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RESUMEN

En esta investigacion se analiza la importancia de los prondsticos de ventas dentro de
las organizaciones, debido a que las empresas se enfrentan a constante cambios, sus
operaciones se desarrollan en un contexto de inestabilidad en donde prevalece la
incertidumbre, por lo que deben estar a la vanguardia e implementar diversas estrategias
y mecanismos o herramientas para hacer estimaciones y asi estar preparados a
circunstancias futuras que permitan alcanzar el éxito empresarial. La metodologia
empleada para el desarrollo de esta investigacion es descriptiva, considerando la
revision de fuentes bibliograficas como articulos de revistas indexadas y también la
informacion de libros con temas relacionados al caso de estudio. Por ello, la presente
investigacion tiene como objetivo primordial hacer un andlisis de la importancia de los
pronosticos de ventas, mediante la aplicacion del método de minimos cuadrados e
incremento porcentual, llegando a la conclusion de lo fundamental que es el uso de estas
técnicas de calculo para pronosticar las ventas, puesto que sirven para una adecuada

planificacion y control de la rentabilidad de los negocios.

Palabras claves: presupuesto, estimacion, minimos cuadrados



ABSTRACT

This research analyzes the importance of sales forecasts within organizations, because
companies face constant changes, its operations are carried out in a context of instability
where uncertainty prevails, so it must be at avant-garde and implement various
strategies and mechanisms or tools to make estimates and thus be prepared for future
circumstances that allow to achieve business success. The methodology used for the
development of this research is descriptive, considering the review of bibliographic
sources such as indexed journal articles and also the information of books with topics
related to the case study. Therefore, this research has as its main objective to make an
analysis of the importance of sales forecasts, by applying the method of least squares
and percentage increase, reaching the conclusion of the fundamental that is the use of
these calculation techniques to forecast sales, since they serve for proper planning and

control of business profitability.

Keywords: Budget, estimate, least squares
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INTRODUCCION

Desde hace muchos afios los empresarios han asumido diferentes retos, debido a que el
mercado en que desarrollan sus negocios se caracteriza por ser inestable, por lo que
resulta muy dificil anticiparse a los posibles acontecimientos que ponen en riesgo la

salud de la empresa.

No obstante, gracias a la planificacion financiera es posible realizar una evaluacion
futura de las actividades productivas de la empresa, al disponer de diversos
instrumentos que facilitan esta labor, por ejemplo, los presupuestos que son la clave
para la toma de decisiones y consecuentemente el alcance de los objetivos planteados,
siendo el presupuesto de ventas la base primordial en el proceso presupuestario, este
refleja informacién respecto a proyecciones a nivel de ventas en unidades y en valor

monetario para un determinado periodo de tiempo.

Es importante mencionar que previo a la elaboracion del presupuesto de ventas, es
necesario realizar el pronodstico de ventas, el mismo que debe estimarse de forma
correcta para evitar severas consecuencias economicas para la empresa, existen distintos
métodos para realizar prondsticos, que van desde métodos subjetivos basados en
criterios personales, hasta rigurosas técnicas matematicas y estadisticas e incluso el uso
de software especializados, sin embargo en este trabajo se utilizara el método estadistico
denominado minimos cuadrados y para robustecer los resultados se aplicara el método

aritmético denominado incremento porcentual.

Por otro lado, el tema de estudio que se ha planteado se considera relevante y de
caracter oportuno, debido a que basa su justificacion tedrica en el hecho de generar una
reflexion acerca del importante rol que desempefia la planeacion en el desarrollo de las

cmpresas.

Esta investigacion tiene el objetivo de analizar la importancia de los pronosticos de
ventas dentro de una organizacion, utilizando métodos de calculo que hacen posible una

proyeccion realista del consumo.



Este trabajo esta constituido por cuatro secciones. En la seccion 1 se realiza una revision
de aspectos teodricos referentes al tema de estudio. En la seccion 2 se describe la
metodologia empleada. En la seccion 3 se presenta los resultados obtenidos del caso

practico. En la seccion 4 se plantean las principales conclusiones de la tematica.

1. DESARROLLO

1.1 Planificacion financiera

La planificacion financiera es una arma esencial de toda actividad econdémica, siendo
este un proceso organizado y detallado de como poder gestionar los recursos en las
empresas, para esto es necesario realizar varios presupuesto o estimaciones teniendo en
cuenta los diversos factores que podrian influir en esas estimaciones y poder establecer
estrategias financieras necesarias para el alcance de los objetivos institucionales, a la
planificacion financiera la definen como una técnica que el administrador financiero
emplea para realizar una evaluacion futura de la organizaciéon, en donde incluye
escenarios como la rentabilidad y la disponibilidad de efectivo, favoreciendo de forma

adecuada a la toma de decisiones apropiadas (Velasquez, y otros 2017).

Mantener la salud financiera de la organizacion es responsabilidad del Administrador
Financiero y también conservar criterios financieros adecuados y sanos que permitan

crear de valor en todos los aspectos de las instituciones (Morgan 2017).

De esta manera la planificacion financiera utiliza a los presupuestos o estimaciones para
conocer sobre los ingresos, los gastos y con ello logra una dptima determinacién de los
recursos que son indispensables para la gestion empresarial (Cabrera, Fuentes y Cerezo

2017).

1.2 Presupuesto

El presupuesto es un instrumento fundamental para las organizaciones siendo este un
motor clave para la planificacion, control y direccion de forma sistematica de las

operaciones que se realizan en las empresas, con ello la alta gerencia tendra de forma



anticipada los posibles acontecimientos o problemas con los que se enfrenta, logrando

asi el éxito de las metas previstas.

Una de las definiciones de presupuestos nos menciona que forma parte de las finanzas
publicas, es una de las ciencias que busca obtener los ingresos, la inversion y los efectos

estimados en la actividad econdémica y social (Tacuba 2016).

También el presupuesto es un documento financiero en el cual se registran los diferentes
gasto que se han proyectado realizar en un determinado periodo de tiempo y da el
detalle de los ingresos que se estima obtener para su financiamiento (Pérez 2015), no
obstante a pesar de ser considerado un instrumento que facilita las actividades
administrativas, recibe criticas debido a sus debilidades, como el mal uso de las técnicas
para elaborar los presupuestos lo que ocasiona graves inconvenientes, como el de
limitar el acceso a créditos bancarios, esto se da porque no se cuenta con las

estimaciones financieras para lograr sustentar dicha solicitud (Parra y La Madriz 2017).

Pero claramente, se puede distinguir que el presupuesto es la base fundamental de toda
organizacidn ya sea esta publica y privada, es un sistema para llevar un correcto control,
organizacion, coordinacion y direccion en los entes, ayudando a mejorar nuestras
finanzas, debido a que se planifica de manera oportuna para saber cuales seran mis
ingresos y egresos para un determinado momento de tiempo y con ello la empresas se

mantendré en el mercado cumpliendo con todos los objetivos que se ha planteado.

1.3 Objetivos del presupuesto

Los presupuestos en las organizaciones tiene los siguientes objetivos: organizar un
proceso con una correcta planificacion; alcanzar una apropiada distribucion de recursos;
conseguir que los gastos previsto sean exclusivamente los necesarios; que las
decisiones que se tomen sean las propicias; cumplir con las metas segun los objetivos

trazados (Luna, y otros 2018).



1.4 Importancia del presupuesto

La importancia de la implementacion de los presupuestos radica en que nos previene de
eventos inciertos, permitiendo tener una visualizacion de que puede ocurrir en el futuro

y determinar las estrategias que son necesarias para conseguir los mejores resultados.

Este instrumento nos permite ser eficientes y eficaces dentro del area administrativa,
que por lo general es un factor importante para el éxito a largo plazo de las empresas, es
importante mencionar que se puede establecer metas adecuadas y para poder cumplir
con las metas se puede desarrollar actividades con recursos propios que tiene la empresa
como el recurso humano, material y capital, estos nos permite planear, coordinar y

controlar para lograr el maximo rendimiento (Parra y La Madriz 2017).

1.5 Bases para realizar un presupuesto

Para que el presupuesto se realice correctamente dentro de una empresa se deben tener

en cuenta los siguientes pasos que se mencionan a continuacion: (Pacheco 2015)

e La administracion debe tener una vision clara a donde quiere llevar a la
organizacion y establecer un plan adecuado para lograr el éxito empresarial.

e Monitorear cautelosamente su contexto, tanto interno como externo, para que
con bases se ejecuten las estrategias necesarias.

e Disefiar una estructura organizacional que esté acorde con su plan, metas,
tacticas y objetivos a largo plazo.

e Ubicar sus planes dentro de segmentos de tiempo, pensando siempre en
mantenerse en el mercado y crecer como organizacion a largo plazo.

e Elaborar una guia para el control y organizaciéon administrativo, en donde se
ejecute un sistema contable y que sea implementado por todas las areas de
responsabilidad de la organizacion.

e Desarrollar un programa de capacitacion presupuestario en las diferentes areas,
que permita lograr el buen uso de los recursos de la organizacion.

e Realizar un seguimiento continuo y preventivo para alcance de los planes.



1.6 Etapas de la gestion presupuestaria

En todo tipo de presupuesto es necesario cumplir con una serie de etapas que son
importantes para lograr resultados mas precisos, las etapas de presupuesto son: la
formulacion, la discusion y aprobacion, ejecucion, control y evaluacion (Diaz y Pacheco

2015).

e Formulacion: Esta etapa se enfoca en la planificacion adecuada de los recursos
monetarios para todas las actividades a efectuar en un negocio, en el cual se
debe tener en cuenta las prioridades, los objetivos y las metas de todas las areas
productivas

e Discusion y aprobacion: En esta etapa alta gerencia aprueba o no el
presupuesto, siendo un paso importante, puesto que las finanzas se relaciona con
la vida de una empresa, con sus recursos y la manera de como financiar sus
operaciones de ello depende el éxito o fracaso de la organizacion (Lopez, y otros
2016).

e Ejecucion: Es la etapa donde se realiza o se pone en marcha lo presupuestado.

e Control y evaluacion: Nos permite medir si los objetivos o propositos se estan
alcanzando, es decir compara los resultados alcanzados con los planteados,
detectar a tiempo las posibles desviaciones ya sean positivas o negativas y
proponer medidas correctivas necesarias para el buen funcionamiento
organizacion (Rodriguez, Ferndndez y Martinez 2015), ademas un control
efectivo garantiza el éxito de los objetivos y estos avalan la firmeza de un

negocio (Nogueira, y otros 2017).
1.7 Prondésticos de ventas

Los pronosticos son considerados una de las funciones mas importantes dentro de una
organizacion, debido a que la toma decisiones de los diferentes departamentos o areas

estan establecidas sobre las estimaciones del futuro (Rubio 2017).

El éxito de las empresas depende de las acertadas y confiables medidas que se adopten,

llegando con esto a perdurar y sobre todo expandirse en el mercado, un aspecto



importante para el logro del mismo es la elaboracion de pronosticos de factores externos
relacionados con el clima de los negocios y factores internos relacionados con los
procesos de la empresas de las diversas areas funcionales (Cadena, Ariza y Palomo

2018).

El prondstico de ventas cumple un rol notable, ya que no solo sirve para anticiparse al
futuro sino también para planificar, controlar y evaluar el trabajo de los todos
implicados en la organizacion y de esta manera poder tomar a tiempo las mejores
medidas correctivas, siendo considerada una herramienta fundamental en la direccion

de la empresa (Valdés 2016).

La importancia de un pronoéstico radica en que las imprecisiones no se pueden separar
de la realidad, esto hace que las empresas se desarrollen en un contexto de inseguridad,
para poder reducir el riesgo es necesario obtener informacion actualizada y también del
pasado para poder modelar lo que podria pasar en el futuro y de esta manera evitar

tomar decisiones erroneas (Contreras, y otros 2016).
1.8 Métodos para presupuestar ventas

Los pronosticos de ventas se realizan para ciertos lapso de tiempo y se utilizan
diferentes formulas de calculo para establecer su valor, estos métodos pueden ser
subjetivos ya sean las expectativas y experiencia del vendedor o duefio y métodos
objetivos como métodos estadisticos hasta la utilizacion de software especializados

(Acosta, y otros 2018).

Existen diversos métodos para proyectar las ventas. “Todas las técnicas presupuestarias
aportan elementos valiosos en cuanto son capaces de romper malas inercias

administrativas” (Miranda 2015).

-10-



1.8.1 Minimos cuadrados. El método de minimos cuadrados es una técnica estadistica

frecuentemente utilizada para pronosticar ventas y es empleada para determinar de qué

manera influyen o como se relacionan una variable independiente o también conocida

como explicativa y otra dependiente o explicada (Salmeron y Rodriguez 2017).

Este método presenta el objetivo de estimar los valores de parametros y elige a

estimadores para que estos hagan minimo el valor para la sumatoria de los cuadrados

de los residuos (Formichella 2015).

Para realizar el célculo a través de este método se utiliza la siguiente formula y para una

mayor compresion se describe el significado de cada una de sus variables (Torres 2014).

Tabla 1. Método de minimos cuadrados

FORMULA DESCRIPCION

y=a+bx Y= Variable dependiente.
a y b son los parametros que me permitira calcular el valor
de la variable dependiente.
X=Variable independiente.

a= Zy_% Yy = sumatoria de la variable dependiente.
Yx=sumatoria de la variable independiente.
n=numero de datos empleados.

— nixy Yx¥y Yxy=sumatoria de la multiplicaciéon entre la variable
nEx—( Sy’ dependiente e independiente.

Tx? =sumatoria de la variable independiente elevado al
cuadrado.

Fuente: (Torres 2014). Adaptado por: La Autora
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1.8.2 Incremento porcentual. Para calcular el pronostico de ventas mediante esta técnica

es conveniente tener informacioén de las ventas de los ultimos afios, con estos datos
primero se determina el porcentaje de variacion que se han experimentado en dichas
ventas de un afio a otro, posteriormente se calcula el promedio con la sumatoria de dicha
variacion y este resultado se multiplica por las ventas del Gltimo afo y luego se
adiciona este resultado con las ventas del ultimo afio, para una mayor compresion a
continuacidon se presentan las formulas y la descripcion de cada una de las variables

(Rincén 2011).

Tabla 2. Método de incremento porcentual

FORMULA DESCRIPCION
Aporcentual = Yl;YO Aporcentual = variacion porcentual.
’ Y, =periodo a buscar.
Y , =periodo anterior
promedio = mp0n+f’mm[ YAporcentual=  sumatoria  del

incremento porcentual
n-1 = nimero de datos menos uno

X=periodo buscado
Y(x) = ventas Gltimo ano + promedio(4ltimo ano)

Fuente: (Rincon 2011). Adaptado por: La Autora

2. METODOLOGIA

La metodologia utilizada en esta investigacion para abordar el andlisis de pronostico de
ventas es el método descriptivo, este método se lo emplea para realizar un analisis y
conseguir caracterizar un objeto de estudio, es decir describe caracteristicas y
propiedades de una situacion concreta (Ortega 2017). Este tipo de metodologia
investigacion, “exhibe el conocimiento de la realidad tal como se presenta en una
situacion de espacio y de tiempo dado” (Rojas 2015), este método recopila informacién

conceptual relevante para la realizacion de nuestra investigacion.

Ademas estd basada en una investigacion documental, en la cual se ha obtenido una

serie de informacion relacionada al caso de estudio, en articulos cientificos y en libros,
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que es informacién confiable y creible, esto ha permitido formular criterios sélidos a

base de una lectura exhaustiva.

Para la obtencion de los resultados del caso de estudio se han utilizado las férmulas de
los métodos de pronosticos de ventas como el método estadistico de minimos cuadrado

y el método aritmético de incremento porcentual.

Tabla 3. Formulas para la obtencion de resultados

MINIMOS CUADRADOS INCREMENTO PORCENTUAL
y=a+bx Aporcentual = Yl;YO

= b ZA orcefttual
a promedio = =k=———=

= % Y ) = ventas ltimo afo + promedio(hltimo afio)

Elaborado por: La Autora
3. RESULTADOS
3.1 Caso practico

El caso de estudio es el andlisis de proyeccion de ventas, la informacion sobre las
estimaciones permitird que la empresa La Moder S.A. pueda anticiparse a tiempo con
sus recursos, ajustarlos a su conveniencia y asi utilizarlos de manera adecuada para no
malgastarlos y que la alta gerencia tome las medidas necesarias con los resultados que

este trabajo les ofrecera.

Estos pronosticos financieros son de gran ayuda, debido a que con estos se prevén
circunstancias o hechos antes de que puedan darse para poder obtener los recursos
necesarios en la organizacion, porque el crecimiento de una empresas en muchas
ocasiones depende de las fuentes adicionales de financiamiento, esto se debe a que en
algunos momentos las utilidades no son suficientes para cubrir toda las acumulaciones

de cuentas por cobrar, inventario, entre otras cuentas.

El caso de estudio es el siguiente: Elabore una cédula para determinar por minimos

cuadrados las unidades a vender y el presupuesto de ventas en unidades y en dolares
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para el afio 2017 y adicionalmente se aplicara el método de incremento porcentual con

el proposito de fundamentar dichos resultados.
La empresa La Moder S.A. presenta la siguiente informacion historica:

Tabla 4. Datos iniciales

ANO DEMANDA (UNIDADES) INFLACION
2012 140 12%
2013 160 13%
2014 160 14%
2015 180 15%
2016 | 200 11%
2017 ? Se espera 12%

Elaborado por: La Autora

La distribucion de las ventas se estima como sigue:

e Primer trimestre 30%
e Segundo trimestre 25%
e Tercer trimestre 15%

e Cuarto trimestre 30%
El precio de venta del producto se estima en $50 por unidad.
Método 1. Minimos cuadrados

Antes de efectuar los célculos correspondientes es necesario hacer las siguientes

consideraciones:

a) El porcentaje de inflacion esperado (variable independiente) servira para determinar

las unidades demandadas (variable dependiente) para el afio 2017.

b) Los pronosticos de ventas se realizan a través de la formula de la recta:

-14-



y =a+ bx;Donde ay b son los pardmetros que permitira calcular el valor de la variable

dependiente.

¢) Las férmulas para calcular dichos parametros se presentan a continuacion:

_ Zy—bix
n

_ nXxy Xxxy
nEx2—( x)?

El procedimiento es el siguiente:
1. Elaborar una tabla con la finalidad de obtener los valores requeridos en las féormulas.

Tabla 5. Tabulacion de datos ( Minimos cuadrados)

X Y XY X
0.12 140 16.80 0.0144
0.13 160 20.80 0.0169
0.14 160 22.40 0.0196
0.15 180 27.00 0.0225
0.11 200 22.00 0.0121
SUMA | 0.65 840 109 0.0855

Elaborado por: La Autora

Como se puede observar en la tabla 5 durante el periodo de estudio, la empresa ha

registrado una demanda total de 840 unidades.

2. Aplicar las formulas anteriores para encontrar los parametros y las unidades

demandas para el afio 2017.

_5(109)-0.65(340) _
b= 5(0.086)—(0.65° 200
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u= 8407(2050)(0.65) — 194

3 = 194+(-200)(0.12)=170

Dado que la inflacion esperada para el afio 2017, es ligeramente mayor que la registrada
el afio anterior, es logico esperar que las unidades demandadas sean menores, es asi que

el prondstico de ventas es de 170 unidades.

Corresponde ahora, realizar la estimacion de la demanda en unidades de acuerdo al

porcentaje de distribucion de ventas trimestrales correspondientes al 2017

Tabla 6. Distribucion de las ventas afio 2017 (Minimos cuadrados)

TRIMESTRE | DISTRIBUCION | VENTAS 2017 VENTAS
TRIMESTRALES
Primer trimestre 30% 170 51
Segundo trimestre | 25% 170 42
Tercer trimestre 15% 170 26
Cuarto trimestre 30% 170 51

Elaborado por: La Autora

En la tabla 6 se puede observar que las ventas trimestrales en unidades son el producto

entre la distribucion porcentual y las ventas totales del 2017.

A continuacidn, realizaremos el presupuesto de ventas para el 2017 de acuerdo a las

cantidades estimadas anteriormente y al precio determinado en el caso de estudio.

Tabla 7. Presupuesto de ventas 2017

PRESUPUESTO DE VENTAS
EMPRESA LA MODER S.A.
CONCEPTO | I 111 v Total
trimestre trimestre trimestre trimestre
Ventas en 51 42 26 51 170
unidades
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Precio de $50 $50 $50 $50 $50
ventas
Venta total $2550 $2100 $1300 $2550 $8500

Elaborado por: La Autora

En la tabla 7 se procedid a realizar el presupuesto de ventas, con la informacion de las

ventas en unidades presupuestadas, las mismas que varian en cada trimestre y el precio

de venta previamente determinado en el ejercicio, para obtener el total de las ventas en

unidades monetarias se realiz6 la multiplicacion de las ventas en unidades y el precio de

venta, obteniendo como resultado $8.500 en ventas presupuestadas en el afio.
Método 2. Incremento porcentual

Para la aplicacion de este método se debe tener en cuenta los siguientes pasos:

1. Se debe calcular el porcentaje de variacion que han registrado las ventas de un afo a

otro

Tabla 8. Método de incremento porcentual

ANO DEMANDA Aporcentual
2012 140 0

2013 160 0.1429

2014 160 0

2015 180 0.125

2016 200 0.111

2017 ? >0.3789

Elaborado por: La Autora

En la tabla 8 se puede observar que la sumatoria de las variaciones porcentuales es de

0.3789.

Para calcular la variacion se aplica la formula:
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Y, Y,
Y,

Aporcentual =

El incremento porcentual para el 2012 sera (0) debido a que no hay periodo de

comparacion.

Aporcentual 2013 = 1892140 = 0.1429

_ 160-160 _
Aporcentual 2014 = 7> =0

Aporcentual 2015 = % =0.125

Aporcentual 2016 = % =0.111

2. Luego se calcula el promedio de dicho porcentaje.

Promedio=0.3789/5-1=0.0947

3. El resultado del promedio se multiplica con las ventas del ultimo afio y se adicionan

las ventas del Gltimo afo.

Y 017, = 200+ 0.0947(200) = 219 Unidades

Por lo tanto, al realizar el prondstico de ventas a través del método de incremento

porcentual las ventas de la empresa La Moder S.A. seran 219 unidades.

Tabla 9. Distribucion de las ventas 2017 ( Incremento porcentual)

TRIMESTRE DISTRIBUCION | VENTAS 2017 | VENTAS
TRIMESTRALES

Primer trimestre 30% 219 66

Segundo trimestre | 25% 219 55

Tercer trimestre 15% 219 32

Cuarto trimestre 30% 219 66

Elaborado por: La Autora
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En la tabla 9 se puede observar las ventas trimestrales obtenidas a través del método de

incremento porcentual.

Con el fin de obtener las ventas en unidades monetarias se realizard el presupuesto de

ventas.
Tabla 10. Presupuesto de ventas
PRESUPUESTO DE VENTAS
EMPRESA LA MODER S.A.
CONCEPTO I trimestre 11 il v Total
trimestre trimestre trimestre
Ventas en 66 55 32 66 219
unidades
Precio de $50 $50 $50 $50 $50
ventas
Venta total $3300 $2750 $1600 $3300 $1095
0

Elaborado por: La Autora

En la tabla 10 se observa el total de las ventas en unidades monetarias el mismo que se
obtuvo de la multiplicacion de las ventas en unidades y el precio de venta, es asi que las

ventas presupuestadas seran $10.950.
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4. CONCLUSION

Con la elaboracion de esta investigacion se demuestra el papel que desempeia la
planeacion financiera en las empresas, siendo el presupuesto de ventas uno de los
instrumentos importantes en la toma de decisiones considerando que es la base de todo
el proceso presupuestario, ademas es importante para llevar un eficiente control de los
recursos, considerando que las ventas representan la fuente principal de ingresos de un

negocio.

Ademas, a través de esta investigacion se ha podido deducir que los prondsticos de
ventas son de gran importancia y muy Utiles en una empresa, pues sus resultados nos
ofrecen informacidn necesaria para minimizar los posibles acontecimientos de
incertidumbre en los procesos y permite una adecuada planeacion de la produccion y

liquidez del negocio.

Es importante destacar que para elaborar los prondsticos de ventas existen diversos
métodos de célculo, sin embargo en esta investigacion se considerd el método minimos
cuadrados y el de incremento porcentual, los mismo que utilizan diferentes parametros o
criterios, el método de minimos cuadrados ha permitido considerar ambas variables
(dependiente e independiente), en este caso la inflacion fue un factor fundamental para
pronosticar las ventas, mientras que la mecéanica del incremento porcentual es través del

calculo de porcentajes de variacion, excluyendo este factor externo.

Por consiguiente, los dos métodos empleados son propicios para pronosticar las ventas,
no obstante el método de minimos cuadrados en este caso de estudio nos permite incluir
todos aquellos componentes que influyen de forma positiva o negativa en la proyeccion
de la posible demanda de los clientes, con la finalidad de planificar de forma realista
todo el sistema presupuestario y con ello generar estrategias que conduzcan al éxito

administrativo de la empresa.
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