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 Presupuesto.

 Generalidades sobre el 
 presupuesto.
  

 Metodología a seguir en la 
 preparación del presupuesto.
  

 Planeación de las ventas.

 el presupuesto “es una representación en 
 términos
 contabilísticos de las actividades a realizar 
 en una organización, para alcanzar 
 determinadas
 metas, y que sirve como instrumento de 
 planificación, de coordinación y control de
 funciones.”

 Importancia del presupuesto

 El presupuesto surge como herramienta 
 moderna de planeación y control al reflejar 

 el
 comportamiento de la competencia y de 

 indicadores económicos como los 
 enunciados

 El presupuesto y la gerencia estratégica

 El diagnóstico interno representa un factor 
 fundamental del planeamiento, el cual
 adquiere expresión monetaria mediante el 
 presupuesto.

 Situación financiera: El estado financiero de 
 las empresas con respecto al endeudamiento,
 la liquidez, la valorización de las propiedades 
 y los índices de rentabilidad, 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

 Actualización tecnológica: La influencia 
 ejercida por el desarrollo tecnológico 
 industrial
 sobre los costos, la intensidad del reproceso 
 y la calidad de los productos afecta los
 presupuestos comerciales, sujetos a la 
 competitividad en precios y calidades.

 Políticas gerenciales: En el financiamiento, el 
 camino seleccionado para respaldar la
 operación normal o la expansión de 
 actividades se basará en el presupuesto.

 Primera etapa: Preiniciación
 En esta etapa, se evalúan los resultados 

 obtenidos en vigencias anteriores, se 
 analizan

 las tendencias de los principales 
 indicadores empleados para calificar la 

 gestión gerencial

 Segunda etapa: Elaboración del presupuesto
 Con base en los planes aprobados para 

 cada nivel funcional por parte de la gerencia,
 se ingresa en la etapa durante la cual estos 
 planes adquieren dimensión monetaria en

 términos presupuestales.

 Tercera etapa: Ejecución
 La ejecución es la puesta en marcha de los 

 planes, con el consecuente interés de 
 alcanzar los

 objetivos trazados. 

 Cuarta etapa: Control
 El presupuesto es una especie de 

 termómetro para medir la ejecución de 
 todas y cada

 una de las actividades empresariales. 

 Quinta etapa: Evaluación
 Al finalizar el período para el cual se elaboró 

 el presupuesto, se prepara un informe
 crítico de los resultados obtenidos que 
 contendrá no sólo las variaciones sino el

 comportamiento de todas y cada una de las 
 funciones y actividades empresariales.

 El plan de ventas o plan de acción de 
 comercialización, es el que forma un enlace

 entre el valor que el negocio puede producir 
 y los clientes, y la calidad de la estrategia 

 estará
 determinada por la calidad del enlace, por 

 lo tanto, un plan de acción de 
 comercialización

 adecuado producirá un fuerte enlace con 
 los clientes. 

 Beneficios del plan de Ventas:
 a. Obtención de mayores ganancias.
 b. Tiende a evitar desperdicios.
 c. Incrementa la eficiencia, porque se sabe lo 
 que hay que hacer posteriormente.

 Importancia.
 La importancia de este plan radica en la 
 influencia que tiene en los demás
 presupuestos de la empresa, ya que dé él se 
 obtienen datos sobre los flujos de 
 producción

 La planificación de las ventas puede 
 realizarse en dos enfoques:
 � El plan a corto plazo incluye detalles como 
 la responsabilidad organizativa, el producto
 y el tiempo, además el volumen anual en 
 unidades y los ingresos en cifras monetarias,
 así como la subdivisión de ventas en la 
 organización.
 � El plan de ventas a largo plazo no intenta 
 estimar lo que serán las ventas, sino
 desarrollar un plan con fines bien definidos, 
 hacia donde se dirigirán los esfuerzos
 operativos.

 Los Pronósticos pueden ser de dos tipos:
 1. Pronóstico a Corto Plazo, son programas 
 que varían en tiempo, según, el propósito o

 necesidades, pero nunca abarcan más de un 
 año.

 2. Pronóstico a Largo Plazo, es a más de un 
 año, y sirven para apreciar la posición del
 efectivo por causas de la modernización

 Presupuesto de ventas.
 Generalmente el Presupuesto de Ventas es 

 el eje de los demás presupuestos, por lo
 que debe primeramente, cuantificarse en 

 unidades

 Formula del presupuesto de Ventas: PV = [(
 V +/- F) E] A

 Los modelos de planeación estratégica son 
 fases importantes del proceso de 

 planeación, la
 definición de la misión y la visión de la 

 organización, el diagnóstico del entorno y 
 de las

 condiciones internas para identificar las 
 fortalezas, debilidades, amenazas y 

 oportunidades y la
 especificación de las estrategias 

 correspondientes. 

  La gerencia es dinámica si
 recurre a todos los elementos disponibles, y 

 uno de ellos es el presupuesto, el cual,
 empleado de una manera eficiente, genera 

 grandes beneficios.

 El presupuesto y la planeación estratégica


