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 UNIDAD 1. 
 Presupuesto

 Generalidades sobre el presupuesto

 Según Rondon (2001) 

 Es

 Una representación en términos
 contabilísticos

 De

 Las actividades a realizar en una organización

 Para

 Alcanzar determinadas metas

 Sirve como

 Instrumento de planificación, de coordinación y 
 control de funciones

 Es

 Expresión cuantitativa

 Porque

 Los objetivos deben ser mensurables y su 
 alcance

 Formal

 Porque 

 Exige la aceptación de quienes están al frente 
 de la organización

 Requiere 

 La destinación de recursos durante el período 
 fijado

 Como

 Horizonte de planeamiento

 Clasificación de los presupuestos 

 Según la flexibilidad

 Rígidos, estáticos, fijos o asignados

 Se elaboran para

 Un solo nivel de actividad

 En la que

 No se quiere o no se puede reajustar el costo 
 inicialmente acordado

 Flexibles o variables

 Se elaboran para

 Diferentes niveles de actividad

 Pueden

 Adaptarse a las circunstancias que surjan en 
 cualquier momento

 Muestra

 Los ingresos, costos y gastos ajustados al 
 tamaño

 De

 Operaciones manufactureras o comerciales. 

 Según el periodo que cubran

 A corto plazo

 Se planifican para 

 Cumplir el ciclo de operaciones de
 un año

 A largo plazo

 Se ubican

 Los planes de desarrollo del Estado y de las 
 grandes empresas.

 Según el campo de aplicabilidad de la empresa

 De operación o económicos

 Incluye 

 El presupuesto de todas las actividades

 Para

 El período siguiente al cual se elabora

 Se resume en 

 Un estado proyectado de pérdidas y ganancias

 Financieros (tesorería y capital)

 Incluyen 

 El cálculo de partidas y/o rubros

 Que

 Inciden fundamentalmente en el balance

 Según el sector en el cual se utlicen

 Presupuestos del sector público

 Cuantifican

 Los recursos que requieren los gastos
 de funcionamiento, la inversión y el servicio

 De

 La deuda pública de los organismos

 Y

 Las entidades oficiales.

 Presupuestos del sector privado

 Los utilizan

 Las empresas privadas

 Como

 Base de planificación de las actividades
 organizacionales.

 Presupuestos del tercer sector

 Es

 Una asociación u organización sin ánimo de
 lucro constituida 

 Para

 Prestar un servicio que mejora o mantiene la 
 calidad de vida de la sociedad

 Metodología a seguir en la preparación del 
 presupuesto

 Variables

 Situación financiera

 Repercuten sobre 

 Las

 posibilidades de captar capitales, conseguir 
 créditos o gestionar la concesión de plazos 

 Por parte de 

 Los proveedores de bienes o servicios

 Eficiencia y productividad

 La eficiencia

 Comprende 

 Las acciones puestas en práctica

 Para

 Minimizar el tiempo invertido entre la 
 adquisición de insumos

 Y

 La comercialización de productos

 La productividad

 se expresa como

 A producción por hora-hombre u
 hora-máquina

 Actualización tecnológica

  La influencia ejercida 

 Por

 El desarrollo tecnológico industrial

 Sobre

 Los costos, la intensidad del reproceso y la 
 calidad de los productos

 Políticas gerenciales

 Influencia de 

 Los diversos canales de financiación sobre la 
 amortización de capitales

 Planeación de las ventas

 Aspectos generales

 Según Jacques

 es

  un plan de ventas

 se compone

 normalmente de decisiones integradas

 es

 el que forma un enlace
 entre el valor que el negocio puede producir y 

 los clientes

 por lo tanto

 un plan de acción de comercialización
 adecuado

  producirá

 un fuerte enlace con los clientes.

 El diseño de un buen plan de acción

  comienza con

 una revisión de
 la posición interna y externa de la empresa

 después con

 los recursos disponibles

 tiempo, capital, personal, habilidades, 
 contactos, distribuidores, clientes, reputación, 

 equipo, suministros, productos, servicios

 Beneficios del plan de Ventas

 a. Obtención de mayores ganancias.
 b. Tiende a evitar desperdicios.

 d. Crea cohesión  e. Busca minimizar los riesgos, errores y fallas.
 f. Mejora el progreso y el prestigio de la 

 empresa

 c. Incrementa la eficiencia

 porque

 se sabe lo que hay que hacer posteriormente.

 ya que

 todos están involucrados y participan 

 como

 parte del programa de actividades

 El plan de acción de comercialización

 debe ser

 conciso, práctico y directo

 Pronósticos

 Los Pronósticos pueden ser de dos tipo

  Pronóstico a Corto Plazo

 son

 programas que varían en tiempo

 según

  el propósito o necesidades

 Pronóstico a Largo Plazo

 es

  a más de un año

  sirven para

 apreciar la posición del efectivo

 por causas de

 la modernización, al expansión y la 
 organización, entre otras

 Mercado.

 se refiere a

 las áreas de interés mercantil

 dentro de

 las cuales la
 empresa se desenvuelve actualmente

 Presupuesto de ventas

 es

  el eje de los demás presupuestos

 por lo que debe

  primeramente, cuantificarse en unidades, en 
 especie

 por

 cada tipo o línea de artículos

 para

 proceder a su valuación

  Factores Específicos de Ventas

 Se clasifican a su vez en

 De Ajuste

 Se refieren a

 aquellos de causas fortuitas o de fuerza mayor, 
 accidentales, no consuetudinarios

  Estos pueden ser

 De efecto Perjudicial  De efecto Saludable

 son

 aquellos que suceden circunstancialmente y
 afectan en decremento las ventas del periodo 

 anterior

 son

 aquellos que afectaron en beneficio a las ventas
 del periodo anterior

 De Cambio

 Se refieren a

 aquellas modificaciones que van a efectuarse

 Corrientes de Crecimiento

  Estos se refieren a

 a superación en las ventas, tomando
 en cuenta el desarrollo o la expansión 

 efectuados

 De fuerzas Económicas Generales

 Representan

 una serie de factores externos que
 influyen en las ventas

  De Influencias Administrativas

 Este es

 de carácter interno de cada entidad económica

 se refiere a 

 las decisiones que deben tomar los dirigentes 
 de la misma

 para

 elaborar el presupuesto de ventas

 basándose en

 los factores específicos de ventas y las fuerzas
 económicas generales

 Presupuesto de publicidad y promoción

 estará a cargo

 del director de marketing

 este se encargará de

  estimar los costos de estas publicaciones

 los cuales

 variarán dependiendo de
 los medios que se utilicen y de su periodicidad

 La publicidad 

 es

 uno de los medios de que se
 valen comerciantes e industriales

 para

  hacer llegar sus productos al consumidor

 en
 coordinación con

 los demás recursos con que cuentan las 
 empresas con objeto de incrementar sus ventas

 Presupuesto de costo de venta.

 se obtiene

  mediante la multiplicación
 del pronóstico de las ventas unitarias

 por

 los costos estándar del producto.
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