ANÁLISIS FINANCIERO

TRABAJO 1

PREPARADO POR:

ELSA LOZADA
Introducción: 

El informe desarrollado pretende analizar las competencias de los gerentes financieros, tratando de determinar las principales funciones,  deberes, procedimientos y estrategias que se tienen que plantear para el completo desenvolvimiento en sus labores.

Podemos comenzar mencionando que la visión general que debe tener todo gerente financiero es la de lograr un estado de equilibrio del sistema financiero de una empresa, estableciendo como condición fundamental una satisfacción máxima de los accionistas tanto en funcionabilidad y calidad de la empresa, como en el crecimiento de sus propias riquezas.  Para conseguir aumentar el valor de la empresa  es necesario realizar un  análisis la empresa sus métodos y procedimientos, además de sus inversiones, préstamos, evaluación de riesgos para finalmente conseguir una calidad en los bienes y servicios prestados por la  empresa los clientes.

Plantearse y además desarrollar e implementar un plan financiero estratégico, proporcionará un esquema acertado para la toma de decisiones y acciones a seguir que permitirá alcanzar la meta principal de todo gerente financiero: Aumentar la riqueza de los accionistas.

Elaboración del Plan Estratégico:

Levantar un plan estratégico, le permite al gerente financiero combinar los recursos para obtener unos resultados a través de un proceso de ejecución para generar valor. En éste punto de análisis se plantea la necesidad de que el gerente financiero conozca:

1.- ¿Dónde estamos? 

Se requiere la información financiera de la empresa en el periodo anterior a comenzar con la planificación. Esto establece el punto de partida para la elaboración de los planes.

2.- ¿A dónde queremos llegar?

Al definir con exactitud el tipo de empresa que se desea y cómo encaja dentro del mercado general se puede incluso determinar quienes somos frente a la competencia para poder establecer lo que podemos aprovechar y lo que debemos reforzar, dentro de la organización.

3.- ¿Cómo lo vamos a hacer?

Este punto podría incluso tratarse con fundamental, pues teniendo claro lo anterior, se puede comenzar a establecer las estrategias adecuadas según la estructura de la empresa misma.

En el momento en el que se respondan perfectamente éstas tres preguntas, El gerente y el equipo de trabajo tendrán trazado un plan que, al implementarlo amplia extraordinariamente las posibilidades de éxito.

Además, conocer lo anterior proporciona un punto de partida, establecer la visión la misión, metas y valores que rigen a la organización.

LA VISION: constituye la cancha para unos futbolistas; lo que puede hacerse; las metas que nos proponemos; debe unirse con la estrategia.

LA MISIÓN: corresponde a la razón de ser de la compañía.

LOS VALORES: Representan unas normas inviolables, por atractivo que parezca el objetivo.

Al definir los anteriores postulados se requiere originalidad, autenticidad, conocimiento y honestidad, para no caer en frasecitas de cajón "seremos líderes..." como comúnmente lo escriben para llenar un requisito. La disciplina de valor debe coincidir con las expectativas de los clientes para los productos o servicios que la empresa ofrece.

El conocimiento exacto de la empresa y sus metas permite establecer las estrategias para llevar a la empresa  a una situación de máxima ganancias. Las estrategias que conforman el plan estratégico debe contemplar o considerar varios aspectos, como el humano, las relaciones con las otras empresas, demanda y oferta, mercadeo, además de los aspectos financiero que implican aspectos como:

- Nivel de actividad económica

- Tasas y regulaciones fiscales

- Competencia, incluyendo la amenaza de los nuevos competidores y de los productos sustitutos.

- Leyes y reglamentos gubernamentales.

- Sindicalización de los empleados.

- Condiciones internacionales de negocios y tipos de cambio.

- Capacidad de negociación de los compradores.

El plan debe establecer también la forma en la que se realizará el proceso de generación de flujos de efectivo, considerando alternativas como las siguientes:

Externas:


Propietarios (participación)


Acreedores  (deuda)

Internas:


Flujo de efectivo de las operaciones.


Venta de activos.


No hay que olvidar que la salud financiera de la empresa depende de su capacidad de generar cantidades suficientes de dinero para pagar a sus acreedores, empleados, proveedores y propietarios.


Adicionalmente a todo lo anterior hay que considerar la implementación de algunos indicadores financieros que nos permitan evaluar los logros alcanzados. Pero sin olvidar el hecho de que los indicadores financieros son necesarios, sin embargo son insuficientes. Se debe tener claro que hoy más que nunca se toma en cuenta la existencia de un capital intangible, que hoy es necesario medir y que tiene tanto o más valor que el activo inmovilizado, este capital intangible es el capital intelectual que aporta el personal de su empresa, y el capital que aportan los clientes a su empresa. Actualmente, una de las claves para lograr el éxito se encuentra en ampliar las perspectivas de su negocio, identificando los nuevos indicadores del futuro que le permitan evaluar los resultados de la gestión en relación con sus activos intangibles a partir de medir los inductores de la actuación (perfomance drivers), que son los que hacen posible saber en forma anticipada si se va en camino a lograr los resultados que se imaginaron al diseñar la estrategia. Conocer a la empresa de manera financiera es muy útil, pero no tiene sentido si no se comprende de donde surgen esos resultados, si no se sabe por qué razón se obtuvieron los resultados, o lo que es peor, porque no se logran.

Debemos tener como prioridad establecer una manera de evaluar progresivamente le implementación de los planes establecidos ello dará incluso una visión de si efectivamente se están ejecutando dichos planes o si por el contrario la idea nación y murió en la misma oficina de reuniones.


 Es incluso contradictorio a todo lo que se expuso al principio observar que, según un informe de la Revista Fortune, nueve (9) de cada diez (10) estrategias aprobadas por la Dirección de una empresa nunca llegan a implementarse operativamente. Esto sucede por muchas razones entre las cuales podemos mencionar:

- Porque la misma no se comunica a todo el personal.

- Porque no están alineadas con los objetivos personales de quienes las tienen que aplicar.

- Porque no se vincula la estrategia con los objetivos a largo plazo de la empresa.


- Porque no se identifican indicadores de desvíos o aciertos (falta control de gestión).

- Porque no se definen los factores claves del éxito.

- Porque no se evalúan a priori las competencias del personal responsable de la ejecución del plan.


No debemos atarnos en aplicar solo los indicadores financieros que vigilan el uso productivo del capital a través del rendimiento del capital empleado (ROCE) el ROI, el EVA (valor añadido económico) y el Cash - flow, ya que ellos, sólo informan lo que ya pasó, no informan el clima laboral de su empresa ni la satisfacción de sus clientes ni la calidad de elaboración de sus productos y servicios.

Es importante, entonces, entender que para que los planes sean ejecutados tal como lo deseamos debemos tener en cuenta, entre otras cosas, aspectos como el de involucrar totalmente al personal. La misión y visión de la empresa no solo deben ser conocidas por todos, sino concientizada y asimilada. Se debe realizar una campaña de sensibilización que involucre a todos, desde los gerentes hasta el personal obrero. De la mano a lo anterior es establecer una realimentación a cada uno de los integrantes de la organización, pues permitirá una autoevaluación de la gestión para poder realizar correcciones a tiempo. Además por supuesto de una evaluación financiera y no financiera del proceso que nos muestre los resultados parciales que se estaban mencionando anteriormente.

Una herramienta que permite implementar la estrategia y la misión de una empresa a partir de un conjunto de medidas de actuación es el Balanced Scorecard (BSC) o tablero de Comando, el cual pone énfasis en la consecución de objetivos financieros, e incluye los inductores de actuación futura para el logro de esos objetivos. Proporciona una estructura para transformar la estrategia en acción. Posibilita a través del diagrama causa efecto establecer las hipótesis estratégicas (a través de la secuencia sí /entonces.) Permitiendo anticipar a futuro, como el negocio creará valor para los clientes. 

Ejemplo del análisis causa efecto: Si mi personal se encuentra capacitado y motivado (perspectiva aprendizaje y crecimiento) entonces estará en condiciones de elaborar productos y servicios de calidad, (perspectiva de los procesos internos). Si diseñan productos de calidad entonces mis clientes estarán más que satisfechos. Si mis clientes están más que satisfechos entonces comprarán y es probable que vuelvan a comprar una y otra vez (perspectiva del cliente). Si mis clientes compran una y otra vez entonces la rentabilidad de mi empresa estará aumentando (perspectiva financiera). Si la rentabilidad de mi empresa aumenta entonces los accionistas o titulares de la empresa van a estar conformes. Si los accionistas o titulares están conformes entonces aceptarán continuar invirtiendo en programas de capacitación y motivando de su personal. (Modelo causa y efecto del Balanced Scorecard)

Para que pueda dar resultado, como dijimos antes, todos en la empresa deben estar involucrados y el gerente comprometido a seguir una secuencia de procedimientos que permitan medir productividad, eficacia, eficiencia, efectividad y retención del personal y por supuesto indicadores de resultado.

El Dr. Robert Kaplan, reconocido Profesor en Harvard University conjuntamente con su socio David Norton, revolucionaron al mundo del management con su modelo BSC al mostrar como es posible trasladar la visión a la acción, a través del Tablero de Comando organizando los temas estratégicos a partir de cuatro perspectivas:

A) La perspectiva financiera: Vincula los objetivos de cada unidad del negocio con la estrategia de la empresa. Sirve de enfoque para todos los objetivos e indicadores de todas las demás perspectivas.


B) La perspectiva cliente: Identifica los segmentos de cliente y mercado donde se va a competir. Mide las propuestas de valor que se orientan a los clientes y mercados. Evalúa las necesidades de los clientes, como su satisfacción, lealtad, adquisición y rentabilidad con el fin de alinear los productos y servicios con sus preferencias. Traduce la estrategia y visión en objetivos sobre clientes y segmentos y son estos los que definen los procesos de marketing, operaciones, logística, productos y servicios.


C) La perspectiva procesos: Define la cadena de valor de los procesos necesarios para entregar a los clientes soluciones a sus necesidades (innovación, operación, servicio pos venta). Los objetivos e indicadores de esta perspectiva se derivan de estrategias explícitas para satisfacer las expectativas de los clientes.


D) La perspectiva aprendizaje y crecimiento: Se obtienen los inductores necesarios para lograr resultados en las anteriores perspectivas. La actuación del personal se lo refuerza con agentes motivadores que estimulen sus intereses hacia la empresa. Se miden, las capacidades de los empleados, las capacidades de los sistemas de información, y el clima organizacional para medir la motivación y las iniciativas del personal.


Finalmente podemos concluir que para desempeñarse como un gerente financiero dentro de una empresa es necesario tener una visión global para observar y manejar todos los aspectos, tanto internos como externos de la empresa. Lograr el éxito de una empresa no sólo depende de un brillante gerente con ideas brillantes, se necesita, la colaboración de todos para poder realizar un proceso de toma de decisiones efectiva, hay que delegar y comprometer a las personas sobre las que se está delegando y hay que asegurarse que toda la empresa esté colaborando para hacerla productiva. El gerente moderno debe ser fresco y dinámico, con conocimiento pleno de su circunstancia y del entorno que influye sobre la empresa que gerencia.

Caso Ministerio de Educación Cultura y Deporte. Venezuela (MECD):
El ministerio de Educación, Cultura y Deporte, implementó un plan estratégico que lo ayudará a generar resultados positivos en el área educacional de país. 


Analizando el esquema planteado observamos que desde el inicio se establecieron y formalizaron la misión y la visión del ministerio y se planteó de una manera clara, hacia donde se quería llegar y los proyectos a desarrollar estableciendo limites de tiempo para poder asegurar una consecución de los mismos.


 El plan estratégico no solo establece el fin deseado sino el seguimiento, control y evaluación requerido para asegurar su ejecución. El análisis realizado al ministerio, para diagnosticar su situación, permitió visualizar algunas debilidades, que sirvieron para establecer los objetivos estratégicos y los objetivos específicos que llegan al final solventando y fortaleciendo las debilidades.

 Los objetivos específicos se organizan acuerdo a las cuatro perspectivas que se plantean para levantar su tablero de control:

· Comunidad-Sociedad

· Procesos Internos

· Financiero

· Aprendizaje y crecimiento

Una vez observado el esquema causa-efecto entre cada uno de los objetivos planteados en las cuatro perspectivas analizadas, nos damos cuenta que el tablero de control levantado, ofrece una información completa de donde estamos, que queremos y cual debería ser nuestro punto de control.

Los indicadores planteados permiten ir verificando las mejoras que se presentan. Si los valores mostrados en las evaluaciones sucesivas van desmejorando, según lo que se tenía y lo que se desea, se puede aplicar un correctivo antes de que termine el proceso y por ende se visualiza de mejor manera el éxito.

Se presenta como ejemplo un informe correspondiente a un reporte sobre el indicador "efectividad de la elaboración de informes".

En él se plasma el diagnóstico del punto de manera de focalizar las debilidades del proceso estudiado, estableciendo no solamente la solución a cada inconveniente sino también el responsable directo de implementar dicha solución además del tiempo estimado y costo de su ejecución.

En ésta tabla se muestra con claridad todo lo que hay que hacer por cada uno de los objetivos planteados en  la tabla de control y si el personal está completamente comprometido, con seguridad, se va a ir fortaleciendo cada punto garantizando que el objetivo principal sea alcanzado una vez que cada uno de los objetivos específicos se realicen.

En éste trabajo del MECD nos damos cuenta de la utilidad y aplicabilidad del BSC y de los excelentes resultados que ofrece para un proceso gerencial.

Caso empresa conocida: Empresa Temi CA.:
Se incluye a continuación un análisis de la empresa Temi CA que intentará definir la situación actual de la empresa, sus fortalezas y debilidades, además del plan estratégico que sigue para conseguir sus objetivos. Al final se anexará una conclusión al respecto.

Esta en una empresa que ese dedica al diseño, fabricación y comercialización de tableros y  equipamientos eléctricos industriales en general.

El organigrama de la empresa exhibe un equipo directivo formado por los gerentes generales (que son los mismos dueños de la empresa). En manos de ellos se encuentran las decisiones importantes de la empresa y a partir de ellos se distribuye el resto de las responsabilidades a los jefes de departamentos que coordinan lo concerniente a ventas, mercadeo, presupuesto fabricación control de calidad y finanzas.

Misión: Somos una organización dedicada al desarrollo y fabricación de equipos eléctricos, así como también a ofrecer servicios de asesoría, suministro, instalación y adiestramiento al sector  industrial, en un ambiente de participación de todos sus trabajadores, quienes permiten obtener productos de óptima calidad para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, en una relación comercial justa y altamente productiva.

Visión: Participar activamente en los próximos años en la globalización de los mercados, con la finalidad de expandir las ventas fuera de nuestras fronteras y ser los líderes en el mercado de tableros, subestaciones eléctricas y equipos electrónicos con nuevas tecnologías, incrementando continuamente la productividad

Acciones para influir valor:
Bienes y servicios: La empresa canaliza sus esfuerzos en desarrollar una plataforma que incremente sus actividades económicas, como son:


-     Diseño y desarrollo de tableros eléctricos en baja y media tensión.

· Comercializar equipos eléctricos industriales en baja y media tensión.

· Servicios de asesoramiento técnico para diagnostico y fabricación de equipos.

· Servicio técnico para diseño y fabricación de equipos.

Tecnología de producción: La empresa cuenta con un departamento  técnico encargado de desarrollar  e implementar nuevos desarrollos tecnológicos para el mejoramiento, no solo de los bienes y servicios prestados sino también  de los procedimientos seguidos dentro de la empresa para su mejor desenvolvimiento.

Conjuntamente se encuentra el departamento de control de calidad el cual lleva un riguroso control de todos los productos comercializados, garantizando  una total satisfacción del cliente par poder optimizar las comercialización de los mismos.

Red de mercadotecnia y distribución. Encontramos el departamento de mercadotecnia cuya función principal es la de hacer conocer las bondades de los bienes y servicios prestados por la empresa. Posee estrategias que promociona los productos  dando a conocer no solamente la calidad de los equipos producidos sino la mística y dedicación  que los empleados mantienen en su elaboración.

Entre las acciones desarrolladas incluye:

· Estudio de los clientes

· Principales competidores

· Nivel de precios de la empresa con respecto a sus competidores.

· Promoción de los bienes y servicios prestados por la empresa.

De la mano del departamento de mercadotecnia se encuentra el de ventas. Este departamento se encarga de establecer planes que permitan extender lo más posible el radio de acción de la empresa, es decir, aumentar la cobertura tanto geográfica como a nivel de cantidad de compradores de la empresa.

La empresa cubre 5 zonas geográficas: Caracas (A1), Valencia (A2), Maturín (B1), Pto. La cruz (B2) y  Maracaibo (C).
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Al analizar las tablas  nos damos cuenta, que desde hace varios años, los promedios de ventas se mantienen por debajo de los estimados. Las causas de éstos resultados pueden ser varias, sin embargo, la que puede ser las más resaltante es la contracción económica que sufre el país desde hace varios años. Los bienes y servicios ofrecidos por la empresa están dirigidos principalmente al sector industrial de la zona. Las empresas está invirtiendo poco en mejoras y crecimiento, por lo que los servicios solicitados a Temi, en la mayoría de los casos, corresponde al mantenimiento y no a inversiones nuevas, Eso limita el que la empresa pueda ofrecer tecnología nueva, pues los trabajos de mantenimiento en la mayoría de los casos, son para reparar la tecnología existente.

El trabajo de ventas se hace arduo, también por el hecho de que Temi, ofrece servicios con una calidad e infraestructura más costosa que la de sus competidores más cercanos, En Temi se está rumbo a la excelencia y desgraciadamente la calidad cuesta dinero. En un sistema en donde la recesión no exista, la calidad es un factor de decisión, pero en un sistema económico como el que se tiene en la actualidad, la diferencia en costos, es determinante para ganar o perder una venta. Por esto ser requiere de políticas de ventas más agresivas, que logren colocar el producto resaltando la calidad de los mismos y la responsabilidad del servicio por encima de los costos, justificando de ésta manera el precio del producto.

Otra de las alternativas que se manejan en la empresa, es la de tener también, la representación de marcas extranjeras reconocida por su calidad, como por ejemplo General Electric a nivel de servicios industriales de media y baja tensión.

El proceso de mercadeo incluye cursos dictados por los especialistas de la empresa o por los expertos de las marcas que Temi representa. De igual manera los cursos internos que preparen y sensibilicen al personal de ventas son determinantes para que los mismos logren impactar al cliente.

Estrategias de inversión: Considerando que Temi se ha propuesto ser punta de lanza en la tecnología, ha realizado inversiones, tanto de infraestructura como de capacitación para lograr el desarrollo de equipos con tecnología nacional. De ésta manera se podría bajar costo y promocionar equipos nacionales de igual calidad a los importados. Para ello cuenta con un departamento de Electrónica, encargado de diseñar y desarrollar nuevos productos.

Uno de los pilares en los que hoy por hoy se sustenta Temi para incrementar su valor y convertirse en una empresa cada vez más confiable, es el haber conseguido la certificación ISO 9001, la cual asegura los procedimientos para lograr un producto de calidad. Esto ha convertido  a Temi en una empresa confiable como proveedora de bienes y servicios  para una gran número de empresas pioneras en la calidad y exigentes del cumplimento de los procedimientos de calidad.

Política de calidad: La Política de Calidad de la empresa consiste en asegurar que nuestros productos y servicios sean de calidad, en función de las necesidades y expectativas de nuestros clientes, siempre apoyado en su Recurso Humano.

Objetivo de la calidad: Para el logro de la Calidad de la empresa, se establece que su ejecución estará de acuerdo con los objetivos que se describen a continuación:

· Establecer y mantener un Sistema de la Calidad basado en lSO Normas ISO 9000.

· Establecer un monitoreo continuo de los servicios y productos suministrados al cliente. 

· Estar a la vanguardia de los avances tecnológicos en nuestro ramo.

· Brindar oportunidades para el desarrollo personal y profesional de los trabajadores de la empresa.

· Seleccionar y mantener proveedores confiables.

Departamentos adjuntos: apoyando la capa tecnológica de la empresa se encuentra toda la plataforma administrativa de la empresa. Los departamentos de recursos humanos, administración y contabilidad que aseguran un fluir correctos de las actividades administrativas de la empresa. Cabe destacar que la certificación ISO 9001 involucra toda la empresa por lo que en éstos departamentos se ha realizado de igual manera un proceso de sensibilización que garantice que todas las actividades se realicen en por de la consecución del de la misión de la empresa.

Competidores:

En las zonas en la que se desarrolla Temi, se encuentran establecidas una serie de empresas pertenecientes al mismo rubro que distribuyen sus productos a los mismos clientes potenciales de Temi. Sin embargo, al menos en Valencia ninguna se encuentra certificada ISO, por lo que esto reviste una ventaja. La certificación permite entrar con mayor facilidad a empresas como las petroleras las cuales, anteponen siempre la calidad. Pero, cabe destacar que existen clientes para los que los costo operativos de Temi, son muy altos y se convierten en difíciles lugares de acceso, en éstos casos la competencia lograr colocar su producto que puede ser ofrecido a menores precios. Es por ello que Temi, como se ha planteado anteriormente, se  ha planteado entre sus logros el desarrollo de tecnología nacional, más económica y de calidad competitiva a la que en la actualidad se comercializa.

Debilidades y fortalezas:
Fortalezas:

De toda la información recabada podemos señalar como fortalezas las siguientes:

· La empresa está desarrollando una plataforma tecnológica que le permitirá abaratar los costos.

· La empresa mantiene una política de calidad vigente, que asegura la producción.

· Alto porcentaje de personal técnico especializado.

· El proceso ISO, ha establecido el llevar registro de todas las operaciones de la empresa, manteniendo un histórico tanto de clientes como de proveedores y de ésta manera se garantiza la continuidad de atención al cliente, base del negocio.

· La empresa mantiene una presencia constante en las industrias más importantes del país, lo que promueve la calidad de nuestro producto.

Debilidades:

· Depende de las importaciones y por consecuencia de la existencia de divisas. Incluso en el caso de los equipos desarrollados en plata, que generalmente depende de partes y repuestos importados.
· El transporte para los equipos terminados es contratado y por lo general se depende de su disponibilidad.

· Una cartera de clientes que no ha crecido en los últimos años, lo que no permite una expansión del producto.

Conclusiones:


Temi C.A. como empresa, mantiene un camino para crecer y ofrecer servicios y productos de calidad. Ha hecho esfuerzos en realizar una certificación ISO, lo que la encamina a ser una empresa de productividad en función de su calidad., pero aún no ha internalizado la necesidad de un plan de empresa con estrategias que vallan diseccionadas a mejorar las sus principales, debilidades, sobre todo en lo concerniente a la apertura de las ventas. La empresa debe plantease un plan agresivo de ventas, con estrategias dirigidas a incrementar, no sólo el volumen de ventas sino también la cartera de clientes. Pero al mismo tiempo hay que pensar, que éste plan de ventas no puede estar solo; hay que, entonces, establecer un plan integrar dirigido a todas las áreas de la empresa, pues, una vez que mejoren las ventas, debe mejorar la producción, el departamento de calidad debe administrar mejor la  cantidad de trabajo, al igual que los departamentos de cotización, facturación y cobranza. En resumen, plantearse el mejoramiento en las ventas es plantearse una nueva manera de realizar las cosas, para poder obtener los mejores resultados.

Adicionalmente, se puede estudiar los procesos de producción para reducir costos, y aumentar productividad, sin que haya incremento de personal, pues con una economía contraída se reducir las fuentes de gastos, al tiempo que se aumenta la producción.


La empresa tiene un buen material, la gerencia debería decidirse por una planificación estratégica, que mejore todos los niveles de la empresa y de ésta manera se conseguiría, un aumento en el valor de la empresa. 

En éste caso analizamos el sistema financiero de una empresa que, a pesar de que se mantiene en el mercado, sigue teniendo una administración financiera tradicional, en la que se plantean metas de ventas y de inversión a través un plan para alcanzarlos durante un periodo de tiempo determinado. Aquí se observa que si bien las contingencias pueden estar previstas, no hay implementados indicadores que evalúen el desenvolvimiento de los planes, lo que ocasiona que solo sean evaluados los resultados finales cuando se realizan los análisis financieros y  se observan los resultados desfavorables.

Conclusiones generales del trabajo:
Se evidencia entonces que es una necesidad para una empresa que desee prosperar en la economía moderna no solo el conocimiento de análisis financieros básicos, sino que es importante tener en cuenta que los aspectos no financieros de la empresa son decisivos para que todo funcione en conjunto. La complejidad y evolución acelerada de los procesos de la economía actual obligan a las empresas a tener un sistema financiero sólido, bien estructurado y dinámico, capaz de moverse al ritmo de las necesidades del mercado. El gerente actual es más que un ente de ideas financieras brillantes, es un ser global capaz de hacer mover toda la empresa y conocedor del proceso integral de la misma. 

Las herramientas financieras actuales brindan la posibilidad de organizar y poner a punto las empresas al ritmo deseado, convirtiéndolas en un ente productivo y competitivo dentro de los mercados modernos.
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Moyer, R. C. Thomson Editores. Séptima Edición.


http://www.tablero-decomando.com/revista/indicadoresfinancieros.htm

http://www.ciberconta.unizar.es/alf/casosbsc/
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