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PRESUPUESTO
UNIDAD 1

planeación de
las ventas

CLASIFICACION DEL PRESUPUESTO

El presupuesto son todas las actividades a

realizar en una organización para alcanzar

determinadas metas, sirve como instrumetno

de planificación, coordinación y control de

funciones. 

El presupuesto es el medio
para maximizar las
utilidades y el camino que
debe recorrer la gerencia  

La planeacion estrategica nos
ayuda ya que permite establecer
objetivos y definir metas

Es necesario
analizar las

variables ya que
garantizan que los

planes tengan
dimensiones

cuantitativasy
monetarias 

- Situacion financiera
-Eficiencia y

productividad
-Actualizacion

tecnologica
-Politicas generales

Formula del presupuesto de
Ventas: PV = [(V +/- F) E] A DOnde:
PV = Presupuesto de Ventas.
V = Ventas del año anterior.
F = Factores Específicos de
ventas.
a) Factores de ajuste.
b) Factoresdecambio.
c) Factores corrientes de
crecimiento.
E = Fuerzas económicas
generales
(% estimado de realización,
previsto por economistas). A =
Influencia administrativa.

De efecto Perjudicial
De efecto Saludable
De Cambio
Corrientes de Crecimiento
 
 
 

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. 

La planificación de las ventas puede
realizarse en dos enfoques:
-El plan a corto plazo 
-El plan de ventas a largo plazo

El pronóstico de ventas es una
proyección técnica de la demanda
potencial de los consumidores
básicos determinados. Existe el
pronostico a corto plazo y el
pronóstico a largo plazo

Factores Específicos de Ventas:
De Ajuste

Es: cuantitativo y formal 

Lo crean directivos y asesores pero toda la

organizacion debe particpiar para su

cumplimiento

El punto de partida de la planeación
estratégica lo constituye la
definición de la misión y la visión de
la organización.

Sin presupuesto, la dirección de una
empresa no sabe hacia cuál meta
dirigirse

Rígidos, estáticos, fijos o asigna
Flexibles o variables
A corto plazo
A largo plazo
De operación o económicos
Financieros (tesorería y capital)
Presupuestos del sector público
Presupuestos del sector privado
Presupuestos del tercer sector

-

Se deben
considerar las
etapas de la

preparacion del
presupuesto

-Preiniciacion
-Elaboracion del presupuesto

-Ejecución
-Control

-Evaluación
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