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I N T R o D u e e l o N 

Mi investigaci6n de Seminario de Investigaci6n es -

de suma importancia porque he creído hablar de un tema tan -

importante, como lo es el elemento de Planeaci6n íunci6n fuE 

damental de la ~dministraci6n. 

Estuve investigando mucho sob~e el tema que desarr~ 

llaría para elaborar mi tesis profesional, y así obtener el 

título de Licenciado en Administración. 

Así mismo me vi interesado a iniciar y desarrollar 

este tema, lo más completo posible. 

En la actualidad, las empresas se enfrentan a cier

tos acontecimientos que tienen gran influencia en la superv~ 

vencía de las mismas, tales como: Falta de coordinación, -

una administración costosa, inutilidad de los objetivos, etc. 

Para hacer frente a todas estas fallas, las empr~ -

sas cuentan con una herramienta administrativa importante -

que es la Planeaci6n, cuya funci6n es la de pensar anticipa

damente para futuras realizaciones, con el objeto de lograr 

los resultados deseados. 

Se han creado nuevas empresas, pero algunas han fra 
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casado, y esto ocasiona para el pa1s una p~rdida. 

Queriendo profundizar más en este problema nos dar~ 

mas cuenta que en las empresas que fracasan, podemos enea~ -

trar las siguientes causas: 

- Por la mala Administraci6n; 

Falta de conocimiento en el campo específico. 

Inexperiencia en la Administración. 

Experiencia sin equilibrio. 

Incompetencia. 

- Por Neglicencia. 

- Por Fraude. 

- Por Desastre. 

Tomando en consideraci6n estas deficiencias, deb~ -

mas notar que los esfuerzos de todo hombre de negocios deben 

ir encaminados hacia la obtención de una mayor productividad 

o sea al logro de las Utilidades. 

La planeaci6n es proyectar un futuro desaado y los 

medios e:ectivos para conseguirlo. 

Ya que el objetivo principal de este seminario de -

investigaci6n es tener un conocimiento m~s amplio y dar a e~ 

noce= l~ iffiportancia que tiene la planeaci6n de las empresas, 

ya que es una de las herramientas más importantes con que --



dUenta el administrador de empresas, para poder administrar 

de forma eficiencia la empresa. 
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Espero que este tema deñorninado "Importancia de la 

Planeaci6n dentro de la Empresa«, sirva para lograr una con

tribuci6n pequeña y ayude a acrecentar los conocimientos 

existentes, ya que este terna habla de los capítulos que con

sisten en: I.- Aspec~os generales de la planeaci6n, II.

Princípales componentes de la planeaci6n, III.- Pasos princ~ 

pales en la planeaci5n, IV.- La planeaci6n aplicada a las -

principales áreas de una empresa, v.- El Presupuesto en la -

Empresa. 



C A P I T U L O I 

ASPECTOS GENERALES DE LA PLANEAClON 



l.l IMPORTANCIA DE LA PLANEACION 

La Planeación es funci6n ejecuti\'a de superlativa -

importancia, dentro del proceso administrativo. Con toda s~ 

guridad puedo afirmar que viene a constituir el pilar básico 

sobre el cual descansan las demás funciones administrativas, 

es decir, la organización, la ejecución, la dirección y el -

control. Porque sin la previa determinación de las activid~ 

des, por medio de la planeación, es lamentable decirlo, pero 

así es, no habr.li absolutamente nada que organizar, no habrá 

personal pa=a ejecutar los planes, nadie aconsejará y dirigi 

rá lo ejecutado, Y. finalmente, nada habrS que necesite con -

trol. 

Esta nos permite elaborar de antemano un patrón o -

modelo completo del trabajo a realizar y en este sentido su

ministra la base alrededor de la cual giran las otras funci~ 

nes administrativas. Y as1 los esfuerzos de organización -

irán de acuerdo con los planes elaborados porque de lo co~ -

trario habrá repelencia entre lo planeado que scrS distinto 

de lo organizado, y así el desarrollo de personal, direcci6n 

y el control, irSn de acuerdo con los planes pre-establee! -

dos. 

Tambi~n nos proporciona antes de la actividad, la -

gu!a y los cursos de acci6n que requieren los gerentes para 

alcanzar sus objetivos. 



Es un proceso qu~ se dirige hacia la producci6n de 

uno o más estados futuros deseados y que no es probable que 

ocurran a menos que se haga algo al respecto. 

Otras consideraciones demuestran la importancia de 

la planeación. Por ejemplo en el aspecto dinámico de las a~ 

tividades cambiantes en el tiempo y en el espacio, permite 

que el dirigente se enfrente al futuro y a los cambios. La -

incertidulll>t·e aumenta en proporci6n directa con el tiempo, -

para el que se ha elaborado el plan. 

Aún cuando los factores correspondientes parezcan 

sor estables, lo mús recomendable es elaborar una serie ae -

planes alternativos. De esta manera un gerente podrS enfre!!. 

tarse con una gama numerosa de incertidumbres futuras. Obli 

ga tambi6n al gerente a formular modelos de acciones que co~ 

trarrcsten lo que se prevea para el futuro, pero al mismo -

tiempo exige al gerente adherirse al mismo curso de acci6n -

por mucho tiempo y sin'ofectuar los cambios necesarios de -

acue~<lc con lo que vaya sucediendo. 

A pesar de la incertidumbre que existe o se presen

te, esta resulta muy útil y ventajosa para el administrador, 

porque constituye la luz que alumbra la obscuridad del caos 

tuturo y le permite darse cuenta qu6 habrá de hacer para al

oa"aar los z:esul tados deseados, cuáles serán esos rcsul tados 

Y qu~ elementos básicos so requieren para estar en una posi-
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c1Sn que razonablemente debe suponerse mejor y as! alcanzar 

Qi ~xito deseado, el cual no se alcanzaría si se estuviera -

planeando en el momento en que se dan las cosas; porque e~ -

tonces estaría adivinando unas veces y errando en otras. 

AGn más, es importante porque ayuda a reducir los -

costos. Se obtienen costos relativamente bajos como result!'!_ 

do de una buena coordinaci6n interna, que viene a ser el pr~ 

dueto de una buena plancaci6n que resuelva las diferencias -

entre los departamentos y se logre que todos los esfuerzos ... 

se encaminen hacia fines comunes. 

Tambi~n ayuda a lograr resultados que se desean. 

Por medio de ella. se facilita alcanzar la._s metas predete.rmi

nadas, obtener los resultados favorables y coordinar las op~ 

raciones. Los resultados deseados se tienen presentes cons

tantemente y se minimiza la preocupaci6n excesiva sobre los. 

problemas inmediatos y relativamente menores. 



l. 2 CONCEPTOS 

Dentro de la planeaci6n, cabe hacer notar las defi-

niciones de excelentes autores, corno son: 

x 1 
- Agustín Reyes Ponce .... 11 J?laneaci6n consiste en fi

jar el curso concreto de acci6n que ha de seguirse, estable

ciendo los principios que ha de orientarlo, la secuencia de 

operaciones para realizarlo y las determinaciones de tiempos 

y de números, necesarias para su realizaci6n111 • 

x.1 ... Billy E. Goetz.- "Plancación es hacer que ocurran 

cosas que, de otro modo no habrían ocurrido111 • 

x 2 - George R. Terry.- 11 Plancaci6n es escoger y rel~ -

clonar hechos para prever y formular actividades propuestas 

que se suponen necesarias para lograr resultados deseados 112 • 

x 3 - Samuel C. CCrto.- "Planeaci6n es el proceso que -

se sigue para determinar cómo la organización puede llegar a 

donde pretende llegar" 3 

x3 

l"'1ministruci6n de cnpresas, teoría y práctica. 
l~tín Reyes Ponoo. 
!l<i. LI!·llSA. Pri.'!Cra edici6n. 1966. Pág. 165. 

Princi.oios de administrnci6n 
G..~rgc~ R. Ten}' 
Ed. C.E.C.S.A. Prirrera edición. 1972. Pág. 202, 

Admi.n.istració:i VDderna 
Sam.iel C. carta 
Ed. Interancricana. Segur.da edici6n. 1984. Pág. BS. 



x 4 - f~oo:rd::.:r: y O 'Donnell .- 11 Planeaci6n es la selección 

o~~~e curaos diversos y futuros de acci6n, para la empresa -

pt:lmo un todo J' para cada departamento o secci6n de ella 11 4 • 

Ahora para m!, la mejor defici6n es la de: 

x 5 - J. Rodríguez Valencia.- "Planeaci6n: es un proce

so que implica establecer anticipadamente lo que ha de haceE 

se y cómo. Implica tambi~n la selección de objetivos y el ~ 

desarrollo de políticas, procedimientos y programas y presu

puestos para lograrlos 115 

Esto quiere decir que planear es dar normas que 

orienten el criterio de aquellos que quie:en alcanzar dichas 

metas, es dirigir por políticas; es encauzar la acci6n cole~ 

tiva sistemáticamente, por medio de sistemas y proccdimic~ -

tos preestablecidos y de programas elaborados de antemano. 

x4 l\dministraci6n 
Y-oontz/O'Donnell 
Ed. McGraw Hill. Octava edición. 1988. Pág. 110. 

x5 C6m::> tu:lministrar Pequeñas y Hcdianas Dlpresas 
J. Ro<lríguez Valencia. 
Ed. ECASA. Primera edición. 1985. Pág. 91. 
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1.3 LOS PROPOSITOS. 

x 6 "Lo~ propósitos son los fines esenciales o directrf. 

ces que definen la raz6n de ser, naturaleza y carácter, de -

cualquier grupo social 116 . 

Toda organizaci6n debe establecer los propósitos e~ 

rno base para ra formulaci6n de un plan, ya que éstos son peE_ 

manentes, porque permanecen existentes durante todo el ciclo 

de vida de la empresa, pero algunos pueden sufrir modific~ -

cienes debido a los retos cambiantes. 

La importancia que tiene los propósitos es que si·r

ven de cimiento para los demás elementos de la planeaci6n, -

así como también permiten orientar a los responsables de la 

planeaci6n, sobre el curso de acci6n que deben seguir al fo~ 

mular los planes. Ya que éstos no deben utilizarse para in-

tereses personales, sino para el bienestar de la organiz~ --

ci6n. 

Uno de los principales propósitos de la planeución 

es el de minimizar el riesgo reduciendo las incertidumbres -

~ue rodean a las condiciones de los negocios, elevar el n! -

vcl de éxito organizacional, establecer un esfuerzo coordin~ 

do tlQntro de la organizaci6n, otro prop6sito mfis es el ay~ -

dar a la organización al logro de sus objetivos. 

7°-Fun~ntos de administtación 
!-!unc.loi Galindo - G.a.rc.í a Martínez 
F.d. Trillas. Cuarta edición. 1982. Pág. 70. 
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l.fi CARl\CTERISTICAS DE LA PLANEACION. 

Las características de.la plnneaci6n son: 

a) "La planeaci6n incluye la identificación perso

nal u o.rganizacional": Esto consiste en qu~ la persona se -

sienta parte integral de la empresa, para que desempeñe bien 

sus funciones y hQga mejor su trabajo. 

b) "La planeDci6n se relaciona con las condiciones 

de la certidumbre y la incertidumbre relativas"': La probab_!. 

lidad do qua suced~ un evento o eventos, o la certidumbre, -

es dominante para ciertas condiciones para las cuales se 

crea la plancaci6n. Otras condiciones representan lh condi

ción de incertidumbre, o la probabilidad de que no suceda un 

evento o eventos. 

e) "La planeaci6n es intelectual paz:- naturaleza" : 

Esto quiere decir que no requiere esfuerzo f!sico, básicame~ 

te es un trabajo mental. Aquí sa utiliza el pensamiento re

flexivo, l~ imaginación y la previsión. 

d) "La planeací6n implica el futuro": La plane~ -

ción siempre supera hacia el futuro, no· se debe de ver hacia 

atrás, sino v~r hacia adelante y por lo tanto implica un al-

2) IllID, Pag. 202. 
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to gr.:1do de riesgo.. Aquí .también se trazan las actividades 

y proporcion.:J.n una secuencia ordenada para el logro de los -

objetivos. 

e} "La planeacíón es continua y abarca a toda la -

empresa": Todo gerente tiene una funci6n de planeaci6n qu~ 

ejecutar, y la planeaci6n es una importante ,funci6n de la 9~ 

rencia y es continua; es una actividad sin fín de un gcre~ -

te. La planeací6n está previendo soluciones y es una acti

vidad del administrador. 
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1.5 PRINCIPIOS DE PLANEACION. 

Cada etapa del proceso administrativo se rige por -

una serie de principios cuya aplicaci6n es indispensable pa

ra lograr una administraci6n racional, porque sirven corno --

guías de conducta a observarse en la acción administrativa. 

Estos principios son los siguientes: 

a) "El principio de precisi6n": La planeaci6n de

be adaptarse a la realidad y a las condiciones objetivas que 

actaan en el medio ambiente. Cuando carecemos de planes pr~ 

cisos, el fin busc
0

ado será impreciso y los medios que coord! 

nemes serán ineficaces, por eso cuanto mejor fijemos los pl~ 

nes, será menor ese campo de lo eventual,~ya que todo plan -

debe dejar margen para los cambios que surjan en éste. 

b) "El principio de flexibilidad": Al elaborar un 

plan, es conveniente establecer márgenes que permitan afron

tar situaciones imprevistas, y que proporcionen nuevos cuE -

sos de acci6n que se ajusten fácilmente a las condiciones. 

e) "El principio de la unidad": Todos los planes 

específicos de la empresa deben integrarse a un plan general 

y dirigirse al logro de los propósitos y objetivos generales 

de tal forma que en un mismo plan puedan encontrarse todas -

las normas de acci6n aplicables. 

l) IBID, pág. 166 
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1.6 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA PLANEACION. 

A pe.sar de que en muchas ocasiones existe la incer

tidumbre respecto a las operaciones que se realizarán en pe

ríodos futuros, la planeación siempre resulta muy útil y ven 

tajosa para cualquier empresa, como son: 

Ayuda· a los administradores a estar orientados h~ -

cia el futuro. Estos se ven forzados a mirar más allá de -~ 

sus problemas normales cotidianos para proyectar lo que p~ -

dría suceder en el futuro. Los administradores que mirar. -

tan s6lo el presente y descuidan el futuro, ~stos van dir~ -

giéndose hacia un seguro fracaso. 

Ayuda a los administradores en sus esfuerzos por -

coordinar sus decisiones. Una decisión no debería tomarse -

al día, sin tener alguna idea de la forma en la que afectará 

a una decisión que tenga que tomarse el dia de mañana. La -

planeaci6n en todas las actividades de una cmpresn, tiende a 

impulsar los trabajos en una forma clara y completa, ayudan

do a la obtenci6n de una mejor comprensi6n de c~dq una de -

las actividades, permitiendo al mismo tiempo apreciar de una 

manera clara una mejor coordinación de las mismas. 

Pone en relieve los objetivos organizacionales. 

puesto que los o~jetivos organizacionales son el punto de 

partida para la planeaci6n, las administradores se ven cons-



tantemente forzados a tecordar oon ox~otitud lo que su orga-

niZ~Qi~n astá tratando d~ lograr. 

Constituye las bases de su actuaci6n futura en su -

~upervivencia y su axito, lo cual le permitirá snber cuál es 

la actuaci6n necesaria para alcanzar los resultados adecu~ -

dos, y cuáles son los elementos básicos que se ~ecesitan. 

Tambi~n es ventajosa en la reducci6n de los costos. 

Ya que permite una organización adecuada de todos los proce

sos, en virtud de que reduce el trabajo improductivo y los -

movimientos inOtiles, permitiendo llevar a cabo solamente el 

trabajo que es necesario, así como el tiempo en el cual debe 

realizarse. 

La planeaci6n es básica para poder controlar, en -

virtud de que establece cuáles son los puntos de partidn y -

de terminaci6n de una actividad, permitiendo al mismo tiempo 

una supervisi6n efectiva de las actividades. 

se puede determinar en forma anticipada, cuáles se-

rfin los rccurson, maquinaria y equipo, mano de obra, materi~ 

les, gastos, cte., necesarios para que la empresa opere en -

forma eficiente y de esta manera obtener los resultados ade-

cuados. 

Otra de las ventajas, es que proporciona una base -
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para el control. El cual se ejecuta para cerciorarse de que 

la planeaci6n está produciendo los resultados que se espera

ban. 

DESVENTAJAS O LIMITACIONES 

La planeaci6n, siendo un mecanismo~de gran valía en 

la administraci6n científica, tiene ciertas limitaciones. 

Una de ellas es que nos limita a conocer el futuro; no se 

puede contar con la información, ni con los datos precisos -

en relación con el futuro, como ya se ha mencionado, la pla

neaci6n se refiere a la actividad futura. 

Un prog~ama de planeación exagerado podr!a requerir 

demasiado tiempo de los administradores. Los administrad~ -

res deben de obtener un equilibrio adecuado entre el tiempo 

que dedican a la planeaci6n y el tiempo que pasan en sus de

más funciones: organiz~ci6n, ejecuci6n, control, otc. Si no 

hacen esto, ulgunAs actividades que son importantes para el 

éxito de la organización pueden ser descuidadas. 

Tambi&n limita la iniciativa de hacer cambios en -

ld~ actividades. Cuando se presentan actuaciones de caril~ -· 

ter ~ccidental, no podrán resolverse en el momento, ni obte

nerse solucionas de inmediato. Pero es necesa~io ~omprendor 

de manera clara y 16gíca, que aquellas personas que empre~ -

den cualquier tipo de trabajo con poca o ninguna planeaci6n, 
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j.'ias toma mayor tiempo y como consecuencia costos más altos -

que aquellos que planearon de una manera racional, sistemfit! 

ca y adecuada. 

NO falta tampoco opositores que creen que los mejo

~Qf\ ¡~oultados se obtienen por medio de hacer las cosas 11 así 

nomás", por medio de un tipo de operaci6n, en el cual cada -

situaci6n se resuelve cuando se presenta y como sea neces~ -

ria para su soluci6n inmediata. Los seguidores de esta doc

trina manifiestan que pocos planes se siguen como se pens6 y 

para el fi~ para el cual se formularon. En respuesta a esto 

comenzaremos por reconocer que algunos dirigentes obtienen -

resultados que valen la pena, con muy poca planeaci6n; con -

la buena planeaci6n aumenta la certeza y disminuye la incer

tidur.lbre. A la larga, lo más probable es que quienes actGan 

con poca o ninguna planeaci6n, emplean mils tiempo y esfuerzo 

en la realización del trabajo, que aquellos que en relación 

a las actividades futuras s! las planifican. 

El administrador, en un momento dado, puede conver

tirse en una persona negativa, provocando ciertas barreras -

psicol6gicas. una barrera que prevalece es que la gente tie 

ne más interés por el presente, que por al futuro, el prese~ 

te es más deseable y es cierto, el futuro significa cambios 

y ajustes a nuevas situaciones y condiciones. Otros piensan 

que la planeación es un proceso lento. 



1.7 BENEFICIOS 

Con una adecuada planeaci6n se obtiene una serie Ce 

beneficios muy importantes y que son los siguientes: 

Define la acción que ha de seguirse y se interesa tanto -

por evitar las acciones incorrectas. 

Reduce los riesgos y fracasos y aprovecha las oportunid~ -

des • 

• Reduce la actividad dispersa y facilita la coordinaci6n. 

Refuerza los objetivos, elaboranjo plñnes que' puedan ej~ -

cutarse. 

Reduce la actividad dispersa, reduciendo los tiempos y mo

vimientos inütilcs y costosos • 

. Vitaliza la orga~izaci6n, facilitando el control • 

• crea nuevas oportunidades, superando al personal • 

• Da éxito al ~1rigentQ, 



C A P I T U L O II 

PRINCIPALES COMPONENTES DE LA PLANEACION 



21 

2. PRINCIPALES COMPONENTES DE LA PLANEACION 

La planeaci6n entendida tal y como se expresa cada 

autor, sin duda alguna, posee en esencia un pensamiento e~ -

man, que es el de pensar anticipadamente para futuras reali

zaciones. 

Una vez que se ha definido la planeación, enumerar~ 

mos sus componentes, los cuales son los siguientes: 

2 .l. Objetivos. 

2.2. Políticas. 

2.3. Procedimientos. 

2 .4. Métodos. 

2.5. Presupuestos. 

2.6. Programas. 

A continuación hablaré de cada uno de los componen-

tes. 

2.1. OBJETIVOS; Son los mfis importantes y lo verdadera

mente fundamental en la planeaci6n y a los cuales -

se les define como la meta administrativa, es un r~ 

sultado que se fija, y que requiere de un,campo de 

acción definido. También son los fines hacia los 

euales están encaminadas todas las actividades de -

J.R. empresaª 
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La importancia de los objetivos es que de la fij~ -

ción de estos dependerá el éxito de la empresa. 

~ contii1uaci0n rr.encionaré algunas reglas prácticas 

para su determinaci6n: 

Deben ser posibles de obtenerse y de ser factible 

en su realizaci6n. 

Deben ser una fuerza productiva y creadora en la 

sociedad. 

Deben incluir la forma concreta en que contrib~ -

yan al progreso de la empresa. 

Producir artículos que sean suficientemente atra2 

tivos en cuanto a calidad y precio, para que los 

clientes los compren. 

Producir artículos sobre bases de eficiencia y -

bajo costo, de tal manera que puedan ser vendidos 

con utilidad, en un mercado fuertemente competi -

tivo. 

Proporcionar empleo y oportunidades a los trabaj~ 

dores. 

Ahora mencionaremos las caracter1sticas de los obj~ 

tivos: 

- Es lo primero que se establece del proceso adro~ -

nistrativo. 
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Para evitar confusiones y hacer comparaciones de

ben hacerse por escrito. 

- Se deben de establecer en orden de importancia. 

- Los objetivos generales y los secundarios deben -

estar interrelacionados. 

- Son el principio y fin de toda acción administra

tiva. Principio, porque se establecen dentro de 

la planeaci6n y fin, porque son las metas a curn -

plir. 

"En una empresa o en un organismo social los objct!_ 

vos son múltiples en los diferentes niveles jerár

quicos y tambi6n en cuanto al tiempo, por eso los 

vamos a clasificar de la siguiente manera: 

a) Objetivos Generales.- Son nquellos .que por su ª!!l 

plitud e importancia, deben estar en primer l~ -

gar. Estos toman a la empresa como una sola un! 

dad o un todo. 

b) Objetivos Funcionales.- Son aquellos que se r~ -

fieren a los objetivos orientados hücia funci~ -

nes específicas dentro do 14 ampresn, por ejem -

plo finanzas, personal, compras, ventas, etc. 

e) Objetivos Departamentales.- Son aquellos que se 

refieren a un departamento en común o una ses -

ción o parte de la empresa. 
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d) Objetivos Medi~to• g Inmealatos.- Los mediatos 

ee relacionan con una cosa por un intermediario; 

ejemplo: elaborar productos deseados por los ce~ 

sumidores. Y los inmediatos son los que no tie

nen un intermediario; ejemplo: conservar el bie~ 

estar de los empleados. 

e) Objetivos a Corto, Hedi,mo y Largo Plazo.- Son -

aquellos que se establecen en funci6n del tiempo 

en que se pretende alcanzarlos. Algunos objeti

vos deben de lograrse al fin de un período rela

ti vamerte largo, mientras que otros deben reali

zarlos en una fecha próxima. 

f) Objetivos Individuales.- Son aquellos que se re

fieren principalmente a las satisfacciones de su 

trabajo, ccon6micas, psicol6gicas y sociales. 

Ejemplo; coser conjuntos a un promedio de 20 dia 

rios, trabajando 40 hrs. por semana." (5) 

Existe una gama numerosa de objetivos y entre ellos 

se encuentran los siguientes; 

- Producir articules deseados por los consumidores. 

- Alcanzar un alto volumen de producción. 

(5) - mm, pág. 97. 
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- Conservar la salud de los trabajadores. 

- Evitar el desperdicio de recursos materiales. 

- Ma:ntenerse en el puesto como gerente. 

- Lograr que la empresa sea la más importante y 

grande de la competencia. 

- Incrementar constantemente las ventas. 

- Obtener ganancias razonables para_ seguir prestan-

do él mejor servicio al público consumidor. 

- Fomentar buenas relaciones públicas. 

- Conservar el bienestar de los trabajadores. 
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clna perfecta planeaci6n no termina con predeterm~ -

na~ 61 objetivo, ya que éste s6lo es el punto de partida que 

nas dice hacia donde queremos ir. Es indispensable que des

pués de prefijar las metas, coloquemos las diferentes gu!as 

o caminos que nos lleven hacia el punto que hemos escqgido. 

Estos ca~inos, estas guías que unen el objetivo con nuestro 

pensamiento, son precisamente las políticas. 

La siguiente gráfica, nos proporcionará una idea -

descriptiva y sencilla de comprender entre objetivos y polí

ticas: 
Objetivo 

FUTURO 

(meta) 

Como ya se mencion6 anteriormente, el objetivo fija 

las metas, en tanto que las políticas dirigen e1 orden para 

lanzarse a conseguirlas, señalando algunos medios genéricos 

para llegar hasta ellas. 
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Una política es una guía general del pensamiento de 

los directivos, escritas o verbales, o sobreentendidas que -

orientan en la toma de decisiones y ejecuci6n de un trabajo 

y que vienen a reflejar el objetivo. Esto quiere decir que 

una política establece las normas generales que dan la or~e~ 

taci6n que debe seguir la adrninistraci6n. Las políticas ay~ 

dan a mantener las actividades dentro de lo~ límites que ma~ 

can los planes. 

Las políticas son gu~as amplias, generales y dinám! 

cas, y también fijan los l~mitcs sobre los cuales deben d~ -

scmpeñar la acción. En otras palabras, en las políticas es

tá el criterio de la direcci6n; indican el modo de actuar, 

instruyen a los subordinados sobre c6mo se ha de llevar a e~ 

bo su actuaci6n, en términos muy amplios y generales, por rn~ 

dio de los cuales puedan tornar decisiones que est~n acordes 

a los planes de la empresa. 

También dan estabilidad y transmiten confianza en -

los esfuer~os de planeaci6n. Dan significado a los objet! -

vos, ya que una meta puede estar expresada en términos tan -

generales que prácticamente carezcan de significado para los 

integrantes de una organizaci6n, pero mediante las políticas 

las metas adquieren una expresi6n significativa e individual. 

Son importantes igualmente porque ayuean a coord!. -

nar los esfuerzos de un grupo, y por medio de ellas se esta-
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blece un~ ~c.tegación de autoridad bien a'efinida dentro de -

la~ Orqa~izaciones. 

Sus principales características son: 

Tienden a ser amplias; o sea que las políticas tienden a 

abarcar lo más de la empresa. 

Deben ser propias de una empresa; las políticas deben ser 

particulares de una empresa, es imposible que una empresa 

tenga las mismas reglas que la otra empresa, serán paree~ 

das pero no iguales. 

Deben ser consistentes; con respecto a los objetivos que 

ya tengan establecidos. 

Deben ser dinámicas y flexibles1 deben cambiar de acuerdo 

a las circunstancias que se vayan presentando y que las -

afecten. 

Deben de ser claras; para ser entendidas y comprendidas -

por quienes deben utilizarlas, y así podríamos evitar co~ 

flictos y confusiones. 

Deben de emanar de los más altos niveles de la empresa; -

son generalmente desarrolladas por la junta de directores 

de la compañ!a, o por un comité ejecutivo. 

No deben cambiar con frecuencia. 

Por lo regular deben redactarse por escrito. 

Deben revisarse periódicamente. 

Existen dos tipos de polfticas: 
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l.- Políticas escritas; sus ventajas son: 

Proporcionan un lineamiento más fuerte, son más form~ -

les, y se evitan conflictos y malos entendidos dentro de 

la empresa. 

- Sus desventaja~ de estas políticas son: 

En un momento dado les pueden limitar la acción, tienen 

un poco de infle:<ibilidad, y puede que los empleados la 

tomen como reglas, o ley. 

2.- Políticas no escritas; - ventajas; 

Proporcionan !lexibilidad para el cambio, es menos fo! -

mal y los empleados la toman con más orgullo. 

- Y sus desventajas son: 

Una palabra puede cambiar todo el sentido de la política 

que se les va a decir a los empleados, y es muy difícil 

unificar criterios. 

Las clases de políticas que puede haber en una e~ -

presa, depende del tip6 de objetivos establecidos para alca~ 

zar una ~eta com~n. Si una empresa tiene como objetivos 

principales la do produ.cir, la da vender, la de financiar y 

la de desarrollar personal, sus políticas tambi6n serán: p~ 

líticas de producción, de ventas, de finanzas y políticas de 

personal. 

11 En cuanto a su origen, las políticas pueden ser: 
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Cuando se originan por factores externos 

a la empresa, por ejemplo la competencia, 

el gobierno, los sindicatos, las asoci~ -

ciones comerciales e industriales, asoci~ 

clones profesionales, proveedores, clien

tes, etc. 

2.- Consultadas.- Normalmente, dentro de una empresa exi~ -

ten actos cspor~dicos que dan lugar a que 

el personal tenga que recurrir a su jefe 

inmeqiato para poder solucionar un probl~ 

rna, originándose as! estas políticas. 

3.- Formuladas.-

4 .- Impl.1'.citas .-

(61 mro, pág. 90. 

Son emitidas por diversos niveles superi~ 

res, con el prop5sito de guiar la correc

ta acci6n y decisión del personal en sus 

actividades. 

Son aquellas que se originan en la costu~ 

bre y que se dan por aceptadas en virtud 

de que se aplican, aunque no estén ofici~ 

lizadas por escrito. 11 (6) 
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A continuaci6n mencionaré algunos ejemplos de polí

ticas de las funciones de una empresa: 

- Ventas: 

- Producci6n: 

- Finanzas; 

- Personal: 

Hacer publicidad exclusivamente en radio. 

Conservar la preeminencia que la empresa ha 

obtenido a base de la alta calidad de los -

productos. 

:-tedir la productividad en cada línea de pr9_. 

ducci6n. 

Externar y afinar los sistemas de control -

de calidad usados. 

Extender cr~dito s6lo a empresas de recono

cido prestigio. 

Invertir el capital que no sea inrnediatame~ 

te necesario. 

Lograr que todo$ los puestos sean cubiertos 

por personal idóneo, de ~cuerdo a una ad~ -

cuada planeaci6n de recursos hurnQnos. 

Los incentivos deben otorgarse sobre bases 

objetivas y ser proporcionales al esfuerzo 

realizado. 
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2.3 PROCEDIMIENTOS, 

Uno de los más importantes tipos de planes, es el -

procedimiento; ya que, por medio de ellos, todo el personal 

encargado de realizar una actividad determinada, sabe cuales 

son los pasos definidos para efectuar una actividad espcc!f~ 

ca. 

Los procedimientos "es una serie de tareas o pasos· 

conectados o unidos qu"e forman el orden cronol6gico y la fOE, 

rna establecida de ejecutar el trabajo que deba hacerse". In 

cluye c6rno deben e.jecutarse las labores, cugndo y quil!n debe 

realizarlas. Tarnbi€n deben fijarse límite de tiempo para e~ 

da paso o tarea del procedimiento. 

La importancia del procedimiento, como todos los 

planes, deben basarse en hechos concretos sobre una situa 

ci6n en particular y no en suposiciones o deseos. En cada -

paso hay que tomar en cuenta los recursos humanos, tipo de -

trabajo, recursos materiales y el objetivo. También determ! 

nan el orden lógico que deben seguir las actividades, promo

viendo la eficiencia y especialización. 

Unas de las principales características de los pro

ce¿imientos son: 

(5) - IBID, pág. 240. 
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Deben basarse en hechos concretos, tornando en cuenta a t2 

dos los miem.~ros de la organizaci6n, el tipo de trabajo y 

el objetivo. 

Deben ser sucesivos y complementarios. Que estén cstabl~ 

cidos en forma cr~nológica. Un conjunto de procedimie~ -

tos nos llevan al logro de los objetivos .deseados. 

Al igual ~ue las pol!ticas, los procedimientos deban ser 

propios de una empresa. 

Los procedimientos deben ser estables pero a la vez flexi 

bles. Estables, porquo deben tener una firmeza del curso 

establecido, el cual sólo sufrirá cambios cuando se pr~ -

senten modif icacioncs fundamentales en los f~ctores que -

afecten la operación del procedimiento. Y flexibles, se 

hace ajuste temporal por crisis o emergencia. 

Deben ser revisados peri6dicarnente para su posible modif ~ 

.caci6n. 

Establecer procedimientos no es cosa tan sencilla -

corno parece a simple vista, sino que éstos deben ser el pro

ducto de un estudio concienzudo, de una investigaci6n cientf 

fica del espacio con que contamos, del equipo y herramienta, 

de la maquinaria y del personal que tangamos a nuestra disp~ 

sición~ Todos estos elementos deben ser estudiados cuidado-



34 

!d:aITV~flt@- para concluir y formular pro·=edimientos que valgan -

i~ pena, ya sea para reducir costos, aprovechar mejor los rn~ 

teriales, que la producci6n sea de mejor calidad y que nues

tro volumen de productos alcancen las metas más insospech~ -

aas. 

Como sucede en las políticas, los procedimientos 

van en todos los niveles de la organizaci6n; sin embargo, 

siempre deben ser menos numerosos y más generales en los al

tos niveles ejecutivos, multiplicándose y haci~ndose mfis con 

cretas y detallados a medida que descienda la escala de la -

organizaci6n o sea. en los puestos inferiores. 

En la preparación de los procedimientos es neces~ -

ria considerar lo siguiente: 

Los procedimientos deben ser cuidadosamente planeados, de 

acuerdo con la ciencia y las técnicas con que se relacio-

nan. 

Debe cuidarse siempre evit~r la duplicaci6n innecesaria -

de los procedimientos, así como estudiarlos para obtener 

su amplificación. 

Deben ilustrarse claramente las actividades que implican, 

debiendo especificarse los recursos necesarios utiliz~ -

bles, los gastos, el tiempo y los esfuerzos requeridos. 
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Su tendencia debe estar encaminada a obtener una especia

lizaci6n, para que por medio de ella se pueda aprovechar 

el incremento en las habilidades, los conocimientos y las 

experiencias de los trabajadores. 

Es necesario que Se redacten.por escrito de una manera -

clara y precisa, evitando confusiones para fácilmente da~ 

se cuenta de lo que sobra, lo que falta o bien lo que es 

factible de combinarse o mejorarse. 
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2.4 ME'rODO 

Un plan que viene a complementar a los procedimien

tos, es precisamente el m~todo. Este tipo de plan es impor~ 

tante, ya que nada se puede hacer correctamente si no so sa

be de antemano la m~ncra de ejecutor un trabajo. 

El m~todo es la manera de cómo cnda trabajador o -

miembro de la empresa deberá ejecutar cada paso o tarea del · 

procedimiento. Es la forma prescrita para realizar un tr~ -

bajo determinado. Es la manera de efectuar un trabajo, t~ -

mando en cuenta eL objetivo, las facilidades disponibles y -

el 9asto total y el procedimiento y esfuerzos. 

El objetivo principal del método es el de minimizar 

esfuerzos humanos, evitar desperdicios, altos costos, p6rdi

da de tiempo en la ejecución de las labores. 

Las características de los m~todos son las siguien-

tes: 

Deben basarse en hechos concretos, tomando en cuen-

ta a todos los miembros de la empresa, el tipo de trabajo y 

el objetivo; deben ser sucesivos y complementarios; al igual 

que las políticas y los procedimientos, los métodos deben -

ser propios de una empresa; deben ~er estables pero a la vez 

flexibles; y deben de ser revisados peri6dicamente pnra su -

posible modificación. 
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2.5 PRESUPUESTOS 

Otrq de los planes fundamentales, dentro de la acti 

vidad administrativa es l~ elaboración de presupuestos. No -

cabe duda que uno de los principales medios para prever y 

controlar posteriormen~e las actividades, es el establee! 

miento de presupuestos, ya que éstos dan unidad de acci6n a 

los pensamientos y determinan de una manera clara, precisa y 

amplia, los objetivos y políticas bajo un aspecto cuantitat~ 

ve. Es evidente que las acciones si no se determinan num6r! 

camente mediante estándares, nunca podrán ser alcanzadas ef! 

cientemente. 

El presupuesto es un plan expresado en términos nu-

méricos. 

Los presupuestos precisan en números los rcsult~dos 

que se quieren obtener en el futuro. Por medio de los pres~ 

puestos los dirigentes· tienen la facilidad de encararse con 

el futuro, y por lo tanto les proporciona la comodidad de a~ 

ticiparse a los resultados negativos o desfavorab~cs, o pos! 

tivos. 

El presupuesto de una empresa es un plan que dota -

lla la forma en que los fondos serán gastados en mano de 

obra, materia prima, bienes de capital, así como la forma en 

que ~Q obtendrán los fondos para estos gastos. 
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Los presupuestos consisten en datos arreglados 16g~ 

csm~nté r que prestan las espectativas razonables para un p~ 

~~oQg dado: cuánto nos va a cos~ar lo que estamos planeando, 

qué es lo que vamos a ocupar y qué costo vamos ~ cubrir nos~ 

tras; o sea, convierte los planes en unidades de medida com

parables y tam.bi~n es un medio de control que permite contr~ 

lar operaciones, presentando por anticipado los gastos en -

que incurrirán las actividades. 

Las principales caracter!sticas de los presupuestos 

son: 

Esb:>s son incluyentes porque pueden comprender a toda una 

empresa o solamente a una unidad de la misma. 

Establece objetivos para cada actividad por lo que debe -

ser relativamente detallado¡ y se deben de hacer los pre

supuestos en base a los objetivos que tengamos. 

Siempre deben de explicarse a un periodo determinado. 

Representan una base s6lida para el control, reduciendo -

al mfnimo los costos y evitando compras innecesarias. 

"Todas las actividades de una empresa, deben estar 

presupuestadas anticipadamente, y por consiguiente menciona

remos la clasificaci6n de los presupuestos: 
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a) Presupuestos Específicos.- Consiste en que se fija una -

suma de dinero como límite a gastar o a invertir en d~ -

terminad~ actividad o programa. 

b) Presupuestos Fijos.- Implican un plan qua no cambia aun

que las ventas o e~ plan de producción cambien; la norma 

o la unidad de medida no cambia. 

e) Presupuestos Flexibles.- Pcrmíte revisar los gastos y -

costos de operaci6n y las utilidades estimadas por ca~ -

bies en la venta y volGmenes de producción. Están dise

ñados para usarse en el control de los costos y gastos -

relacionados directamente con la producci6n y las ve~·-

tas." (5) 

A continuación mencionar~ algunos ejemplos de pres~ 

puestos: 

- Presupuesto- de ventns. 

- Presupuesto de producci6n. 

- Presupuesto de caja. 

- Presupuesto de costo de venta. 

- Presupuesto de gastos de venta. 

- Presupuesto de finanzas. 

- Presupuesto de compras. 

m lliID. pág. llS. 
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- Presupuesto de otros gastos y otros productos. 

- Presupuesto de gastos diversos. 

- Presupuesto de maquinaria y equipo. 

- Presupuesto de edificios y construcciones. 

Aquí s6lo expongo un número relativo de Prcsupue~ -

tos que pueden elaborürsc para controlar las actividades, p~ 

ro cada empresa en particular desarrollará los presupuestos 

necesarios para cada actividad. 
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2.6 PROGRAHA 

Otro tipo de planes de importancia, para que los di 

rigentes puedan coutrolar las actividades de una empresa, 

son los programas. 

x 7 Un programa "es un plan que incluye el uso futuro -

de diferentes recursos en un esquema integrado y que establ~ 

ce una secuencia de acciones en orden cronol6gico para el l~ 

gro de los objetivos deseados, 11 Establece las acciones que 

habrán de entenderse qui€n, cuándo y dónde habrán de real~ -

zarlas. 

Los programas son el co~pendio de los objetivos, 

procedimientos y métodos que tienen como esencial el tiempo. 

Diseñado de tal manera que suministren cursos de acción fav~ 

rable para alcanzar una meta predeterminada. 

Por medio de ios programas se evitan duplicidad de 

esfuerzos, también se determina el tiempo de iniciación y --

terminación de las actividades a realizar. Un programa, an-

tes que todo, tiene corno principal esencia el tiempo en que 

el objetivo, los métodos y los procedimientos tienen que re~ 

lizarse. Recordemos gue el tiempo es uno de loS principales 

!~ctores que afectan a la planeaci6n y por lo tanto, es evi-

X J·.UCitoría Ad.'T.i.nistrativa 
L.A.E. María Elena ~:on=ay Luna, H.A. 
Ed. I.E.C.I.C.' A.C. segunda edición. 1988. pág. 35. 



atm~': que un tipo de plan trate de investigar a fondo el 

t1emp~ necesario para llevar a cabo cada actividad, y una 

vez investigado, programarlo adecuadamente. 

42 

Los programas mantienen en orden las actividades a 

realizar y se orienta a los trabajadores sobre laS activida

des que deben ~ealizar, identificando a la persona responsa

ble de llevarlo a cabo. Desde luego los programas vienen a 

precisar los objetivos y políticas;. pero esta precisi6n debe 

ser, ~ás bien en tiempo. Una vez establecidos los objetivos 

y polfticas, aún sigue existiendo cierta duda, cierta obscu

ridad en el pensamiento de los gerentes, pero con el cstabl~ 

cimiento de programas, se va perfilando con más claridad la 

idea de ~stos . 

. El namero y calidad de los programas depende del nQ 

mero y de la índole de actividades que se tengan que real~ -

zar en una empresa. As1 podremos hablar de programas de ve~ 

tas, programas de producci6n, de financiamiento o bien de -

person.:s.l. 

Al llevar a cabo la elaboraci6n de programas, es ne 

cesaría tornar en cuenta lo siguiente: 

Los p=ogramas tanto departamentales como seccionales, de

ben servir de antecedente para la formulaci6n del progra

ma integral, con el objeto de hacer más sencilla.la rela-
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cien de este 6ltimo y obtener mayor facilidad en la coor

dinaci6n de todos los programas. 

Se deben describir con precisi6n, las actividades que de

berán realizarse, señalando las fechas de iniciaci6n, ter 

minación, lugar, tiempo, etc. 

Es necesario hasta donde sea posible todas las incertidu~ 

bres. 

Es necesario tomar en cuenta que el curso completo de ac

ción, puede determinarse por la necesidad de llevar a ca

bo un trabajo con un plazo y costo previamente determina

do. 



C A P I T U L O III 

PASOS PRINCIPALES EN LA PLANEACION 
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J.l PASOS DEL PROCESO DE PLANEACION. 

Por.lo regular casi todo trabajo de planeaci6n se 

caracteriza por varios pasos fundamentales que se enumeran y 

se analizan a continuaci6n: 

a) " Formalización de objetí vos organizacionales. se nece

sita un Claro planteamiento de los objetivos organiza

cionales para que empiece la planeaci6n, puesto que la 

planeación se centra en la forma en que el sistema ad

ministrativo alcanzará esos objetivos. 

b) Listado de las diferentes alternativas para alcanzar -

los objetivas. Una vez que los objetivos organizacio

nales han sido claramente planteados, los administr~ -

dores deben hacer una lista de todas las alternativas 

que estén disponibles para alcanzar esos objetivos. 

e) Desarrollo de las premisas en las cuales se basa cada 

alternativa. En gran medida, la factibilidad de usar 

cualquier alternativa para alcanzar los objetivos org~ 

nizacionales se determina por las premisas o suposici~ 

nes en las cuales se basa la alternativa. Por ejemplo, 

dos alternativas que los administradores podrían gene

rar para alcanzar el objetivo organizacional de aumen

tar la utilidad podr!an ser: (1) incrementar las ven -

tas de los productos que actualmente se están prod~ --
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ciendo, o (2) producir y vender un producto complot!!_ -

mente nuevo. La alternativa 1 se basaría en la premi

sa o suposici6n de que la organizaci6n obtendría una -

participaci6n más grande en un mercado existente. La -

alternativa 2 se basaría en la premisa de que un nuevo 

producto para la organizaci6n capturaría una porci6n -

significativa de un mercado nuevo. Los administrado -

res deben listar todas las premisas para cada alterna

tiva. 

d) Elección de la mejor alternativa para el logro de los 

objetivos. ·Al evaluar las alternativas deben evaluar

se también las premisas en las cuales se basan dichas 

alternativas. Los ad~inistradores encontrarán frccuc~ 

temente que las premisas en las cuales se basan alg~ -

nas.alternativas están equivocadas y por lo tanto deb~ 

rán excluirse de cualquier considcraci6n posterior. E~ 

te proceso de eliminaci6n ayuda a los administradores 

a determinar qu~ alternativa sería mejor para el logro 

de los objetivos organizacionales. 

e) Desarrollo de planes para la consecuci6n de la altern~ 

tiva elegida. Despu~s de que una alternativa ha sido 

elegida, los administradores empiezan a desarrollar 

sus planes en la realidad. Los planes estrat~gicos 

(a largo plazo) y los planes tácticos (a corto plazo) 

se formulan en este momento. 
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f) Puesta en marcha de los planes. Una vez que los pl~ -

nes han sido desarrollados, se encuentran listos para 

ser pu~stos en marcha. Los planes deben proporcionar 

a la organizaci6n instrucciones para las actividades a 

corto y a largo plazo." (3) 

(3> ~ mm. pág. 98. 
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3.2 PLANEACION EST&\TEGICA Y TACTICA. 

Comenzaremos en dar una definici6n de las estrategias 

y tácticas. 

Las estrategias "son programas generales de acción y -

despliegue de esfuerzos y recursos para alcanzar objetivos -

generales." 

Las tácticas 11 son planes de acción por medio de los --

cuales se ejecutan las estrategias. 11 (4) 

Estas estrategias sirven como base para lograr los ob

jetivos, y ejecutar la decisi6n, y facilitan la toma· de dec.!_ 

sienes al evaluar las alternativas, eligiendo aquella de la 

que se esperan mejores resultados, estableciendo otras alte~ 

nativas, como previsión para caso de posibles fallas en la -

estrategia decidida. 

La planc~ción cstrat~gica es una identificación siste

mática de oportunidades y amenazas en el futuro las cuales -

en combinaci6n con otros datos relevantes proveen la base p~ 

ra que una empresa pueda tomar mejores decisiones en el pre

sente con el fin de explotar las oportunidades y hacer fren-

te o evitar las amenazas. 

(4) mm. pág. 737. 
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La planeación estratégica es un proceso que comien

za con el establecimiento de objetivos, define estrategias y 

pol!ticas pa~a alcanzarlos, y desarrolla planes para aseg~ -

rar la implementaci6n de las estrategias. Es un proceso pa

ra definir qué clase de esfuerzo de planeación se debe tomar, 

cuándo se debe hacer, pomo tiene que hacerse, quién lo tiene 

que hacer y qué hacer con los resultados. 

El planeamiento estratégico es un proceso relacion~ 

do con la formulacion de planes y políticas estratégicas a -

largo plazo, que determinan o cambian el carácter o la dire~ 

ci6n de la organización. En una empresa industrial, ese pr~ 

ceso cxnprende un planeamiento que afecta los objetivos de.la 

firma; la adquisición y distribuci6n de las principales ins

talaciones divisionales o filiales; políticas de todo tipo; -

los mercados por atender y los canales de distribuci6n para 

atenderlos, la estructura organizativa, entre otros. 

Las decisiones de planeamiento estratégico afectan 

el esquema físico, financiero y organizativo en que se real~ 

zan las operaciones. 

La planeaci6n estratégica es planeaci6n a largo pl~ 

zo y la planeaci6n táctica abarca períodos más breves. Se -

necesitan ambos tipos de planeaci6n, pues los dos se complo

mentan. 
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En la plan~~Qien ñ iargo plazo los administradores 

est&n ~tdtando de determinar lo que su organizaci6n deberá -

hac'ª:r p;:u;:·? tener éxito en un pet)'..odo de tres años o más h~ 

cid él. futuro. Cuantas más funciOnes de las actividades de 

~na organización sean afectadas por un plan, más estrat~gico 

será, o sea que tiene una perspectiva amplia. Contar con -

una amplia gama de estrategias o alternativas por selecci~ -

nar, ayuda a elegir la más adecuada para minimizar dificult~ 

des en el logro de los objetivos. 

En tanto la planeaci5n táctica trata de la sele~ -

ci6n de los medios por los cuales han de perseguirse los ob

jetivos específicos. Tambi~n se usan para describir lo que 

las diversas partas de la organización deben hücer pára que 

la empresa tenga €xito en algOn momento dentro de un año ha

cia el futuro. 

Los administradores necesitan programas de plane~ -

ci6n táctica y estrat~gica, pero estos programas deben estar 

relacionados para tener 6xito, 



51 

3.3 PLAllEACION A CORTO Y A LARGO PLAZO. 

La planeaci6n a corto plazo se considera un período 

hasta de 2 años. 

Unas de las PFincipales ventajas de esta planeaci6n 

es que existe un menor grado da incertidu~hre, proporciona -

una base para ·1a planeaci6n a largo plazo y proporciona una 

mayor flexibilidad para posibles cambios. 

Ahora veremos algunas de sus desventajas como son ; 

Resulta muy costosa y quita mucho tiempo, y tambi~n resulta 

un poquito incómoda para los empleados por aquello de los.-

continuos cambios, y no permite una visualizaci6n completa -

de los factores que pueden afectar a la planeaci6n. 

La planeaci6n a largo plazo se considera un per!odo 

de 2 años en adelante. 

Unas de sus ventajas, es que tiene una visualiz~ 

ción más completa de los factores que pueden afec~ar a la 

planeaci6n, ayudan a orientar a la gerencia hacia las condi

ciones actuales y se obtiene un punto de vista general inte

grado. 

sus desventajas de esta planeaci6n es que no es 
flexible, requiere una cantidad de tiempo considerable t ta~ 
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bien es muy riesgosa y tiene más probabilidad de error, que 

l~~ ~e corto plazo. 



C A P I T U L O IV 

LA PLANEACION APLICADA A LAS PRINCIPALES AREAS DE LA EMPRESA 
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4,1 VENTAS. 

La planeación en venta~, ejerce una influencia di -

recta y decisiva sobre las demás funciones. 

Al ejercer esta influencia sobre las demfis funci~ -

nes, por lo cual es necesario decir con ello que es el punto 

de vista de venta lo que tiene que tomarse en cuenta de man~ 

ra especial para planear la producción, las finanzas y ta~ -

bién aspectos muy importantes de la rama de personal. 

Constituye la actividad propia de la empresa, y ti~ 

ne como tarea poner a disposición del pGblico consumidor, -~ 

los articulas y/o servicios que produce con objeto ~e tener 

ingresos. Sus principales actividades son: dirección en ve~ 

tas en ~lmacencs y/o por zonas, control de existencias, p~ -

blicidad para sus productos, formulaci6n de precios de ve~ -

tas, estudio de mercados, planeaci6n y desarrollo del produ~ 

to como: empaque( marca, etc., distribuci6n, cte. 

En la planeaci6n de ventas, deberán de tomarse en -

cuenta los siguientes elementos: 

El consumidor, que en este aspecto es el punto de partida 

y el punto final. 

La planeaci6n e investigación del mercado, con la cual se 
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obtienen datos tales como; quienes serán nuestros clíe~ -

tes, en dónde se localizan, qué tipos de satisfactores n~ 

cesitan, Q6nde y c6mo van a adquirirlos, qu~ precio pu~ -

den pagar, etc. 

La elaboración de un plan general, que nos permita con~ -

cer el volumen de ventas, utilidades, calidad, costos, 

precios, sü potencialidad, su localizaci6n, etc. 

Las ventas son un punto importante dentro de la me~ 

cadotecnia además de la investigación de mercados. 

En la planeaci6n del departamento de ventas se est~ 

blece un curso concreto de acci6n a seguir, asi como los 

principios que habrán de orientarlos, se hará una secuencia 

de operaciones y la determinaci6n de tiempo y números para -

su realización. 

El departamento de ventas se hace en tres princ~ 

pios fundamentales: 

l.- Precisi6n: Consiste en determinar con precisi6n los 

planes a desarrollar, las políticas que 

se van a seguir. 

<.- Flexibilidad: Deben de tenerla porque están tratando -

con el elemento más variable que es el -
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elemento humano se deben adecuar al cri

terio de cada cliente. 

3.- Unidad: Los planes ae'venta deben ser s6lo uno y 

encaminado a las ventas. Debe ser un -

plan maestro y debe estar encaminado y -

coordinado con todos los planes de los -

departamentos de la empresa y con los -

planes generales y además con las pol!t! 

cns de la empresa. 

ta: 

Para integrar el departamento de ventas se necesi -

1.- Elemento humano (con quién). 

2.- Elemento material (con qué), 

se integran por un objetivo principal que es el de 

vender pero se debe integrar el· elemento humano adecuado al 

tipo de empresa en el que se va a trnbajar. 

Para integrar al elemento humano se necesita: 

Reclutar 

Seleccionar 

Contrataci6n 

Inducci6n 

Capacitaci6n 
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Objetivos y políticas del departamento de ventas: 

- Tratar de ganar, de preferencia los mercados que 

no están actualmente en manos de la competencia: 

- Planear sie~pre las Ventas sobre la base de una -

investigación de mercados y análisis de la fuerza 

de la competencia. 

- Seleccionar técnicamente, y dar un adiestramiento 

sistemático a los agentes vendedores. 

- Superv.lsar en forma más directa la actividad de -

éstos, por medio de los agentes de zona y el s~ -

pervisor o prorr~tor de ventas. 

- Realizar campañas de publicidad en los tiempos -

que se escojan como más eficaces, y medir su efe~ 

tividad. 

- Atender con mayor detalle la función de ventas al 

menudeo, buscando dar ayuda, servicio y orient! -

ción al último distribuidor (minorista). 
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4.2 PRODUCCION. 

En una adecuada planeaqi6n de la producción, es ev!. 

dente que se debe tomar como base~ cuáles son las condici~ -

nes reales que imperan en el mercado y en un conocimiento 

profundo de las ventas. Desde este punto de vista, deben s~ 

ñalarse los objetivos genera.les de la producción, en lo que 

respecta al tipo de producto, calidad, volumen y producci6n. 

Es obvio que los antecedentes mencionados sirvan p~ 

ra la elaboraci6n de las políticas concretas sobre materia -

prima, utilización de maquinaria, equipos especiales, elabo

ración directa de componentes del producto o su adquisición, 

etc. 

Tiene corno objetivo elaborar los productos para su 

venta, mediante la transformación de materias primas, la uti 

lizaci6n de mano de obra y la erogación de los gastos ind! -

rectos necesarios. 

sus principales actividades son: Investigaci6n y -

diseño de productos, diseño de instalaciones, mantenimiento 

y control de equipo, estudio de m~todos, planeaci6n de inve~ 

tarios, programación de producción, estúndares, almac~n, en

trenamiento al personal, supervisi6n y mantenimiento de la -

fábrica, etc. 
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En estrecha relaci6n con lo que antecede, está la -

determinaci6n de los procedimientos de fabricación, respecto 

de los cuale~ cabe mencionar los siguientes: las disposicio

nes t~cnicas relativas al acondicionamiento de la planta, rn! 

todos de elaboraci6n, estándares de calidad, etc. 

Tamhi6n es necesario mencionar que con apoyo en to

dos los elemen·tos citados, la planeaci6n se concreta en los 

programas de producci6n propiamente dichos, en los cuales se 

debe precisar cuáles son las necesidades de equipo, material, 

mano de obra, financiamiento, tiempo necesario para la produ~ 

ci6n, con la determinaci5n de los costos correspondientes y 

estableciendo al mismo tiempo las medidas necesarias y ad~ -

cuadas de control. 

El ciclo de la fabricación empieza con la plane~ -

ci6n de la producción, que debe basarse en los mejores pr2 -

nósticos de ventas que el departamento de ventas pued~ pr2 -

porcionar. Si la planeación de la producción ha de surtir 

efectivamente las necesidades de la empresa, debe haber un -

equilibrio entre los planes de producción y la cauacidad de 

los recursos humanos y de las máquinas. Para lograr tal 

equilibrio, los responsables de la planeaci6n deben hacer s~ 

posiciones realistas. Esto requiere de una información con

tinua, con el doble prop6sito dQ proporéionar una base de 

control efectivo e informal al que planea la producci6n. 
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Objetivos y políticas del departamento de produ~ 

ci6n: 

Coordinar las actividades de producción con las do ventas 

del modo más eficiente posible 1 a base de juntas, reunio

nes, consultas, etc. 

Investigar constantemente nuevos productos, tipos, etc., 

sobre todo en relación con los avances de la industria. 

Tratar de conseguir si~mpre el máximo aprovechamiento de 

las maquinarias y equipo, en ~orma de que cst6n inactivos 

el menor tiempo posible, 

Extender y afinar los sistemas de control de calidad usa

dos. 

Dar gran importancia a la selecci6n, adiestramiento y mo

tívnci6n de las superviso=es inmediatos, por su influe~ -

cia decisiva en la producci6n. 

Fijar y revisar los niveles de inventarios de materias -

primas, herramienta, etc., buscando que no sobrecarguen -

innecesariamente los costos, ni se retrasen o dificulten 

exigencias imprevistas de producción. 
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4.3 FINANZAS. 

En ~strecha coordinación con la planeaci6n de ve~ -

tas y con la planeaci6n de producci6n, por medio de las cua

les se obtiene un estudio tecnológico sobre cuáles son las -

necesidades y requerim;entos para la fabricaci6n de sus pro

ductos. 

La planeaci6n financiera, necesariamente tendrá que 

determinar cuáles serán los recursos con que deberá contar, 

as! corno las fuentes de que provendrán para hacer posible la 

realización de los planes previamente establecidos. 

Además, la planeación en este campo debe estudiar -

los periodos o fechas de inversión, as! como los del cumpli

miento de sus obligaciones y todos los aspectos que se cons! 

deren necesarios y básicos dentro de la programación y ca~ -

trol financieros tendientes a obtener una mayor rotación del 

capital corno base principal para la obtenci6n de mejores ut~ 

lidades. 

El objetivo del área de finanzas, es el máximo apr~ 

vechamiento y administración de los recursos financieros. Ya 

que los recursos financieros son los elementos monetarios 

propios y ajenos con que cuenta una empresa y éstos son i~ -

dispensables para la ejecución de sus decisiones. Los recu~ 

sos financieros propios pueden ser; dinero en efectivo, a~~ 
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c1Qfl9o 1 utilidades. Y los recursos financieros ajenos son 

p~~~tHmos de acreedores y proveedores, cr~ditos bancarios, -

Qmisiones de valores (bonos) • 

"Concretamente, la planeaci6n financiera abarca los 

siguientes aspectos: 

Pronosticar tendencias econ6micas que constituyan un fon

do contra el cual debe operar la empresa. 

Expresar los objetivos generales de la empresa en térmi -

nos financieros, calculando los recursos financieros r~ -

queridos y elaborando un programa para llegar a tales ob

jetivos. 

Seleccionar la~ fuentes de obtenci6n de fondos, algunas -

de tipo interno y otras de tipo externas. 

Decidir sobre la rnejor utilización y asignaci6n de fo~ 

dos. 

Preparar las relaciones m~s efectivas de utllidad-volúmen 

-costo." (5) 

C5l - :mm. pág. 201. 
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Objetivos y políticas del departamento de finanzas: 

- Tratar de obtener una mayor rotaci6n del capital, 

como base principal para lograr mejores utilid~ -

des. 

Dar una mejor atención al establecimiento y oper~ 

ci6n de registros financieros, contables, e~tad!~ 

tices, etc., con la finalidad principal de utili

zarlos como medio de control, y para que sirvan a 

la vez como base de previsión para formular pr~ -

n6sticos. 

Tratar de mejorar y ampliar los presupuestos, lle 

vándalos con el mayor detalle posible, por depar

tamento, secci6n, etc., coordinándolos todos en -

un presupuesto general. 

"": Fijar el máximo de créditos que pi;t.-dan concederse, 

tanto en general, como por zonas, vendedores, 

clientes, etc., buscando sobre toda qu7 no se re

carguen los costos. 

- Tratar de conse9uir para la empresa la situación 

financiera más apropiada. 
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4.4 RECURSOS HUMANOS. 

La planeaci6n implica a~tividades futuras, y co~ -

cierne a las acciones que se propÓne, mediante ella. Los -

funcionarios tratan de prever y anticiparse a !.as eventual!_ 

dades, prepararse a las contigencias y proyectar las activi

dades ordenadamente para lograr el objetivo. 

La planeaci6n del departamento de 1:ecursos humanos, 

es el proceso para anticipar y formular preparativos para ª!!. 

frentarse a aquellas condiciones que puedan afectar la orga

nización de una empresa, junto con sus operaciones y activi

dades; y de ser posible hacer que ocurran las condiciones -

que nosotros esperamos, determinando los objetivos y"las fu!!_ 

cienes que deben de ser ejecutadas para asegurar que éstas -

se lleve~ a cubo. 

Tomando en cuenta que la planeaci6n de este depart~ 

mento está relacionada primordialmente con el futuro de la -

empresa, se deben de utilizar datos pasados como bacc para -

proyectar las tendencias, metas y sucesos futuros. 

La planeaci6n en este departamento presenta una se

rie de preguntas que es necesario planear: 

En primer t6rmino, ver si es realmente necesario 

contar con este departamento de la empresa que se vaya a ad-
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ministrar. 

En ~egundo término, si la inversi6n gue se haga con 

relación a dicho departamento va encaminado a nuestro objet~ 

va, y 

Tercero, el contar con el apoyo deseado por parte -

de los funcionarios y err.pleados para la realización del pro

yecto. 

En base a lo anterior, nos conviene llevar a cabo -

un análisis profundo sobre las posibilidades de establecerlo 

y analizar los costos que ocasionará su establecimiento, pa

ra de esta forma determinar si el proyecto es factible o no. 

Un factor importante dentro de este departamento, -

es que se establecerá una programaci6n sistemática de las ªS 

tividades que se realicen en él. Esto da margen a investi -

gar de una for~a más d~tcnida y con precisión sobre las nec~ 

sidades que tenga la empresa, y el contar con el npoyo de -

los empleados para el establecimiento y formarnos.un crite -

ria sobre su futura implantación, evitando arranques en fal

so, gastos innecesarios y a la vez tiempo y esfuerzo desper

diciados. 

Unas de las ventajas de este departamento son: los 

planes formulados con cuidado y que son entendidos por ca~ -



66 

p.leto, sirven de base para organizar y coordinar las activi

dades de los empleados y para aclarar sus relaciones inteE -

personales. Tar.lbiGn contribuye.ª la creaci6n de un clima -

más favorable para las relaciones·humnnas. Como resultado -

de esta plancaci6n cuidadosa, es más probable que los emple~ 

dos sean colocados en aquellos puestos en los cuaies puedan 

rendir sus mayores contribuciones y derivar la máxima satis

facci6n por su trabajo, Huchos de los problemas del pers~ -

nal, que en otra forma podrian desarrollarse hasta llegar a 

quejas mayores o casos disciplinarios, pueden ser evitados, 

o al menos minimizarlos, si son anticipados por medio de es

ta planeaci6n. 

Sus principales funciones de este departam~nto son: 

Contratación y empleo, capacitación y desarrollo, sueldos y 

salario~, relaciones laborales, contratos colectivos de tra

bajo, prestaciones, higiene y seguridad industrial, cte. 

Al trat~r de convencer a la gerencia sobre las ven

tajas que tiene la implantaci6n de un departamento de perso

nal, debemos de conocer de antemano el hecho de que los tra

bajadores no pondrán resistencia al cambio, obteniendo de -

ellos su mayor. aportaci6n y participaci6n para que éste se -

lleve a cabo. 

De inmediato la gerencia no podrá conseguir utilid~ 

des tangibles, peros! con el transcurso del tiempo.se dará 
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cuenta del valor y del rendimiento que trae consigo los ser

vicios que proporciona dicho departamento, 

Se está consciente que existirán problemas y graves 

dificultades como en todas las empresas, lo que se pretende 

es el tratar de evi~ar~os y proporcionar una mayor satisfac

ci6n al empleado, proporcionando servicios efectivos y rápi

dos a la empresa, de operaci6n o a individuos particulares y 

a la vez mayores rendimientos y utilidades a la empresa. 

La planeaci6n en este dcpart.:imento prevé los funda

mentos para organizar, asignar y controlar todas las activi

dades de los trabajadores de la empresa. 

Con la atención adecuada que se le preste a la pla

ncación del departamento de recursos humanos, muchos proble

mas del elemento humano pueden anticiparse, evitarse o al m~ 

nos minimizarse a través de una acci6n correctiva en el tiern 

po indicado. 



CAPITULO V 

EL PRESUPUESTO EN LA EMPRESA 
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La t~cnica presupuesta! es evidente que se utiliza 

en todos y cada uno de los ele~entos o funciones que compre~ 

de la administración científica, es decir, lo mismo sirve en 

la planeaci6n, que en la organizaci6n, en la integraci6n, en 

la dirección o en el control. 

Aun cuando es necesario notar que en donde destaca 

el uso de la t€cnica presupuesta! es en la planeación y en -

el control, cabe señalar que l~ canalización de su utilidad 

depende de manera indiscutible, de la exactitud y de la con

tingencia con que se haga la planeación. 

Es importante señalar que toda planeación es una 

elección¡ esto es, que todo plan presupone necesariamente, -

la capacidad de escoger entra varias alternativas, lo que se 

considera lo más conveniente, por lo tanto cualquier plan 

tiene que referirse a una actividad futura y en este caso en 

particular, a la creaci6n de una nueva empresa, cumpliendo -

la t~cnica del control presupuestal. 

Es obvia la relación que existe entre los presupue~ 

tos y la planeaci6n, ya que todo presupuesto debe basarse en 

una planeaci6n previa de todos y cada uno de los elementos -

que puedan afectarlo. 

Con motivo del estudio de los presupuestos, rnencio-
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nar~ enseguida unas definiciones de este concepto: 

5.1 DEFINICION, 

El Presupuesto: "Es una descripción de los plnnes y 

resul taóos esperados, exprc5adc-s en t~rmlnos num€ricos." ( 4) 

El Presupuesto: "Es un plan de cnt:.radas y salidas, 

o de ambas, de dinero, personal, compra de artículos, venta 

de artículos, o de cualquier otro efecto, acerca del cual el 

gerente quiere que se determine el curso de acci6n a seguir, 

y que le ayudará en sus esfuerzos administr.:itivos." (2) 

El Presupuesto: "Es un esquema escrito de tipo gen=. 

ral y/o específico, que determina por anticipado, en térm! -

nos cuantitativos (monetarios y/o no monetarios), el origen 

y la asignación de los recursos de la empresa, para un p~ -

ríodo cspec:if ice. 11 
( G) 

Por medio de las definiciones anteriores, nos darnos 

cuenta que los presupuestos son medios de planeaci6n, que 

permiten a una empresa reseñar sus actividades durante un p~ 

ríodo de manera anticipada, en forma tal, que se conozcan a~ 

ticipadamente sus objetivos, resultados y tiempo de ejec~ 

ci6n, la cual en forma simultánea nos permite la vigilancia 

de la gestión de la empresa, por medio de la comparación si~ 

(4) - IBID. pág. 740 
(2) - I!JID. p.íg. 250 
(6) - IDID. pág. 96 
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temática del conjunto de previsiones establecidas para cada 

uno de los presupuestos funcionales, con los datos correspa~ 

dientes registrados en la contabilidad durante el mismo p~ -

ríodo, determinando tambíén la responsabilidad de las perso

nas que intervienen en cada funci6n. 

Por lo anteriormente expuesto, los presupuestos no 

deben basarse en estimaciones arbitrarias sino que más bien 

en exploraciones que técnicamente se hagan del futuro, con -

el objeto de determinar el mayor grado de aproximaci5n posi

ble, corno deberán desarrollarse los hechos basándose en los 

antecedentes, las tendencias y las probabilidades que exi~ -

tan. 
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5.2 ASPECTOS QUE DEBEN CONSIDERARSE EN SU PREPARACION. 

1.- Los presupuestos siempre deben tener como base 

la política general de la empresa, la cual debe estar dcbid~ 

mente planeada por la direcci6n y aprobada por el Consejo de 

Administraci6n, en caso de existir. 

Dicha política, deberá mostrar en forma clara y pr~ 

cisa, cuál es el camino a seguir en la preparaci6n más ade -

cuada y correcta de cada uno de los presupuestos de los dis

tintos departamentos de la empresa. 

2.- Al existir en cada departamento una persona -

responsable de su funcionamiento, es ella quien deberá inte

grar su propio presupuesto, con base a la información obten~ 

da de sus subordinados y a la vez lo pondrá a disposición 

del director responsable quien dará sus puntos de vista y lo 

modificará en su caso, debiendo también escuchar la opinión 

de sus jefes de departamento, a fin de formar el presupuesto 

de su secci6n, el cual finalmente se le propondrá al Dire~ -

tor General, quien será en Qltima instancia, el responsable 

del prcsup~csto general de la empresa. Por medio de este e~ 

foque, se p~rmitirá responsabilizar del manejo de la empresa, 

no s6lo al director general, sino a todo el equipo completo, '~

por no preparar sus presupuestos y controlarlos adecuadamen-

te. 



73 

3.- Es ventajoso al llevar a cabo la elaboraci6n de 

los presupuestos, tomar en cuenta que la informaci6n que se 

obtendrá deberá iniciarse en los niveles más bajos, a efecto 

de que se vaya canalizando hacia los niveles más altos, es -

decir, que cada persona responsable de cada departamento, .d~ 

berá tomar en cuenta ~uáles son los objetivos generales de -

;a empresa y los de su propio departamento, a fin de que en 

estrecha coordinación con los objetivos generales, pueda fi

jar sus propios planes, los cuales necesariamente deber5n -

ser revisados y en.su caso modificados por su inmediato sup~ 

rior, pero siempre escuchando la opinión de los responsables 

de los presupuestos. 

4.- Es necesario que cuando se proceda a formular -

los presupuestos, exista la intervención de todos los depar

taffientos involucrados en los niveles que se pr~tendan centro 

lar, es decir, que cada persona responsable que intervenga -

en la elaboración de los presupuestos, siempre será coordin~ 

da por alguien que se encargue de dirigirlos; así mismo, 

siempre deberá estar consciente de la responsabilidad que 

acepta, haciéndole notar que deberá tener en cuenta la nece

sidad de ajustar su presupuesto parcial con el presupuesto -

general de la empresa. 

s.- Siempre la elaboraci6n de presupuestos deberá -

ir encaminada hacia una tendencia realista, ya que de otra 

forma forzarán sus proyecciones, lo que traería como cons~ -
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cuencia que al hacer la comparaci6n con los resultados real

mente obtenidos, se tendrán desviaciones desproporcionadas, 

lo que podría afectar el ánimo de las personas enca.rgadas de 

este sistema y que lógicamente sus efectos se har!an sentir 

en la buena marcha de la empresa. 

6.- Es recomendable que al elaborar los presupue~ -

tos exista flexibilidad, a fin de no entorpecer las funci~ -

nes de la empresa y que permitan una comparación más fácil y 

adecuada con los datos reales. 

7.- Es preciso tornar en cuenta que los presupuestos 

pueden ser utilizados a corto y a largo plazo, de acuerdo e~ 

mo se requieran y siempre acordes a las necesidades de la e~ 

presa de que se trate. 

Es evidente que todos los aspectos que se consid~ -

ran en la elaboración de los presupuestos, de los cuales ha

cernos referencia, son de carácter general y no dcberSn ser -

interpretados en forma particular, ya que en la formulaci6n 

de cada presupuesto ya sea de ventas, compras, necesariamen

te tendremos q~e tomar en cuenta otros factores que son ele

mentales para su preparación y que a continuación detallar6: 

a.- Presupuesto de Ventas: Dentro de este pres~ -

puesto, debemos tornar en consideración que es la Gerencia de 

Ventas la indicada para su preparación y que posteriormente 
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habrá de aplicarlo, al hacer la comparación con lo realmente 

obtenido. 

Para tal efecto, debe~án estimarse tanto las ventas 

totales como sus disminuciones para obtener las ventas netas 

que se desdan lograr.· Este presupuesto (de ventas), deberá 

formularse después de considerarse los siguientes factores: 

a) Volumen de ventas del ejercicio inmeqiato anterior, tra

tándose de empresas en marcha; cuando son de nueva crea

ci6n, es necesario recurrir a datos de carácter externo. 

b) Condiciones generales del ramo de la empresa y de la ac

tividad econ6mica en general. 

e) Posición del producto que elabora o que piensa producir 

o vender la empresa, en relaci6n al in~reso nacional, -

por capital, asf como también las demandas de trabajo, -

precios y producción nacional. 

d) Cual es la utilidad neta esperada por cada producto o lí 

neas de producto. 

e) Estudio de investigación de mercados. 

f) Políticas de precios. 
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g) Programas de promoción y publicidad. 

h) Cuáles serán los rendimientos de la fuerza de ventas. 

i) Estado que guarda la competencia. 

j) Variaciones de carácter estacional. 

k) Capacidad de producción. 

1) Cuál será la tendencia en el futuro de las ventas de ca

da producto o ,líneas de producto. 

Normalmente, se deben seguir tres pasos para la pr~ 

paración de este presupuesto: 

Primero.- Cuáles son las metas estimadas por los -

vendedores.- Para esto, es necesario preparar un formulario 

con todos los datos que se necesiten conocer de los vendedo

res, supervisores y gerentes de ventas; a través de discusi~ 

ncs con las personas antes mencionadas, se pueden llegar a -

obtener estimaciones adecuadas para determinar este cálculo. 

Debe primero determinarse las ventas en cantidades y despu~s 

valorizarse con el objeto de poder determinar cuál es la pr~ 

porción ~1uardada del aumento c.i disminuci6n de las mismas, P!-: 

diendo detcrmin.irsc en cuanto al vOlumen y precio. 
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Segunáo.- La necesidad de preparar cuadros estadí~ 

ticos.- Las tendencias, el ciclo econ6mico, las variaciones 

estacionales, son solamente factores de':erminantus pilra cua~ 

quier estimaci6n de ventas, sin errbargo, es necosario consi

derar que el inicio y opini6n del gerente de ventas, deben -

influir estos informe~ de carácter estad!stico en la prepar~ 

ción de los presupuestos~ 

Tercero.- Obtener la aprobación de los ejecutivos 

de las diversas funciones.- Es necesario que los gerentes -

de Producci6n, Finanzas, y desde luego el Gerente General, -

expresen su opini6n respecto al Presupuesto de Ventas prcse~ 

tado por el Gerente de esa funci6n, con el fin de conocer si 

existe algQn factor que no fue considerado y que por su i~ -

portancia, pueda afectarlos en form~ substancial. 

b.- Presupuesto de Producci6n: Este presupuesto -

debe elaborarse por cada clase de producto y por departamen

to o seccí6n, claro estS., siempre que lo permíta. la cantidad 

de renglones de la empresa y el tipo de organízacíón qua sa 

haya adoptado; los cálculos deberán practicarse computando -

unidades físicas y costo de elaboración, ademSs tomando en -

consideración: 

a) Capacidad de trabajo, volumen máximo y rn!nimo de fabric~ 

ci6n, cantidad de horas máquina de producci6n. 

b) Los procedimientos y métodos de fabricación. 
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e) El producto que se fabrica o se desea producir. 

d) Mc:i.no de obra directa necesaria. 

e) Nercado de trabajo, asi como la cantidad de obreros, ni

vel de salarios y horas-obrero de producci6n. 

f) Los costos indirectos, ya sean fijos o variables, de co~ 

forrnidad con el volumen de producci6n probable. 

g) Un sistema de costos adecuado, para el control presupue~ 

tal. 

En toda empresa de tipo industrial, debe fijarse e~ 

rno un objetivo primordial, que la planta y equipo rindan a -

su máxima capacidaP de trabajo; a tal efecto, es necesario -

que se lleven a cabo planes de producción que permitan la o2 

tenci6n de un costo de producci6n lo más bajo posible; esto 

depende, corno es plenamente conocido, por la influencia i~ -

versarnente proporcional de los gastos fijos, segan la conoc~ 

da ley de la productividad creciente. 

La productividad de una empresa, es creciente cuan

do a un aumento de la producción le corresponde una disminu

ción en los costos y esto es lógico que debemos pensar que -

existe cierto tipo de erogaciones que permanecen fijas, pero 

hasta cierto límite que se considera el volumen 6ptimo de -

producción; pero una vez alcanzado ~ste, cualquier aumento o 

superación repercute en un aumento en las instalaciones, ma

quinaria, asi como la realizaci6n de una serie de gastos pr~ 

píos de estas expansiones, todo lo cual acentúa la reperc~ -
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si6n a la influencia de los gastos fijos en los costos; por 

tal nativo, la productividad de la empresa se transforma en 

decreciente,. hasta en tanto se eleve nuevamente la produ~ -

ci6n de la industria. 

No deberr~s olvidar que al llevar a cabo la formula

ción del presupuesto de producci6n, debernos tener en mente -

que tenemos que poner en marcha todos los medios, materiales, 

métodos y procedimientos existentes o por crear, con el fin 

de asegurar el potencial de fabricación necesario para la 

realización en los plazos previamente determinados de los o~ 

jetivos fijados por el presupuesto de ventas. 

c.- Presupuesto de Compras y Existencias: El pre-

supuesto de aprovisionamientos y de las existencias en alma-

cén, está íntimamente ligado con los presupuestos de produc-

ción y de ventas,- por lo cual es necesario tomar en cuenta -

que las adquisiciones deben estar de acuerdo con los planes 

que se hayan adoptado para las ventas, pues de lo contrario 

se corre el riesgo de que las existencias sean excesivas, i~ 

suficientes o inadecuadas, con respecto a las nec~sidades de 

la producción, es decir, que las compras se realicen en con-

cordancia con los prespupuestos de producci6n que a su vez -

debe subordinarse a las posiblidades de las ventas, por lo -

tanto es necesario tornar en consideración los aspectos s~ 

guientes: 

l:STl1 
SAUR 
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a)· La compra de materias primas o materiales necesarios pa

ra la producci6n presupuestada. 

b) Que la compra de materiales de consumo, piezas, swninis

tros y materiales diversos, se efectGe en las mejores -

condiciones de plazo, calidad y precio. 

e) Asegurarse de la regularidad de los aprovisionamientos, 

de acuerdo con el presupuesto de producci6n, a fin de 

evitar paros o perturbaciones en la marcha normal del 

proceso de fabricaci6n. 

d) Mantener el volumen de l.J.s existencias a un nivel que se 

considera normal, evitando de este modo la inmobi·liz!!_ -

ción del capital al mínimo. 

e) Tomar en cuenta ~l tratar de hacer cualquier adquisici6n 

de materiales, cuál es la superficie y capacidad de los 

almacenes. 

f) Cuáles serán las necesidades de materiales de las secci~ 

nes o departamentos de producción, ya sea por meses, bi

mestres, trimestres, etc. 

g} Conocer cufiles son los medios materiales con los que 

cuenta la empresa para satisfacer las necesidades de su

ministros en los plazos previstos. 
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h) Determinar el tiempo o plazos en que se obtenga la entr~ 

ga de materiales comprados. 

Cabe mencionar que en efecto, las compras deben 

efectuarse de acuerdo con la producción y ventas, pero no 

queriendo decir con esto, que tengan que seguir siempre un -

ritmo proporcional al volumen de operaciones ya que en forma 

gen€rica los rtiveles de materiales deben preverse pensando -

en las variaciones estacionales que existen en las empresas. 

Esto es viable que suceda cuando hay que preparar los niv~ -

les de materiales y suministros con cierta anticipación para 

atender las necesidades de las distintas temporadas de pr~ -

ducci6n y ventas. 

También es necesario tornar en consideración que 

cuando se prevean dificultades futuras en el abastecimiento 

de materiales y suministros, será necesario que se hagan ad

quisiciones en forma abundante aan cuando en este caso no se 

encuentren en relación con la producción y ventas, lo cual -

es plenamente justificable. Este mismo caso puede acontecer 

cuando se efectúan compras en cantidades elevadasJ con el o~ 

jeto de obtener mejores precios y bonificaciones. 
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5,3 CARACTERISTICAS DEL PROYECTO 

La empresa X, S.A. a efectos de tener una adecuada 

planeación de sus actividades que' se inician el 1~ de enero 

de 1989, decide planificar unas de sus operaciones a base -

de presupuestos y una vez hechos los estudios necesarios, -

se obtienen los siguientes datos: 

1.- La empresa fabricará un solo art!culo, del 

cual es necesario producir: 

1000 uds. los primeros 6 meses y 

1300 uds. los 6 meses siguientes 

El costo de producción estimado de dicho artículo -

es el s.;guiente: 

a) Materia prima 

b) Mano de ob.ra 

e) Cargos indirectos 

SUMA DE COSTO DE FABRICACION: 

1,000 

300 

_lQ.Q. 

$ 1,400 

2 .- L.as materias primas por necesidades de la pr~ -

ducción, deben adquirirse en 30 días antes de su inicio y t~ 

mando siempre en consideración que el margen adecuado para -

la inversión en inventarios será de 30 días y que nuestro 

proveedor n9s otorga las siguientes condiciones de ~empra 
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50% al contado y el resto a JO días. 

3.- La mano de obra se pagar~ por per!odos seman~ -

ríos. 

4.- El 70% de. los gastos de fabricací6n deberfi ll -
quidarse cada tin de mes. 

s.- Los gastos de operación se estiman en un 50% 

del costo de producci6n de los cuales un 95% se pagará en 

efectivo, cada fin de mes. 

6 .- Se calcula que al ciclo de producci6n es de 3,0 

días lista para su ent~ega. 

7.- Mediante los estudios de mercado llevados a ca

bo, se estima que de acuerdo con las variaciones estacion! -

les, las ventas serán las siguientes: 

a) 900 uds. los priraeros 6 meses 

b) 1200 uds. los 6 meses siguientes 

a.- Las ventas serán al contado comercial (30, 60, 

y 90 días), tomando en cuenta que el margen de inversión pa

ra clientes morosos ser~ de 10 dtas de venta. 

9.- También se calcula un margen de inversión para 
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otros renglones de activo, deudores diversos, pagos anticip~ 

dos y otros activos, de $ 144,000.00. 

10.- La utilidad planeada de operaci6n que se obte~ 

ga, será del 10% sobre el precio de venta. 
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CIA. ,.X", S.A.~ n 

PRESUPUESTO DE VENTAS PARA EL A~O DE: 1989. 

MES N_. DE UDS. ~ DE VTA, TOT. DE VTAS. 

PRESUP, PRESUP. PRESUPUESTO 

Enero 900 l,633,32 1'469,988.00 

Febrero 900 l,633 •. 12 1'469,988.00 

Marzo 900 l,633.32 1'469,988.00 

Abril 900 l,633.32 1'469,968.00 

Mayo 900 l,633.32 1'469,986.00 

Junio 900 1,633.32 1'469,968.00 

Julio 1200 1,633.32 1'959,984.00 

Agosto 1200 1,633.32 1 1959,984.00 

Septiembre 1200 1,633.32 1'959,984.00 

Octubre 1200 1,633.32 1'959,984.00 

Noviembre 1200 1,633.32 1'959,984.00 

Diciembre 1200 1,633.32 1'9~9,984.00 

SUMA TOTAL; lJ, 700 20 1579,832.00 

La determinaci.6n del precio de venta se obtiene con 

la f6r~ula siguiente; 

P,V e " %utilidad 
lQO ~ %utilidad 
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SIGNIFICADO DE LAS LITERALES: 

P.V Precio de Venta Unitario 

C Costo de Venta Unitario 

% Utilidad Planeada por Unidad 

El costo de ventas unitario se obtiene aumentando -

al costo de producci6n el % de gastos de operaci6n. 

c 1400 X 1.05 % ~ $ 1470 Cto. de Vta. Unit. 



CIA. n X, S,A, " 

PRESUPUESTO DE PRODUCCION PARA EL A~O DE 1989 

HES N~ DE UDS. HAT. PRIMA MANO DE O. GTOS. DE FAB. TOTAL 

Enero 1,000 l'000,000 300,000 100,000 1'400,000 

Febrero 1,000 l'000,000 300,000 100,000 1'400,000 

Marzo 1,000 1'000,000 300,000 100,000 1'400,000 

Abril 1,000 l'000,000 300,000 100,000 1'400,000 

Mayo 1,000 1'000,000 300,000 100,000 1°400,000 

Junio 1,000 l'000,000 300,000 100,000 1°400,000 

Julio 1,300 1'300,000 390,000 130,000 1'820,000 

Agosto 1,300 1'300,000 390,000 130' 000 1°820,000 

Septiembre 1,300 1°300,000 390,000 130,000 1'820,000 

Octubre l,3oq 1'300,000 390,000 130,000 1'820,000 

NoviGmbre 1,300 1'300,000 390,000 130,000 1'820,000 

Diciembre 1,300 1'300,000 390,000 130,000 1'820,000 

SUMAS 13. 800 13'800,000 4'140,000 1'380,000 19' 320 ,000 

"" .... 
El Costo de Producci6n Unitario es de $ 1400.--
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El presupuesto fue elaborado en en estrecha rel~ -

ci6n con el presupuesto de ventas, con el objeto de evitar -

una sobre inversión en inventarios, que repercutirá directa

mente sobre la situac6n financiera de la empresa, dejando al 

mismo tiempo, un margen en la producci6n a fin de que se ab

sorban las posibles desviaciones. 
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CIA. 11 X, S.A. 11 

PRESUPUESTO DE COMPRAS PARA EL A~O 1989 

MES CANTIDAD 

A~O PRESUP. 

1988 

Diciembre l,ooo 

1989 

Enero l,000 

Febrero l,000 

Harzo l,ooo 

Abril l,ooo 

Mayo l,000 

Junio l,300 

Julio l,300 

Agosto l, 300 

Septiembre l,300 

Octubre 1,300 

Noviembre l,300 

Diciembre ~ 

Egresos X 

Compras. lS, 100 

(-) Las compras de Dic/89 

c¡ue corresponden a producci6n 

de enero de 1990. 

~ 
TOTAL: 13,800 

COSTO 

'UNITARIO 

l,000 

l,ooo 

l,000 

1,000 

l,000 

1,000 

l,000 

1 1 000 

l,000 

l,000 

1,000 

l,000 

l,000 

l,000 

TOTAL 

PRESUP. 

1 1 000,000.-

l'000,000.-

1 1 000,000.-

l'000,000.-

l'000,000.-

1 1 000,000.-

1 1 300,000.-

1'300,000.-

1'300,000.-

1 1 300 1 000.-

1'300,000.-

1'300,000.-

1 1 300,000.-

l5 1 lOO,OOO.-

l'30o,ooo.

l3'80o,ooo.-
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Para finalizar es necesario puntualizar que el h~ -

cho de plnncar a base de presupuestos no quiere decir que con 

ello se hayan subsanado todos aquellos problemas que pudi~ -

ran existir al encontrarse la empresa en marcha, sino que re 

sulta decisivo que se obtenga \lna estrecha colaboraci6n y S;!, 

pervisi6n de todas y cada una de las personas que forman la 

empresa. 



e o N e L u s ¡ o N E s 
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e o N e L u s l o N E s 

A lo largo de esta investigación he comprendido la 

gran importancia que tiene la planeaci6n dentro de una e~ -

presa, porque por medio de 6sta, se está previniendo a la -

empres~ de los posibles cambios que serán necesarios para ~ 

el futuro y así llegar a la meta elegida. 

Observe que las empresas que planean, llegan a lo-· 

grar mejores resultados que aquellas que no planean con an

ticipación. Porque estamos previendo algunas de esas ci~ -

cunstancias desfa~orables o evitando ~quellos factores que 

afectan la productividad de las empresas, ayudando a los a~ 

ministradores en sus esfuerzos por coordinar sus decisiones, 

permitiendo de esta manera elevar ~l nivel de 6xito de la -

empresa y·obteniendo resultados que valen la pena. Y quie

nes actúan con poca o ninguna. planeación, ~stos emplean más 

tiempo y esfuerzo y por lo mismo costos más altos en la rea 

lizaci6n del trabajo, porque sus objetivos trazados serán -

imprecisos, teniendo un nivel elevado de incertidu~brc. Po~ 

que t~mpoco tendrfin una base sólida en quG basarse y no sa

brán qué elementos serán necesarios para su realización de 

ese trabajo. Porque con la buena plancaci6n aumenta la ce~ 

teza y disminuye la incertidumbre. 

Tawhién considero que por medio de la planeación -

se puede establecer objetivos realistas, desarrollando polf 
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ticas para guiar la ejecuci6n de los planes, estableciendo -

procedimientos y métodos para llevar a cabo la secuencia de 

las operaciones y estableciendo un control para los ajust¿s 

necesarios e-n la ej•?Cución ':l modificación de los planes. Tf?. 

do esto para llegar a la meta deseada y para que el funci~ -

namiento de la empresa• sea eficiente. 

De todo lo anteriormente mencionado, pongo de mani

fiesto que desde el punto de vista administrativo, la plane~ 

ci6n da una vista panorámica e impulsa todo el proceso de -

trabajo en forma clara y completa, ya que esta posibilidad -

de abarcar todo el cuadro es de gran valvr para el dirige~ -

te, porque le permite apreciar realizaciones importantes, o~ 

tener una mejor comprensión de cada una de las actividades y 

apreciar las bases en que se fundan sus acciones como admi -

nistrador. 

Nunca debemos olvidar que hoy en día, no basta que 

la empresa tenga artículos o servicios que el consumidor de

sea y al precio que está dispuesto a pagar, sino que una bue 

na administraci6n debe preocuparse por obtener un aprovecha

miento racional y sistemático de todos aquellos recursos di~ 

ponibles, tanto propios como ajenos, eliminando al máximo 

los desperdicios e incrementando de una manera 6pt~ma la 

coordinaci6n y productividad de los mismos. 
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