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RESUMEN  

El presente trabajo de investigación se centra en determinar cuál es el papel que 

desempeñan las proyecciones de ventas y los presupuestos en el proceso de toma de 

decisiones dentro de las organizaciones. Para la explicación del fenómeno planteado se 

utilizaron tres metodologías consideradas las más apropiadas: descriptiva, cualitativa y 

analítica, puesto que éstas conllevan a obtener conclusiones específicas de lo que se desea 

exponer. Además, se incluyó un caso práctico a través del cual se realizaron cálculos 

matemáticos para pronosticar las ventas correspondientes al año 2020 de una determinada 

empresa latinoamericana, las cuales sirvieron como base para el diseño de un presupuesto 

de costos correspondiente al año 2021. Al finalizar, se realizaron las respectivas 

comparaciones entre lo proyectado y lo real, y a partir de las cifras equivalentes a las 

utilidades, se pudo obtener las respectivas conclusiones. 

 

Palabras clave: proyecciones de ventas, presupuesto, toma de decisiones 

 

ABSTRACT 

This research work focuses on determining the role that sales projections and budgets play 

in the decision-making process within organizations. For the explanation of the proposed 

phenomenon, three methodologies considered the most appropriate were used: 

descriptive, qualitative and analytical, since these lead to obtaining specific conclusions 

of what you want to expose. In addition, a case study was included through which 

mathematical calculations were made to forecast the sales corresponding to the year 2020 

of a given Latin American company, which served as the basis for the design of a cost 

budget corresponding to the year 2021. At the end, the respective comparisons were made 

between the projected and the real, and from the figures equivalent to the profits, the 

respective conclusions could be obtained. 

 

Keywords: Budget, sales projection, decision making 
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INTRODUCCIÓN 

Actualmente el ser humano se encuentra involucrado en una sociedad completamente 

globalizada, misma que exige una firme comunicación alrededor del mundo; abarcando 

consigo áreas de diverso interés, ya sean éstas de carácter político, social, económico-

financiero, entre otros.  

Al enfocarnos en este último sector, podemos mencionar que el mundo empresarial siempre 

se ha caracterizado por mantener una constante comunicación entre cada uno de sus 

componentes. De hecho, en los países de primer mundo, debido a la inmensa expansión de 

las organizaciones empresariales, la información de éstas se encuentra disponible y al alcance 

de cualquier individuo que la requiera. 

Las entidades empresariales a menudo recolectan mucha de esa información valiosa para sus 

fines, generalmente utilizada en la elaboración de sus presupuestos. A partir de ello, Boada 

(2016) manifiesta que los presupuestos adquieren una gran relevancia para el correcto 

funcionamiento de las corporaciones; permitiéndoles alcanzar un mayor respaldo en su 

planificación y futuras actividades. 

Con base en lo mencionado anteriormente, se debe hacer énfasis en que los presupuestos 

empresariales dan paso a una eficiente gestión gerencial, tomando como referencia las 

proyecciones realizadas por sus directivos. En las organizaciones dedicadas a actividades 

comerciales, lo que mayormente se ejecuta son las proyecciones de ventas.  Por tal motivo, 

Ruedas y Laguna (2014)  afirman que tales pronósticos de ventas deben ser claros y precisos, 

puesto que, de existir irregularidades en ellos, las organizaciones podrían tener consecuencias 

negativas irreversibles. 

Por lo tanto, el objetivo del presente trabajo de investigación es determinar la influencia que 

tienen las proyecciones de ventas en el diseño y elaboración de presupuestos empresariales, 

mediante la aplicación de un caso práctico que permite identificar cómo las organizaciones 

emplean ambas herramientas de control en el proceso de toma de decisiones. 

Para el desarrollo se aplican varias metodologías consideradas pertinentes al caso; en primer 

lugar, debido a que se recolecta información y se realiza la descripción de sus términos y 

fundamentos más relevantes, Rojas (2015) considera apropiado aplicar la metodología 
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descriptiva, debido a que ésta expone la realidad de los datos en determinado período de 

espacio y tiempo, y a su vez, responde a preguntas claves que deben ser establecidas desde 

el inicio del proceso de investigación, tales como: ¿Qué se estudia? ¿Por qué se estudia? 

¿Para qué se estudia?, entre otras. 

Por su parte, Aguirre y Jaramillo (2015) afirman que en este tipo de investigación, el extraer, 

interpretar y reflexionar sobre los principales aportes obtenidos es casi una camisa de fuerza, 

por lo cual, es idóneo aplicar la metodología cualitativa y dichos autores concluyen en que 

ésta y la descriptiva van de la mano y que por lo general, una complementa a la otra.  

Corona (2016) establece que el método analítico permite enfocar el estudio de las principales 

características del fenómeno o sujeto analizado, el cual es aplicado principalmente en las 

ciencias sociales, incluyendo a la economía y enfatiza la diferencia existente entre dicha 

metodología y la cuantitativa, pues ésta última realiza la medición de variables numéricas. 

Por tal motivo, se ha escogido la metodología  analítica en la presente investigación, ya que 

al final de ella, se espera analizar y esclarecer cuál es la relevancia de las proyecciones de 

ventas como parte de los presupuestos empresariales y así, obtener las respectivas 

conclusiones.     

1. DESARROLLO 

1.1 Generalidades de los presupuestos 

1.1.1 Antecedentes 

A lo largo de la historia mundial, el ser humano ha sentido la necesidad de solventar sus 

propias necesidades; sin lugar a dudas, el trueque marcó el inicio de la actividad comercial 

para el hombre (Viales 2008). 

Es lógico pensar que, en primera instancia, los cálculos para comercializar y para obtener 

lucro no fueron los mejores. El transcurso de los años, dio paso a una sociedad mucho más 

organizada, con un comercio creciente, por lo que el hombre se vio obligado a controlar sus 

ingresos y gastos para poder obtener buenos resultados en tales actividades, surgiendo de esta 

manera el presupuesto, inicialmente como una herramienta de control, planificación y de 

apoyo para el individuo, sin prever que en lo posterior llegaría a ser una de las herramientas 

indispensables en la vida organizacional (Álvarez 2016). 
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 1.1.2 Adopción e implementación del presupuesto a nivel mundial  

La historia contemporánea guarda registros cronológicos de cómo el presupuesto ha ganado 

espacio en la planificación a nivel individual, empresarial y estatal, por ello Flores, Fuentes 

y Rivera (2011) enfocándose en esta última categoría, establecen la adaptación del 

presupuesto a nivel gubernamental en los estados nacionales a escala mundial, de la siguiente 

manera:   

En el siglo XVIII en el Parlamento Británico para justificar los egresos del reino.  

En 1820 y 1821 Francia y Estados Unidos respectivamente adoptan el presupuesto como 

medida de control y planificación estatal. 

Después de la primera guerra mundial, aproximadamente entre 1912 y 1925, el sector 

industrial se vio atraído por los múltiples beneficios del presupuesto, lo que conllevó a su 

adopción, reflejando rápidamente innumerables beneficios para el sector privado. 

El éxito industrial gracias al presupuesto, derivó en la concepción de una Ley de Presupuesto 

Nacional a nivel público; lo cual trajo consigo una gran cantidad de eventos en torno al 

ámbito presupuestario: 1930, Primer Simposio Internacional de Control Presupuestal en 

Ginebra. En 1948, en Estados Unidos se presentó el presupuesto por programas en el 

Departamento de Marina y en 1961, la presentación del presupuesto por programas del 

Departamento de Defensa, hasta que finalmente en 1965 dicho país creó el Departamento de 

Presupuesto como una herramienta de control económico estatal. 

A partir de entonces, las demás naciones han adoptado medidas similares para alcanzar 

eficiencia en sus gestiones comerciales a nivel público debido a las ventajas que ofrece la 

administración presupuestaria, hasta llegar a la actual sociedad que mantiene al presupuesto 

como su principal aliado en el control empresarial. 

1.1.3 Definición de presupuesto 

Existen múltiples definiciones concernientes a la palabra presupuesto; mismas que pueden 

variar dependiendo de su utilización o el contexto en el cual se apliquen, sin embargo, la 

mayor parte de ellas coinciden con un mismo objetivo.  

En el año 2013, Heredia define al presupuesto como un plan de acción empresarial, cuyo 

principal objetivo se enfoca en alcanzar una meta que ha sido establecida con antelación, 
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desarrollando cada una de sus gestiones en un determinado periodo de tiempo y bajo las 

cláusulas establecidas por la entidad (Parra y La Madriz 2017). 

Mendoza, Loor, Salazar y Nieto (2018) consideran que el presupuesto es un instrumento que 

hace posible la eficiente planificación, organización y control de cada uno de los recursos 

con los que las entidades cuentan, y, además, enfatizan en que su correcta gestión permite 

alcanzar un buen nivel de financiamiento y distribución de los mismos.  

1.1.4 Tipos de presupuesto 

La naturaleza de los presupuestos puede variar, dependiendo de qué tipo de organización los 

utilice como herramienta. Fagilde (2009) manifiesta que existe una amplia clasificación de 

los presupuestos, pero para los fines de estudio del presente caso, dicho autor destaca la 

existencia de dos tipos que sobresalen de entre los demás: el presupuesto público y el 

presupuesto privado.  

1.1.4.1 Presupuesto público 

Rodríguez, Fernández y de Dios (2015) definen al presupuesto público como aquel 

instrumento perteneciente a la administración financiera, cuya utilización se ajusta a las 

necesidades de tesorería y distribución de recursos correspondientes al Estado, y que se rige 

bajo la legislación y políticas del mismo. Dichos autores enfatizan que por lo general este 

tipo de presupuesto se elabora de manera mensual y repetitiva, en muchas ocasiones, a 

destiempo, lo cual reduce su objetividad e impide una eficiente toma de decisiones. 

1.1.4.2 Presupuesto privado 

En el proceso de administración financiera, se denomina al presupuesto privado como aquella 

herramienta de planeación que se efectúa a nivel organizacional, a través del registro de datos 

históricos, con la finalidad de pronosticar las cantidades monetarias que son tomadas como 

referencia para las futuras actividades operacionales de la empresa (Pacheco 2015). 

1.1.5 Importancia del presupuesto 

La importancia del rol que cumple el presupuesto debe ser analizada desde diversas 

perspectivas. En esta ocasión, a partir de su clasificación, Baca y Herrera  (2016) afirman 

que en el sector público el presupuesto adquiere principal relevancia por la influencia 

indirecta que tiene para resolver los problemas de carácter social que enfrenta un país, de 
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igual manera, constituye la base elemental para la creación de proyectos sociales y sus 

respectivas ejecuciones. En pocas palabras, el adecuado diseño y operación del presupuesto, 

hace posible la ejecución de proyectos gubernamentales bien definidos. 

Desde la segunda perspectiva, Parra (2017) enfatiza que las actividades propias de cada 

empresa a nivel privado, deben apoyarse en el presupuesto para alcanzar un control 

financiero apropiado. Dicho autor hace un enfoque desde las PYMES y asegura que éstas a 

menudo recurren al presupuesto por ser una herramienta de operación financiera dinámica, 

puesto que puede adaptarse a las necesidades y tamaños de las empresas, permitiéndoles 

mejorar el control sobre sus capitales y garantizando que sus inversiones sean rentables.  

1.2 Generalidades de las proyecciones de ventas 

1.2.1 Definición de proyección de ventas 

Gómez y Rubio (2010) a partir de lo establecido por Hechman definen a la proyección de 

ventas como aquel pronóstico que precisa el volumen unidades que se comercializarán en el 

mercado a un precio preestablecido y en un determinado período de tiempo futuro.  

Por otro lado, Luther en el año 2002 afirma que la proyección de ventas es una herramienta 

utilizada para realizar predicciones acerca de cómo se comportarán determinados fenómenos 

del mercado en el futuro, tales como la demanda de los consumidores, las tasas estimadas de 

empleo, entre otros (Gómez y Rubio 2010).  

1.3 Relación entre la proyección de ventas y el presupuesto 

A menudo las proyecciones de ventas suelen ser volátiles por la influencia de muchos 

factores, uno de ellos, la variación en el precio: el cual no necesariamente debe incrementar, 

sino que, dependiendo del tipo de producto que se comercialice puede tener caídas o alzas 

(Ruiz 2018).  

Lo cierto es que, en base a tales proyecciones, los valores destinados a costos operacionales 

incrementan o disminuyen proporcionalmente, lo cual deriva en la alteración y ajuste de los 

presupuestos empresariales, ya que como se mencionó anteriormente, el presupuesto se 

ajusta a la necesidad de la organización. De manera reducida, se puede establecer que las 

proyecciones de ventas influyen directamente sobre el diseño de los presupuestos. 
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1.4 Definición de toma de decisiones 

Espinosa (2016) menciona que la toma de decisiones no debe partir de considerarse como 

una elección, sino más bien como una operación de distinción entre varias alternativas. A 

menudo, la actitud frente el grado de incertidumbre que se presenta, juega un rol fundamental 

en la toma de decisiones.  

Un punto importante, es hacer conciencia de que al tomar decisiones no somos, ni seremos 

capaces de conocer y controlar todo lo que se relacione con la organización, puesto que 

habitamos una sociedad totalmente compleja, pero sí tenemos acceso a controlar lo micro e 

interno para salvaguardar, en lo mayormente posible, nuestros intereses como empresa.  

Para concluir, Rodríguez y Pinto (2018) destacan que existe una estrecha relación entre la 

toma de decisiones y la proyecciones de la empresa, ya que por lo general, cuando dentro de 

la organización se detecta algún tipo de amenaza o problemas a través de las proyecciones, 

se debe recurrir a la toma de decisiones estratégica como parte fundamental de las medidas 

de resguardo de las empresas. 

2. CASO PRÁCTICO 

2.1 Enunciado 

A continuación, se desarrolla el caso práctico, tomando en cuenta la información de la 

empresa de carácter privado “ER MEDICAL SUPPLIES” dedicada a la fabricación y 

distribución de implementos médicos, cuyos antecedentes se detallan a continuación:   

• En el año 2019 el número de unidades vendidas fue 2.000 y el precio de cada unidad 

vendida fue de $160,00.  

• Los directivos de la empresa han determinado que, en el año 2019, la mercancía 

devuelta representó el 5% del total de ventas. 

• Al finalizar el año 2019, el jefe departamental de Marketing prevé un incremento de 

25% en el volumen de unidades para el siguiente año. 

• De igual manera, se estima un incremento de 10% en el precio de cada unidad para 

el siguiente año. 
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Partiendo de los datos proporcionados por dicha organización, se desea determinar cuál fue 

el valor neto de las ventas en el año 2019, así como el valor neto de la proyección de ventas 

para el año 2020.  

Finalmente se debe elaborar un presupuesto de costos empresarial en base a los valores netos 

reales de la organización durante el año 2019 y otro a partir de las proyecciones realizadas 

para el año 2020. 

Año 2019 

Datos:  

Número de unidades vendidas = 2.000 

Precio unitario = $160,00 

Porcentaje de unidades devueltas = 5% 

Desarrollo: 

Obtenido el precio y el número de unidades vendidas, procedemos a determinar cuánto 

representa el 5% de éstas. 

 

2.000 𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑎𝑠 𝑥 0,05 = 100 𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑎𝑠 

 

Una vez conocidos todos los datos, se debe determinar el valor neto de ventas para el primer 

año: 
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2.2. Cálculo del valor neto de ventas (Año 2019) 

            Tabla 1. Ventas netas anuales  

Volumen de unidades vendidas 2000 

Precio  $ 160,00 

VENTAS TOTALES EN DÓLARES $ 320.000,00 

  

Unidades devueltas (5%) 100 

Precio $ 160,00 

VENTAS DEVUELTAS EN DÓLARES (5%) $ 16.000,00 

  

VENTAS NETAS  

(VENTAS TOTALES - VENTAS DEVUELTAS) 
$ 304.000,00 

            Elaborado por: Johnny Peñafiel 

Tal y como se puede observar en la tabla 1; al multiplicar el volumen de unidades vendidas 

por el precio unitario de las mismas se obtiene el valor correspondiente a las ventas totales 

en dólares. 

Sin embargo, también se deben considerar las devoluciones en ventas que ha recibido la 

empresa, por lo cual se multiplicó el volumen de unidades vendidas por 0,05, obteniendo un 

total de 100 unidades devueltas al año. 

A continuación se debe multiplicar el número de unidades devueltas por el precio establecido 

(100 unidades x $160,00), lo cual arrojó como resultado un total de $16.000,00 devueltos  

durante dicho año.  

Finalmente, se realizó la resta entre el total de ventas en dólares menos el total de 

devoluciones en dólares ($320.000,00 – $16.000,00) para obtener las ventas netas de la 

empresa analizada durante el año 2019. 

A continuación, se realiza la proyección de ventas netas anuales para el año 2020, en función 

de las estimaciones que cada uno de los involucrados en dicha empresa han considerado, 

basándose en los resultados finales del año 2019. 
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2.3 Cálculo de la proyección de ventas netas (Año 2020) 

        Tabla 2. Proyección de ventas netas para el año 2019 

Volumen de unidades vendidas  2500 

Precio  $ 176,00 

VENTAS TOTALES EN DÓLARES $ 440.000,00 

  

Unidades devueltas (5%) 125 

Precio  $ 176,00 

VENTAS DEVUELTAS EN DÓLARES (5%) $ 22.000,00 

  

PROYECCIÓN DE VENTAS NETAS 
(VENTAS TOTALES - VENTAS DEVUELTAS) 

$ 418.000,00 

        Elaborado por: Johnny Peñafiel 

En el año 2020 se trabaja con valores estimados debido a que se trata de proyecciones. El 

primer rubro de la Tabla 2 refleja el pronóstico para el volumen de unidades vendidas. En el 

año 2019 dicho valor fue de 2000, el cual debe ser multiplicado por 1,25 debido a que el 

incremento estimado para el año 2020 es de 25% anual. A partir de ello se obtuvo que el 

nuevo volumen de unidades vendidas será de 2500. 

De igual manera, se estimó un incremento porcentual del 10% en el precio, por lo que al 

precio del 2019 se lo debe multiplicar por 1.10; es decir $160 x 1.10, obteniendo como 

resultado un nuevo precio de $176 por unidad para el presente año. 

Para obtener las ventas totales en dólares, se procedió a multiplicar las 2500 unidades 

vendidas por el precio de $176, obteniendo un valor de $440.000,00 

Al igual que en el año 2019, se espera que el porcentaje de devoluciones en venta sea del 5%, 

por lo cual se calculó un total de 125 unidades devueltas para el 2019, a su vez, dicho valor 

fue multiplicado por el precio de $176,00, obteniendo como resultado un total de $22.000,00 

por concepto de ventas devueltas en dólares. 

Para finalizar, se realizó la respectiva resta entre las ventas totales en dólares menos las ventas 

devueltas en dólares ($440.000,00 - $ 22.000,00), lo cual refleja una proyección de ventas 

netas anuales de $418.000,00 para el año 2020; es decir, que hablando en términos 

monetarios ello representará $114.000,00 más para la empresa y un incremento porcentual 

de 37,5% en relación al año anterior. 
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2.4 Elaboración de presupuestos para el año 2020 

Tabla 3. Presupuesto de costos para el año 2020 

ER MEDICAL SUPPLIES 

PRESUPUESTO DE COSTOS  

Año 2020 

Factores de costos Producción  Ventas 
Gastos 

Generales 
Resultados 

COSTOS DE PRODUCCIÓN       

Costos de embalajes $18.000,00     

Costos de materias primas $39.300,00     

Impuestos y gastos sobre compras $17.000,00     

Transportes/fletes sobre compras $6.000,00     

Salarios del personal de producción $34.431,86     

Trabajos, suministros y servicios exteriores $5.700,00     

TOTAL COSTOS DE PRODUCCIÓN  $120.431,86     

       
COSTOS DIRECTOS DE  

COMERCIALIZACIÓN      

Descuentos a clientes  $6.200,00    

Salarios del personal de ventas  $14.756,51    

Comisiones sobre ventas  $4.900,00    

Transportes/fletes de ventas  $5.000,00    

Gastos negociación efectos bancarios  $12.000,00    

TOTAL COSTOS DE COMERCIALIZACIÓN   $42.856,51    

       

TOTAL COSTOS DIRECTOS      $163.288,37 

          

       

COSTOS DE ESTRUCTURA      

Costos de estructura de la producción  $32.000,00     

Costos de estructura de las ventas  $21.800,00    

Costos de estructura generales   $35.000,00   

TOTAL COSTOS DE ESTRUCTURA  $32.000,00 $21.800,00 $35.000,00 $88.800,00 

       

  Total Ventas ….…………………….. $304.000,00 

  Total Costos ………………..………. $252.088,37 

  Resultado/Beneficio …………….….. $51.911,63 

   

Elaborado por: Johnny Peñafiel 
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2.5 Elaboración de presupuestos para el año 2021 

Tabla 4. Presupuesto de costos para el año 2021 

ER MEDICAL SUPPLIES 

PRESUPUESTO DE COSTOS  

Año 2021 

Factores de costos Producción  Ventas 
Gastos 

Generales 
Resultados 

COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCIÓN       

Costos de embalajes $19.800,00     

Costos de materias primas $43.230,00     

Impuestos y gastos sobre compras $18.700,00     

Transportes/fletes sobre compras $6.600,00     

Salarios del personal de producción $37.875,05     

Trabajos, suministros y servicios 

exteriores $6.270,00     

TOTAL COSTOS DE PRODUCCIÓN  $132.475,05     

       
COSTOS DIRECTOS DE 

COMERCIALIZACIÓN      

Descuentos a clientes  $6.820,00    

Salarios del personal de ventas  $16.232,16    

Comisiones sobre ventas  $5.390,00    

Transportes/fletes de ventas  $5.500,00    

Gastos negociación efectos bancarios  $13.200,00    

TOTAL COSTOS DE COMERCIALIZACIÓN   $47.142,16    

       

TOTAL COSTOS DIRECTOS    $179.617,21 

          

       

COSTOS DE ESTRUCTURA      

Costos de estructura de la producción  $35.200,00     

Costos de estructura de las ventas  $23.980,00    

Costos de estructura generales   $38.500,00   

TOTAL COSTOS DE ESTRUCTURA  $35.200,00 $23.980,00 $38.500,00 $97.680,00 

       

  Total Ventas……………………….. $418.000,00 

  Total Costos ………………………. $277.297,21 

  Resultado/Beneficio ……………….. $140.702,79 

   

Elaborado por: Johnny Peñafiel 
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Debido a que la empresa es productora y comercializadora de bienes, González (2017) afirma 

que es conveniente utilizar un presupuesto de costos y gastos, debido a que el análisis e 

interpretación de la información proporcionada a partir de éste, facilita el proceso de toma de 

decisiones, cumpliendo un papel crucial para las empresas.  

Dicho presupuesto está constituido por tres partes fundamentales: costos directos de 

producción, costos de comercialización y costos de estructura. En los costos directos de 

producción se incluyeron los principales rubros correspondientes al proceso de elaboración, 

de igual manera, los costos directos de comercialización abarcan los valores que se destinan 

a la distribución y venta de los productos finales, mientras que los costos de estructura 

engloban todos los valores que invirtió la empresa en operaciones indirectas y que no pueden 

ser especificados uno a uno, debido a su complejidad de identificación; por ello se han 

denominado como costos de estructura.  

En la tabla #4 podemos observar el presupuesto de costos para el año 2020 de la empresa ER 

Medical Supplies, a partir de los valores de ventas netas obtenidos durante el ejercicio 

económico del año 2019: al final de mismo, se puede observar la resta entre el valor de las 

ventas netas menos el valor de los costos ($304.000-$252.088,37), proyectando una 

rentabilidad de $51.911,63. 

De la misma manera, la tabla #5 refleja el presupuesto de costos para el año 2021, a partir de 

la proyección de ventas netas que se realizó para el año 2020. En este caso, como la empresa 

ER Medical Supplies prevé un incremento del 25% en el volumen de unidades vendidas y un 

10% en el precio, para la elaboración de su presupuesto también se asume un incremento del 

10% en todos los costos, de manera general. A partir de ello, en dicho presupuesto, se obtiene 

la resta final entre la proyección de ventas y el total de costos ($418.000,00-$277.297,21), 

alcanzando una proyección de $140.702,79 por concepto de utilidad. 

Basándonos en los valores obtenidos, se puede establecer que las utilidades de la empresa 

aumentarán $88.791,16 en términos monetarios, lo cual representa un 171,04% más en 

comparación al primer año. Es necesario mencionar que, para fines de estudio, los valores se 

estimaron en base a costos reales, pero ello, podría variar significativamente si se aplica a la 

realidad de las empresas. 
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3. CONCLUSIONES 

A partir del caso práctico, se establece que cuando las proyecciones de ventas reflejan 

resultados positivos, las empresas suelen mantener el mismo nivel de inversión, sin embargo, 

cuando estos son negativos, se debe aplicar ajustes como medidas de protección, priorizando 

las áreas más vulnerables y recurriendo a realizar recortes presupuestarios para su beneficio. 

En base a lo anterior, las proyecciones de ventas tienen una influencia directa en la 

elaboración de los presupuestos, debido a que permiten estimar cuantitativamente las 

unidades a vender en el futuro, por lo que los directivos de las organizaciones toman tales 

pronósticos como una referencia para diseñar los presupuestos; asignando determinadas 

cantidades de dinero para el desarrollo de las actividades propias de las empresas. 

Finalmente, se concluye que tanto las proyecciones de ventas como los presupuestos son de 

vital importancia para cualquier tipo de organización, ya que ofrecen una visión detallada 

acerca del comportamiento de fenómenos económicos, haciendo posible la creación de 

alternativas de inversión en cada área, así como una estimación clara de las pérdidas o 

utilidades que se podrían alcanzar en un período futuro. Es decir, que con su adecuada 

ejecución se puede llegar a detectar falencias, amenazas o el éxito, lo cual facilita el proceso 

de toma de decisiones a los directivos de las entidades, pues estos aplican estrategias en base 

a los pronósticos provenientes de ellos.  
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