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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion tiene relacion con el presupuesto de ventas y su
importancia para determinar los ingresos en las empresas exportadoras, este desarrollo manifiesta
que el presupuesto es una herramienta muy importante para las empresas, ya que permite
elaborar un plan de operaciones, donde su informacion es obtenida mediante estudios realizados
a diferentes factores que rodean el entorno de la empresa, motivo por el cual se deben crear
estrategias y procedimientos para que la empresa tenga la capacidad de enfrentar las diferentes
variables que intervienen en el mercado competitivo. Los datos de periodos anteriores son
importantes para obtener un presupuesto de ventas actual, donde se observen las variaciones que
se dan en las ventas y los resultados que se reflejan los ingresos operaciones, determinando si es
o no favorable para la empresa. El éxito o fracaso de la empresa en los ingresos dependera de

acertar y ejecutar correctamente el presupuesto de ventas.

Palabras claves: Presupuesto, Presupuesto de ventas, Empresas exportadoras, Comercio

internacional.



ABSTRACT
the present research work has relationship with the sales budget and its importance to determine
the income at exporting companies, this development shows that the budget is a very important
tool for companies, already that allows you to draw up a plan of operations, where its
information is obtained through studies of different factors surrounding the entire enterprise
environment, reason by which you must create strategies and procedures so that the company has
the ability to of it faces the different variables involved in the competitive market. Data from
previous periods are important to get a current sales quotation, where are observed the variations
that occur in sales and results reflecting revenue operations, determining whether or not it is
favorable for the company. The success or failure of the company revenue will depend on hit and

run correctly for sale budget.

Keywords: Budget, Sales Budget, Exporting Companies, International Trade.



INDICE

RE SUMEN e 2
AB S T R A CT o 3
INTRODUCCTON. ...ttt 5
DESARROLLO. ...ttt e e e 7
PrESUPUESTO. ...t e 7
Presupuesto de VENTAS. ... ..ui.eei et 9
Empresas eXportadoras. . ......ue.uiee it 9
Comercio INterNaCIONAl. . ... . ..ottt 9
CASO PraACHICO. ... vttt e e 10
Desarrollo Dl Cas0. .. ...t 11
ANALISIS AEL CASO. ...ttt 13
CONCLUSIONES . . . e e 14

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ... oot 15



INTRODUCCION

A través de los afios, muy pocas empresas han tenido una vision clara de lo importante
que es definir donde se quieren posicionar; es decir, pocas empresas elaboran su planeacion
formal con la importante herramienta administrativa que es el presupuesto, pero con un enfoque

gerencial ante la dindmica del entorno en que se mueven los negocios (Coello, 2015).

De acuerdo con Pérez (2015), el presupuesto es un documento financiero en el que se
manifiesta el conjunto de gastos que se pretenden realizar durante un periodo de tiempo

determinado y el detalle de los ingresos que se prevé obtener para su funcionamiento.

Se puede establecer que el presupuesto desempefia una gran funcion en la empresa, debido a que
compone una herramienta fuerte al momento de realizar la planificacion de objetivos futuros, los
cuales seran alcanzados con los recursos que dispone la empresa, con la finalidad de determinar

las principales fuentes de ingreso.

La gestion empresarial pretende la elaboracion de una proyeccion de los recursos que
permita analizar el desarrollo operativo y vigilar el rendimiento de la empresa (Frezatti, Beck, &
Orestes da Silva, 2013). El presupuesto de ventas es una proyeccion que brinda informacién
sobre la rentabilidad y la cantidad de ventas estimada de un determinado periodo de una

empresa.

En esta investigacion se aplicard el método cuantitativo, segun Corona (2016) manifiesta
que en el método cuantitativo, el investigador hace una minuciosa medicion de las variables. En

ciertos casos las variables pueden ser manipuladas pero eso dependera de la naturaleza de



estudio. Seguidamente de la obtencion de los resultados de la investigacion, se aplicaran
tratamientos estadisticos para identificar las diferencias significativas que existen entre las

variables medidas, con la finalidad de estudiar la variacién de su comportamiento.

Se utilizara este método porque se elaborard un presupuesto de ventas para el afio 2017,
basandonos en datos histdricos de ventas del afio 2016, se aplicard operaciones matematicas para

descubrir las variaciones de ventas de cada producto que existen entre ambos afos.

El objetivo del presente trabajo es determinar la importancia que tiene el presupuesto
de ventas en las empresas exportadoras para identificar la fuente principal de ingresos y los
factores que afectan su comportamiento. Durante el desarrollo del problema se identificaran las
variables que surgen en el siguiente periodo de ventas y se analizaran los resultados para

comprobar si la empresa logr6 alcanzar los objetivos propuestos.



DESARROLLO

Presupuesto

El presupuesto es una herramienta en el que se abrevia los recursos que posee la empresa

(Marcel, Guzman, & Sanginés, 2014).

El presupuesto es una guia de la empresa, en donde se refleja los objetivos y las metas
que desea alcanzar. Se recomienda realizar un analisis de todos los factores macroecondmicos y

microecondmicos que puedan afectar a la empresa, con la finalidad de lograr su crecimiento.

Segun Muiiz (2009) define que el presupuesto de una empresa muestra la manera en la

que se utilizardn sus recursos disponibles para cumplir los objetivos planteados.

Por tal motivo, el presupuesto tiene caracteristicas que convierten es un herramienta importante

para la gestion de cualquier empresa, entre estas tenemos las siguientes:

*Crea un sistema de participacion entre los diferentes directivos y responsables de la empresa.
*Su informacion debe ser concreta.

*El objetivo principal debera obtener un rendimiento que sea real con la estrategia que ejecutara.
*Promueva la mejora continua de la empresa.

*Obtener informacion que ayude en el andlisis y la toma de decisiones.

*Coordina areas de responsabilidad y control de la actividad.

Los presupuestos se clasifican en tres grandes grupos, de acuerdo a las necesidades de decision:



1. Presupuesto por implementacion(PI):
Refleja el valor inicial del proyecto y se compone de activos: activos fijos, capital de trabajo y

gastos pagados por anticipado.

2. Presupuesto de ejecucion (PE):
Es un plan para futuras actividades de ventas, produccion, operacion y gestion. Es decir que se

conoce los ingresos, costos y gastos que tendra la empresa.

3. Presupuesto de terminacion:
Se refiere a la estimacion del valor del mercado de una firma en el tiempo, es decir el valor que
un agente estaria dispuesto a pagar por un activo.

El objetivo del presupuesto es maximizar la relacion costo-beneficio, es decir que los costos
proyectados que se utilice para la fabricacion de un bien sea cubierto por los ingresos que se

estiman alcanzar en ventas proyectadas (Duran Vargas, 2011).

El presupuesto es importante para planificar estrategias que ayuden a reconocer los factores
que afecten directamente o indirectamente a las empresas, con el estudio de mercados podremos
tener un vision real y precisa del comercio, la competencia y las variables que intervienen en las

exportaciones de bienes y servicios.

Al investigar estas variables se podra elaborar proyecciones con datos 16gicos y confiables,
que ayuden a la empresa a mantenerse en un mercado competitivo y su porcentaje de riesgo sea

menor.



Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas es la base del presupuesto maestro, por tal motivo, debe estar
determinado por hipdtesis logicas y confiables. Para determinar este presupuesto se debe

formular la cantidad de venta estimada y el precio de venta unitario esperado.

Empresas exportadoras

Tener serias carencias de innovacion en las empresas es la principal fuente para que el
exportador brinde un bajo desempefio. A pesar de que en las ultimas décadas ha mejorado la
accesibilidad de bienes y servicios en terceros mercados, mediante acuerdos y la colaboracion de
América latina y el Caribe, con respecto a las exportaciones se puede decir que aun contintan

estancadas (Rosales & Herreros, 2017)

Las empresas son organizaciones con fines econdomicos de diferente tipo de actividad que
al momento de combinar los recursos que dispone se obtiene un bien o un servicio, con el

proposito de satisfacer necesidades en el mercado.

Comercio internacional

Durante un tiempo las exportaciones se las ha calificado como un indicador pasivo, pero
no existe un compromiso con el comercio internacional. Es por tal motivo que requiere una
contribucion al andlisis del comercio, como el estudio de mercados y las variables que
intervienen. Este procedimiento tiene como finalidad establecer tacticas de las empresas

exportadoras (Valenciano & Giacinti, 2014)



Cada pais busca en el exterior bienes o servicios que en el interior le resulta mas costoso
proveerse, en donde el comercio mundial contemporaneo es gobernado por las variaciones y el
principio de las ventajas comparativas ya sean estaticas o dinamicas, y todo sigue siendo un

punto de partida de las politicas comerciales (Gazol , 2016).

El libre comercio es una antigua aspiracion que, en rigor, nace con la ciencia econdmica a
fines del siglo XVIII, pero que solo ha existido, en forma parcial y limitada, en el ultimo

tercio del siglo XIX y hasta la I Guerra. (Gazol, 2016, pag. 122).

Caso Practico

La empresa ecuatoriana Fruta Export distribuye una amplia variedad de frutas a Holanda
como banano Orito, Mango Haden y Sandia, las mismas que tienen comportamiento para el afio
2016 y 2017. Cabe indicar que la empresa realizd un envio en el afio 2016 de: 160.000 cajas
cuyo peso es de 43 libras a $§ 6.55 cada caja de banano Orito; 60.000 cajas cuyo peso es de 9
libras a $ 4.00 cada caja de mango Haden; y, 40.000 cajas de Sandia con pero de 18 libras cuyo

precio es de $ 10.80.

Hallar las proyecciones de ventas por producto para el aiio 2017. Hallar variaciones para ambos

anos.



DATOS

PRODUCTO No. DE CAJAS DE PRECIO
EXPORTACION
BANANO 15.000 6.55
MANGO 50.000 4.00
SANDIA 40.000 10.80
PRODUCTO VARIACION PORCENTAIJE
BANANO Las ventas disminuyen 5%
MANGO Las ventas disminuyen 10%
SANDIA Las ventas aumentan 2%
PRECIO VARIACION %
6.55 Aumenta 50%
4.00 Aumenta 30%
10.80 Se mantiene 0%

Desarrollo Del Caso

Se procede a realizar los respectivos calculos para determinar el total de ventas del afio 2016 de

cada producto, con los datos proporcionados.



VENTAS DEL ANO 2016

PRODUCTO | No. DE CAJASDE | PRECIO | TOTAL DE
EXPORTACION VENTAS

BANANO 160.000,00 6,55 1.048.000,00
MANGO 60.000,00 4,00 240.000,00
SANDIA 40.000,00 10,80 432.000,00

TOTAL DE VENTAS... 1.720.000,00

Elaborado por: Katherin Nizama

Una vez que se obtuvo el total de ventas del ano 2016 por cada producto, se calcula un
porcentaje del total ventas. El banano y el mango tienen una variacion en donde disminuye sus
ventas un 5% y 10%, al contrario de la sandia que aumenta un 2%. En la siguiente tabla podemos
observar las cantidades que representa cada porcentaje y el resultado después de realizar los
respectivos calculos se obtiene un total de ventas estimado para el afio 2017.

ESTIMACION DE UNIDADES A PRODUCIR PARA EL ANO 2017

PRODUCTO UNIDADES PORCENTAJ | ESTIMACION DE
PRODUCIDAS E UNIDADES A
2016 PRODUCIR 2017
BANANO 160.000,00 -5% 152000,00
MANGO 60.000,00 -10% 54000,00
SANDIA 40.000,00 2% 40800,00
TOTAL DE UNIDADES A PRODUCIR 2017 246800,00

Elaborado por: Katherin Nizama



Se realiza la siguiente tabla con la finalidad de obtener el precio estimado de cada producto en

donde se observa que el banano tiene un precio elevado, el mango su precio aumentd pero es

considerable y la sandia mantiene su precio.

ESTIMACION DE PRECIO DE VENTA PARA EL ANO 2017

PRODUCTO |PRECIO |PORCENTAJE |PRECIO
ESTIMADO 2017

BANANO 6,55 +50% 9,83

MANGO 4,00 +30% 5,20

SANDIA 10,80 0% 10,80

Elaborado por: Katherin Nizama

Se elabor6 el Presupuesto de Ventas para el afio 2017, con los precios actuales que tendran para

dicho afo.
PRESUPUESTO DE VENTAS PARA EL ANO 2017
PRODUCTO UNIDADES A PRECIO TOTAL DE
PRODUCIR ACTUAL VENTAS 2017
BANANO 152.000,00 9,83 1.494.160,00
MANGO 54.000,00 5,20 280.800,00
SANDIA 40.800,00 10,80 440.640,00
TOTAL 246.800,00 - 2.215.600,00

Elaborado por: Katherin Nizama



Analisis del caso

Como se puede observar en el desarrollo del caso se elabora una proyeccion para el siguiente
periodo de ventas que seria para el afio 2017, en base a los datos anteriores del afio 2016. En el
procedimiento se realiza los célculos respectivos con referencia a las variaciones que nos brinda
el ejercicio y que afectan al siguiente periodo, sus ingresos proyectados son inferiores a los
ingresos del ano 2016, ya que en los productos del banano y mango afectan un porcentaje que
disminuye las ventas estimadas y el producto de la sandia tiene un porcentaje de aumento, a
pesar de que el ultimo producto tenga un aumento en las ventas sigue siendo un incremento bajo
que no cubre la cantidad que disminuye los primeros productos. En el afio 2016 las ventas de la
empresa son de $ 1.720.000,00 y para el ano 2017 las ventas estimadas seran de $ 2.215.600,00;
por lo que existiria un aumento en las ventas de $ 495.600,00 y esto representa un 22.37 % mas
en los ingresos que obtendra la empresa en el siguiente periodo ventas en la exportacion de los

tres productos.



CONCLUSIONES

En el desarrollo del caso, se refleja la importancia que tienen los presupuestos de ventas en las
empresas exportadoras para determinar sus ingresos y el andlisis de las diferentes variables que

afectan su comportamiento.

A pesar de que las variaciones no afectan a los tres productos de exportacion, el
porcentaje que disminuye las ventas de los dos primeros productos que son el banano y el mango
son superiores al porcentaje que aumenta las ventas en el producto de la sandia. Por tal motivo

no se da un incremento en los ingresos para el presupuesto de ventas del siguiente periodo.

El objetivo de este trabajo se ha cumplido porque se determiné los ingresos mediante el
presupuesto de ventas, en su analisis se puede afirmar que para las ventas proyectadas del afio
2017 sus ingresos seran inferiores ya que existe un porcentaje de variacion en cada producto con

respecto a las ventas.
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