacion estd formada por
personas. si una persona trabaja sola no constituye una organizacion, y se requieren varias personas para
realizar el trabajo necesario a fin de que una organizaciéon alcance sus metas. todas las organizaciones
desarrollan determinada estructura de forma deliberada para que los individuos tengan la posibilidad de
llevar a cabo su trabajo.

- Todos los individuos en etapas productivas participan en organizaciones publicas, privadas, personales o de
terceras personas. estas organizaciones deben ser administradas. la administracién es realizada por los
mismos miembros de la organizacion. y para que la administracion de la organizaciéon sea exitosa, los
miembros deben conocer el funcionamiento y el proceso que se sigue para que su participacion sea a favor
de la misma.

- Los ingenieros en computacion, en el Aambito de trabajo, forman parte de las organizaciones. y llevan a cabo
tareas que apoyan de una u otra manera el proceso administrativo.

- El contenido de esta unidad de aprendizaje apoya al alumno a desarrollar la competencia genérica de
“efectuar labores administrativas en su area”. los temas deberan ser tratados de manera general, las
particularidades de cada tema son muy amplias y el tiempo seria insuficiente para abarcarlas.



Proposito de la unidad de
aprendizaje

- Analizar los  principales conceptos vy
herramientas de la administracion, haciendo
énfasis en los recursos humanos y materiales



Secuencia didactica

1
DOMINAR LOS CONCEFTOS
PRINCIPALES REFERENTES
A LAS ORGANIZACIONES Y A
LA ADMINISTRACION

3
APLICAR LA TEORIA DEL
PROCESO
ADMINISTRATIVO EN LA
FASE DE PLANEACION

=
DOMINAR LA INFORMACION
RELACIONADA CON LA
ADMINISTRACION DE
PROYECTOS INFORMATICOS

h

k.

2.
DOMINAR LA EVOLUCION
DEL PENSAMIENTO
ADMINISTRATIVO

4
APLICAR LA TEORIA DEL
PROCESO ADMINISTRATIVO
EN LA FASE DE
ORGANIZACION

h 4

5
APLICAR LA TECRIA DEL
PROCESO ADMINISTRATIVO EN
LA FASE DE INTEGRACION DE
PERSOMNAL

hJ

5]
APLICAR LA TEORIA DEL
PROCESO ADMINISTRATIVO
EN LA FASE DE DIRECCION

A

7
APLICAR LA TEQRIA DEL
PROCESO ADMINISTRATIVO
EN LA FASE DE CONTROL




Recomendaciones generales

Se sugiere iniciar con una sesion de encuadre en la que se haga la presentacion
del instructor y de los participantes, la deteccion o diagnoéstico de
expectativas y necesidades, campo de la planeac1on

El docente, dara a conocer el programa de la unidad de aprendizaje citando las
formas de organizacion y evaluacidén, asi como todos aquellos acuerdos
generales sobre el desarrollo de la unldad lineamientos tanto del profesor
como del participante senalados en el Programa de Estudios.

Para todos los apartados de la unidad de aprendizaje, es indispensable
establecer y 1ponderar estrategias como lectura comentada trabajo en
equipos aborativos, rupales vivénciales, asesoria  con
retroahmentacmn durante to%o el proceso



Unidad de competencia li

- La teoria del proceso administrativo en la fase de
planeacion



Objetivo

- Aplicar la teoria del proceso administrativo en la
fase de planeacion



Planeacion



Ejemplo de planeacion


planeacion_estrategica_lpdm(bajaryoutube.com).flv

La planeacion en el proceso
administrativo

Planeacion I-\

Administracion Organizacion

>

Control

Direccion




Concepto de planeacidn

« La planeacion es una actividad intelectual
que antecede a todo el proceso
administrativo, su objetivo es lograr que se
cumpla con la mision y propoésitos basicos
de la organizacion

« En la planeacion se establece el marco de
referencia general para toda la organizacién

« La planeacion posibilita contar con
parametros para evaluar los resultados

 La planeacion debe abarcar desde periodos
largos (planeacion estratégica) hasta
periodos cortos y actividades rutinarias
(planeacion operativa)




Caracteristicas

« La planeacion constituye el puente entre la
situacion actual y el futuro que deseamos

« Su importancia radica en que afecta de
manera fundamental a las otras etapas del
proceso administrativo; las demas no se
darian sin que previamente se haya ejecutado =
la planeacion (prevalencia o preeminencia de
la planeacion) B




Concepto de planeacion

estrategica

Es el proceso que se utiliza para
definir 'y alcanzar metas
organizacionales. Consiste en
relacionar las metas de una
organizacion, determinar las
politicas y programas
necesarios para lograr objetivos
especificos en camino hacia esas
metas y establecer los métodos
necesarios para asegurar que
las politicas y los programas
sean ejecutados

Mintzberg y Waters




Jerarquia de los planes

Mision

Planeacion Visi6én .
- Alta gerencia

estratégica Propésito
s

basicos

. Valores
Objetivos generales

(Estratégicos)
Metas y politicas generales

———————————————————

s P Gerencia
Planeacion rogramas - )
, e Proyectos media
tactica
Presupuestos )
Planeacion Politicas especificas y normas de operacion -
operativa Procedimientos y métodos de trabajo Supervisores



Proceso global de planeacion

Planeacion estratégica Planeacion tactica
Mision, vision-propositos, Disefio de planes y programas
metas y valores, - y presupuestos, asi como del
politicas generales y sistema de informacion y de

estrategias toma de decisiones para su
seguimiento y control

Planeacion operativa

Es propiamente el proceso de ejecucion

y seguimiento de todos los planes asignando
responsabilidades.

Definir politicas y normas de operacion.
Disenar procedimientos y métodos de trabajo




Reflexion

La estrategia es producto de un acto creador,
innovador, logico y aplicable que genera un grupo
de acciones coherentes de decisiones tacticas y

asignacion de recursos



S ——————

- La palabra estrategia
se deriva del griego
estrategos, que se

puede traducir como

direccion general.



e S

- La estrategia
organizacional sirve
como un marco global
de accion que orienta
los esfuerzos
organizacionales hacia
objetivos considerados
esenciales.



http://mx.wrs.yahoo.com/_ylt=A0S0zvhdkbVJ_e8AQMLF8Qt.;_ylu=X3oDMTBqa2FjdDRhBHBvcwM0OQRzZWMDc3IEdnRpZAM-/SIG=1ii1ln05v/EXP=1236722397/**http:/mx.images.search.yahoo.com/images/view?back=http://mx.images.search.yahoo.com/search/images?p=estratega&ni=20&ei=UTF-8&fr=slv8-cclean&fr2=tab-web&xargs=0&pstart=1&b=41&w=277&h=216&imgurl=www.estrategiaebusiness.com/EeB/pages/imagenes/estratega.jpg&rurl=http://www.estrategiaebusiness.com/&size=10.1kB&name=estratega.jpg&p=estratega&type=JPG&oid=cf63bc4501537502&no=49&tt=2.052&sigr=1133q93at&sigi=11savv15f&sigb=13r75e96o
http://mx.wrs.yahoo.com/_ylt=A0S0zvhdkbVJ_e8AQMLF8Qt.;_ylu=X3oDMTBqa2FjdDRhBHBvcwM0OQRzZWMDc3IEdnRpZAM-/SIG=1ii1ln05v/EXP=1236722397/**http:/mx.images.search.yahoo.com/images/view?back=http://mx.images.search.yahoo.com/search/images?p=estratega&ni=20&ei=UTF-8&fr=slv8-cclean&fr2=tab-web&xargs=0&pstart=1&b=41&w=277&h=216&imgurl=www.estrategiaebusiness.com/EeB/pages/imagenes/estratega.jpg&rurl=http://www.estrategiaebusiness.com/&size=10.1kB&name=estratega.jpg&p=estratega&type=JPG&oid=cf63bc4501537502&no=49&tt=2.052&sigr=1133q93at&sigi=11savv15f&sigb=13r75e96o
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- La planificacion  estratégica requiere la
priorizacion de problemas, la definicion vy
evaluacion de posibles soluciones, la asignacion
de responsabilidades y recursos para efectuar
dichas soluciones, y la evaluacion continua de la

implementacion de las mismas.

Perlman, 2003
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Planificacion Planificacion
estrategica operacional

! !

Proyecta lo que se

Mejorar lo que ya se
deberia hacer .
esta haciendo

Hacia a donde quiere ir mi En que forma pueden alcanzarse las

institucion? metas y objetivos?

Perlman, 2003



La Planeacion como parte de la
Administracion Estratégica

Implantacion: Evaluacion:
*Organizar Comparar
*Dotar de personal el desempeno
*Dirigir con las metas




A,

;Por qué empezar con la planeacion?

Planear es decir que se hara después, incluyendo
como y cuando se hara.

Sin un plan no se puede actuar de manera eficaz
y eficiente, porque no se sabe qué debe
hacerse ni como.

En la Planeacion Estratégica los gerentes hacen
corresponder los recursos de la organizacion
con sus oportunidades de marketing a largo
plazo.

Una perspectiva alargo plazo no significa que Ios
planes se conciban o ejecuten con lentitud.




Analisis de la situacion



Analisis FODA




Ejemplo de FODA

I Asunto del Analisis FODA: Coloca aqui el tema en analisis
[ Fortalezas " Debilidades
=z Cuales son las ventajas de la propuesta?
=z Recursos? =z Desventajas de la propuesta?
=z Ventajas Competitivas? =z Carencia de Recursos?
=z Canales exclusivos de venta? =z Falta de fortaleza competitiva?
=z Recursos, activos, personal? =z Prestigio, presencia y alcance?
=z Experiencia, conocimiento, informacion? =z Aspectos financieros?
= Recursos Financieros, rentabilidad esperada? = Plazos, presiones, limitaciones?
=z Marketing: alcance, distribucion, = Costo de lanzamiento?
posicionamiento? =z Continuidad, fortaleza de la cadena de
= Aspectos innovadores? suministros?
=z Ubicaciéon geografica? =z Como afecta a la actividad principal?
z Precio, valor, calidad? z Confiabilidad de los datos?
= Calificaciones, certificaciones? =z Aspectos morales, de compromiso, de
=z Procesos, sistemas, inform atica, conduccion?
comunicaciones? =z Procesos y sistemas?
= Aspectos culturales, de conducta, habitos? = Supervision gerencial, continuidad?
=z Cobertura del mercado?
I Oportunidades " Amenazas
iti 2
=z Desarrollos del mercado? 2 iiiﬁ;%i:?:;;:ss—,
z Vulnerabilidad de la competencia? = Consecuencias sobre el medio ambiente?
=z Tendencias en el estilo de vida o habitos? -~ Desarrollos inform aticos?
=z Desarrollo e innovacién tecnolégicos? = Intenciones de la competencia?
=z Nuevos mercados, verticales u horizontales? =z Nuevas tecnologias y servicios?
=z Nichos de mercado? « =z Contratos y socios vitales?
=z Ubicacion geografica, exportacion, = Capacidad y recursos propios?
importacion? =z Obstaculos a enfrentar?
=z Nuevos puntos de venta? = Debilidades insolubles?
z Factor sorpresa, contratos globales? = Pérdida del plantel clave?
=z Desarrollo de negocios y del producto? =z Respaldo financiero sustentable?
=z Informacién einvestigacion? =z Marco econémico regional?
=z Socios, agencias, distribucién? =z Influencia de la moda, temporada, clima?
=z Voldimenes, producciéon, economias?
=z Influencia de la moda, temporada, clima?




Productos oS en el mercado.

Amplio mercado para la venta de
paguetes y servicios.

La competencia: porgue nos ayuda a
supers [netas propuestas por  la
organizacion.

Tecnologias alternativa y de huena
calidad.

Fuerte poder adquisitivo.

Atender a grupos adicionales de clientes.

Competencia agresiva.

Alto costo de productos en el mercado.
(Proveedores)

Inflacion.

Delincuencia.

Impuesto sobre arancel.

Inseguridad informética, virus
informéticos.

Productos defectucsos.

Variedad de Productos y Servicios
Precios bajos en productos
Personal atamente calificado
Productos de alta calidad
Productos y servicios de Gtima tecnologia
Grandes recursos econdmicos.

unicos en el mercado.

. Apravechar el amplio mercado para brindar
nuestros  servicios  especializados
softwere.

. Invertir en publicidad para atraer a clientes
potenciales.

. Apravechar el poder adquistivo de compra

del mercado para promocionar la unicidad de

los productos de la empresa.

. Utilizar

alcance.

. Brindar a nuestros clientes la mejor seguridad
informética posible  mediante nuestro

personal capacitado.

. Ofrecer a nuestros clientes precics accesibles
para lograr una ventaja sokre la competencia.
. Aprovechar las tecnologias alternas para

ofrecer un producto con kajo costo en el

mercado.

Afraer @ nuestos clientes ofreciendo un m
servicio de calidad y brindando productos

proveedotes  gue  proporcionen
productas  al precio mas  bajo  posible
manteniendo  siempre la calidad de los
estéandares de la empresa, para gue el cliente
reciba producto eficiente y que este a su

* & 0

3 ]
El negocio se enfoca mas en el software que en
harchvare, aun no hay balance entre los dos.
Falta de reconocimiento en el mercado por ser
una empresa NUeva.

Infraestructura limitada.

Baja seguridad estructural.

Déhil red de distribucion (Falta de sucursales).
Baja habilidad en la mercadotecnia.

ni |
Posicionarse en el amplio mercado como una
empresa innovadora emergente.

La creacion de nuevas sucwrsales para ampliar
la organizacion vy establecerse como una
entidad con poder en el mercado.

Mejorar las técnicas de mercadotecnia para
alcanzar a todos los niveles del amplio
mercado.

S .4‘_? ' s ] i l-j'.__-;i;_ 34“..-.—;.l
Contar con proveedores confiables para ofrecer
productas de excelente calidad.

Mejorar la seguridad estructuwral de la empresa
para evitar ser victimas de la delincuencia gque
invade al pais.

Idear nuevas formas de campanas publicitarias
para poder competir con las empresas rivales y
lograr reconocimiento por parte de los clientes a
la empresa.




Matriz del perfil competitivo
(MPC)




Empresa muestra Cormpetidor 1 Cornpetidor 2

Clasificacidn | Fesultado | Clasificacion | Besultado | Clasificacion | Eesultado
Factores Ponderacion ponderado ponderado ponderado

claves de éxzto

Participacion 0,20 3 0,6 2 0.4 2 0.4

en el metrcado

Competitividad 0,20 | 0,2 4 0,8 1 0,2
del precio

Posicidn 0,40 2 0.8 1 0.4 4 1,6
financiera

Calidad del 0,10 4 0.4 3 0,3 3 0,3
producto

Lealtad del 0,10 3 0,3 3 0.3 3 0.3
conswridor

Total resultado 2.3 2.2 2.8

potderado




DETERMINANTES DE LA COMPETITIVIDAD EN LA
PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA (PYNE)

Porter

FACTORES DE LA
OFERTA

Yo

oy

APOYOS
INSTITUCIONALES
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La mision es una afirmacion que
describe el concepto de su empresa, la
naturaleza del negocio, el por que esta
usted en €l, a quién sirve y los
principios y valores bajo los que se
pretende funcionar.



CARACTERISTICAS:

» AMPLIA

» CONCRETA.

» MOTIVADORA.
» POSIBLE.
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Cuando la administracion percibe que la organizacion
se desvia, debe renovar la busqueda de sus
propoésitos. Peter Drucker, presenta los
siguientes cuestionamientos:

a

¢Cudal es nuestro negocio?

a

¢Quién es el cliente?

a

¢Qué tiene valor para el cliente?

a

¢Cual es nuestro negocio?

a

¢Cual debe ser nuestro negocio?
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La razon de ser de la empresa esta constituida por
cinco elementos:

1. Su historia: Cada empresa tiene una historia de sus objetivos,
politicas y logros. Al redefinir sus propdsitos, la organizacion no
debe deslindarse de manera radical de su pasado.

2. Las preferencias actuales de la administracion y de los

propietarios.

El entorno del mercado

Los recursos de la administracion, que determinan qué

misiones son posibles

5. La organizacion debe fundamentar su proposito en sus
competencias distintivas.

R ®
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El proyecto de Mision debe definir:

- Campo de accion industrial
- Campo de accion de productos y

aplicaciones

- Campo de accion de niveles de
competencia

- Campo de accion de segmentos del
mercado

- Campo de accion vertical
- Campo geografico de accion



e —:

En la "planeacion estratégica®, el punto de
partida es la mision, ya que como dijo Séneca
“no hay viento favorable para quien no sabe
a donde va*
y la gran mayoria de los autores en su modelo de
Planeacion Estratégica o de Administracion
Estratégica ponen como punto de partida
precisamente a La Mision.



e —: 4|

Definicion y descripcion de“vatoresy
filosofia

- Los valores representan las convicciones
filosotficas de los administradores a cargo de
dirigir la organizacion hacia el éxito.

- Valores  considerados  fundamentales o
permanentes como la posicidon sobre la ética,
calidad y seguridad, mientras otros como la
valoracion de los clientes, la diversidad de
productos y/o servicios y la productividad
pueden variar con el tiempo.



Elaborar y comercializar productos alimenticios, desarrollando el
valor de nuestras marcas. Comprometiéndonos a ser una empresa:

Altamente productiva y plenamente humana.

Innovadora, competitiva y fuertemente orientada a la satisfaccion
de nuestros clientes y consumidores.

Lider internacional en la industria de la panificacién, con vision a
largo plazo.



e —: 2|

O Gileo

% Colaboradores
- persona

"Ver siempre al otro como persona, nunca como un instrumento."
Don Lorenzo Servitje

pasion
"Vemos nuestro trabajo como una mision, una pasién, una aventura. El

compartir esto en un ambiente de participacion y confianza es lo que
constituye el alma de la empresa.”

Don Lorenzo Servitje

rentabilidad

"Es el resultado visible de todas nuestras ideas, esfuerzos e ilusiones. Es el
oxigeno que permite a nuestra empresa seguir viviendo."
Daniel Servitje



——

3 Moo
1% Sociedad
efectividad
"Lograr que las cosas sucedan: Resultados. Servir bien es nuestra razéon de ser."

Don Roberto Servitje

trabajo en equipo
"Agiles, activos, entusiastas, con los tenis puestos. Compartir, aprender de todos."
Daniel Servitje

confianza
"Base sobre la que se construye todo. Contar con el otro para la tarea comtn."
Daniel Servitje

calidad
"Nuestra empresa debe ser creadora, eficiente, productiva y con un altisimo ideal de
Calidad y Servicio."

Don Roberto Servitje
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Requisitos de la Mision

1. Debe contener una formulacion de los propdsitos
organizacionales, expresada en forma tal que los
progresos en este sentido puedan ser medidos.

2. El enunciado debe diferenciarla de los demas.

3. Debe definir el negocio en que se quiere estar y no
necesariamente en el que ya se esta.

4. Debe ser significativo para todos los participantes de
la organizacion.

5. Debe ser estimulante e inspirador.
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Objetivos

- Un objetivo es el resultado deseado. La planeacion eficaz comienza con
un conjunto de objetivos que se alcanzan con la ejecucion de los planes;
para que sean valiosos deben:

» Ser claros y especificos.

« Estar enunciados por escrito.
« Ser ambiciosos pero realistas.
*Ser congruentes entre si.

e Ser cuantitativamente
mensurables, cuando es
posible.

*Estar vinculados a un periodo
particular.



Objetivo de Direccion General

Enunciado breve que define en forma clara y especifica los
resultados esperados en cada Direccion General.

Los Objetivos deben:
- Estar orientados a resultados
- Enfatizar la idea principal o area de logro,
> Ser alcanzables en un tiempo establecido,

= Ser medibles



Verbos sugeridos para redactar
objetivos

T

- |

= Lograr = Promover = Reducir

= Mejorar = Presentar = Eliminar
= Resolver = Organizar = Disminuir
= Incrementar = Efectuar = Abatir

= Actualizar = Informar

= Instalar = Dirigir

= Extender = Integrar

= Aumentar = Elaborar



Indicadores

-0




Los indicadores son necesarios para poder
mejorar.

Lo que no se mide no se puede controlar, y lo que
no se controlar no se puede gestionar.






—

No basta con describir cualitativamente la imagen
de la empresa deseada, es necesario contar con
elementos suficientes que permitan de
manera clara y contundente identificar aquellas
areas donde sea necesario ajustar el rumbo o
acelerar el paso, en esta seccion se cuantifica, a
través de indicadores de desarrollo, los
componentes que estratégicamente
miden nuestra vision.
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Una organizacion se plantea por lo tanto la necesidad
de definir indicadores dando respuesta a las
sigulentes preguntas:

» ¢Que debemos medir?
» ¢Donde es conveniente medir?

- ¢Cuando hay que medir? ¢En que momento o con
que frecuencia?

» ¢Quien debe medir?
» ¢Como se debe medir?
« ¢Como se van ha difundir los resultados?

- ¢Quien y con que frecuencia se va a revisar y/o
auditar el sistema de obtencion de datos?
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Para elaborar un modelo de indicadores de
gestion:

Definicion del indicador
Clasificacion de los indicadores por areas.

Establecer los valores objetivos y el criterio de
comparabilidad.

Realizar la medicibn e identificar las acciones
preventivas y/o correctivas.

- Representar los valores graficamente para
monitorizar su evolucion.
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Ejemplo

Clientes 10 Productos nuevos/afio
20 Contratos
30 Nuevos clientes
5 Clientes perdidos
2 Auditorias de productos

15 Ventas por cliente
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Politicas




Son guias para orientar una accion; criterios
lineamientos generales a observar en la
toma de decisiones, sobre problemas que se

repiten una y otra vez dentro de una
organizacion



.|

Ejemplos:

- Como cliente local usted puede ordenar productos y
recibirlos hasta las puertas de su casa o negocio en un
plazo menor a 48 horas

- PCdomino no entrega, ni recoge, productos de garantia
o cambios de factura a domicilio, si tiene alguna duda
por favor vea las politicas de garantias.



Responsabilidad







Los gerentes divisionales fijan metas para cada funcion, que permita a la divisién alcanzas sus
metas.

Los gerentes funcionales fijan metas para cada trabajador individual, que permita a la funcion
alcanzar sus metas.

Jones, 1998
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Ejemplos:

- Contar con cinco nuevos equipos de computo
para atencion a usuarios

» Realizar semestralmente auditorias contables



Planeacion en una organizacion


Planeacion_Estrategica_McDonaldsCoaching_Gestalt(bajaryoutube.com).flv

Procedimientos

==

- Los procedimientos establecen métodos para el manejo
de actividades cotidianas.

= A diferencia de las politicas que son guias de accién y no de
pensamiento.

= Son los planes que establecen un método o forma para llevar a cabo
una actividad o serie de actividades.

» Pueden definirse como series cronoldgicas, pautas a seguir, que
indican la forma exacta en que se debe de realizar una actividad.



A 1 Contacto con
9 Retencion de nuevos clientes

Clientes

2 Acercamiento

inicial
8 Entrega de la ~'°
Unidad

3 Deteccion de

7 Adm. de Ia ESTILO necesidades
kb COMERCIAL

TOYOTA :
6 Negoclacion y 4 Presentacion

T De Producto
Cotlzacion 5 Demostracion

de Producto



|
Programas

- Los programas son un conjunto de actividades
interrelacionadas y cronolégicamente
ordenadas, que describen las actividades que se
tienen que realizar, quiénes las van a realizar y
cuando van a terminarse.



Programas....

- Técnicamente los programas se diria que son el conjunto
de metas, politicas, procedimientos, reglas, asignaciones
de tareas, pasos a seguir, recursos a emplear y otros
elementos que son necesarios para ejecutar un
determinado curso de acciéon, normalmente respaldado

por capital y prepuestos de operaciones.
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Un presupuesto es un listado que detalla los recursos o dinero

asignado para la realizacion de una actividad o un proyecto.

= Son una expresiones en términos numeéricos.

= Obligan a la empresa a prepararse por adelantado a los recursos que

se necesitaran.

= Constituyen medios de control.



Presupuestos...

= Existen varios tipos de presupuestos:

= Presupuesto de operacion: Es el mas importante se utiliza
para planear y controlar los ingresos y gastos de una
organizacidn, asi como las utilidades resultantes de la operacion

de la empresa.

= Presupuesto de gastos: Contempla los recursos necesarios
para la operacién de cada una de las areas funcionales de la

empresa.



Presupuestos...

= Presupuesto de ingresos: Planea y controla todas las entradas

de dinero provenientes de las ventas.

= Presupuesto de efectivo: Conocido como flujo de efectivo,
contempla las entradas y salidas de dinero en efectivo producto

de la operacion normal de la empresa.

= Presupuesto de capital. Es utilizado para el control de grandes

proyectos o inversiones actualizandose cada ano.
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