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(ECONOMIA DE LA EMPRESA ]

UNIDAD 1. Presupuesto

SE DIVIDE SE DIVIDE

Planeacion de las ventas

(Metodologia a sequir en la preparacion del presupuesto)

(Generalidades sobre el presupuestoj

DEFINE DEFINE
DEFINE
Determinacion de las caracteristicas empresariales , Aspectos generales. L
El diagndstico interno representa un factor fundamental Segun Jacques un plan de ventas se compone normalmente de decisiones integradas, las cuales, son dinamicas,

R , . e del planeamiento, el cual adquiere expresion

es una representacion en términos contabilisticos monetaria mediante el presupuesto

de las actividades a realizar en una organizacion,

para alcanzar determinadas metas, ' DE IGUAL MANERA
y que sirve como instrumento de planificacion, Situacion financiera

de coordinacion y control de funciones.”

El disefio de un buen plan de accion de comercializacion comienza con una revision de la posicion interna y
externa de la empresa y después con los recursos disponibles: tiempo, capital, personal,
habilidades, contactos, distribuidores, clientes, reputacion, equipo, suministros, productos, servicios

El estado financiero de las empresas
DE IGUAL MANERA con respecto al endeudamiento
, la liquidez, la valorizacion de las
propiedades y los indices de rentabilidad

Es expresion cuantitativa, porque los
objetivos deben ser mensurables y
su alcance requiere la destinacion de Eficiencia y productividad
recursos durante el periodo
fijado como horizonte de planeamiento

Beneficios del plan de Ventas:

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

Importancia del presupuesto La eficiencia comprende las acciones puestas en practica d. Crea cohesidn, ya que todos estan involucrados y participan como parte del programa de actividades.
para minimizar el tiempo invertido entre la e. Busca minimizar los riesgos, erores y fallas.
adquisicion de insumos y la comercializacion de productos f. Mejora el progreso y el prestigio de la empresa.
! o ; . |
[hacen parte de un medio economico en el que predomina la mcertudumbre.) \ Importancia.

Actualizacion tecnoldgica

El presupuesto y la gerencia estratégica -
La importancia de este plan radica en la influencia que tiene en los demas

5 s ' f presupuestos de la empresa, ya que dé él se obtienen datos sobre los flujos de produccion
. — o o La influencia ejercida por el desarrollo
En el capitalismo, la eficiencia y la productividad se materializan [tecnobgico bl b e costos,]
en utilidades monetarias que dependen en grado sumo de a planificacion
Plan de ventas.
El presupuesto y la planeacion estratégica Politcas gerenciales
El plan a corto plazo incluye detalles como la El plan de ve:mtas a Iargp ;Tlazo ntz intenta estimar
~ — - responsabilidad organizativa, el producto y el e ? que set[an a; vez "’rs', e
Los modelos de planeacion estratégica son fases importantes tiempo, ademds el volumen anual en unidades y los ingresos en cifras Si0.desarieedy dl!'! pq: Tgnel?ez I:no eelmt' 031200 0cE R
del proceso de planeacion, la definicion de la mision y la vision de la organizacion, En el financiamiento, el camino seleccionado para respaldar a monetarias, asi como la subdivisin de ventas en la organizacion. {1gidn 05 ESUCZ0S ODeratos,
el diagndstico del entorno y de las condiciones internas para identificar las fortalezas, operacidn normal o la expansion de actividades se basara en el pr t
debilidades, amenazas y oportunidades y la especificacion de las estrategias correspondientes DEFINE
DEFINE
Ventajas de la planeacion estratégica Etapas de la preparacion del presupuesto \
Presupuesto de ventas,
Generalmente el Presupuesto de Ventas es el eje de los demds presupuestos, por o que debe
sistema del presupuesto como herramienta primeramente, cuantificarse en unidades, en especie, por cada tipo o linea de articulos,
+ Se piensa en todas las actividades que se pueden realizar en el futuro. de planeamiento y control, 0 que se trate de implementar

« Se integran politicas y decisiones que los directivos pueden adoptar ante determinadas situaciones.
« Se fijan estandares en cuanto a la actuacion futura. ,
* Se concretan las actividades y se compromete al personal con las metas ON

S
i Presupuesto de publicidad y promocion
Clasificacion de los presupuestos
Los presupuestos pueden clasificarse desde — ) - .
varios puntos de vista. El orden de prioridades El presupuesto de publicidad estara a cargo del director de marketing,
que se les dé depende de las necesidades del usuario este se encargara de estimar los costos de estas publicaciones
S(LN Presupuesto de costo de venta.

Primera etapa: Preiniciacion
En esta etapa, se evallan los
resultados obtenidos en vigencias anteriores,
se analizan las tendencias de los principales
indicadores empleados para calificar la gestion gerencial

El costo estandar de las ventas presupuestadas se obtiene mediante |
a multiplicacion del prondstico de las ventas unitarias por los
costos estandar del producto. La diferencia entre las ventas presupuestadas
y el costo estandar de ventas representa la utilidad bruta estandar.

|

Andlisis y fijacion de los costos de los presupuestos de:

De operacién o econdmicos
Incluye el presupuesto de todas |
as actividades para el periodo siguiente al
cual se elabora y su contenido a menudo se
resume en un estado proyectado de pérdidas y ganancias

Quinta etapa: Evaluacion

Segunda etapa: Elaboracion del presupuesto Al finalizar el periodo para el cual se elabord
Con base en los planes aprobados para cada el presupuesto, se prepara un informe critico de los resultados
nivel funcional por parte de la gerencia obtenidos que contendra no sdlo las variaciones sino el comportamiento

de todas y cada una de las funciones y actividades empresariales

Tercera etapa: Ejecucion
La ejecucion es la puesta en marcha de los planes,
con el consecuente interés de alcanzar los objetivos trazados

Ventas
Este analisis busca conocer la rentabilidad relativa
de las distintas unidades que conforman la operacion de ventas

A largo plazo
En este campo, se ubican los planes

de desarrollo del Estado y de las grandes emprep*

Rigidos, estaticos, fijos o asignados Cuarta etapa: Control

Por lo general, se elaboran para un solo nivel de actividad en El presupuesto es una especie de
la que no se quiere 0 no se puede reajustar el costo inicialmente acordado  termometro para medir |

\ a ejecucion de todas y cada una de

\‘ las actividades empresariales.
Flexibles o variables Publicidad y promocion.
Los presupuestos flexibles o variables se elaboran para diferentes A corto plazo La influencia de la Publicidad, la Propaganda, la Mercadotecnia y
niveles de actividad y pueden adaptarse a Los presupuestos a corto plazo aspectos afines en este tipo de presupuestos normalmente es grande
las circunstancias que surjan en cualquier momento se planifican para cumplir el ciclo de operaciones de un afio.

Costo de venta.
Con base en los volimenes establecidos
en los inventarios iniciales y
finales de productos terminados, al efectuar el
presupuesto de produccion en unidades




