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RESUMEN

El vigente trabajo de examen complexivo estd orientado a las empresas industriales,
para que examinen el alcance que conlleva elaborar un presupuesto de ventas
demostrando el control de la rentabilidad para poder proyectarse en base a los datos
historicos de las empresas. Para el proceso de la investigacion del presente trabajo se
identifico como problema la poca o nula planificacién presupuestal en empresas
industriales puesto que en la actualidad presentan una limitante en cuanto a créditos
bancarios lo que hace dificil proyectarse a mediano plazo, es por ello que es de vital
importancia contar con dicho presupuesto de ventas con el Gnico objetivo de demostrar
el valor de este instrumento tan eficaz en el area administrativa y ademas establecer
los medios precisos para alcanzarlos, de esta manera se optimizan recursos que les
permite incrementar sus ganancias; para esto es preciso la elaboracién de un
presupuesto de ventas que sirva como herramienta en la estimacion anticipada de los
ingresos. El presupuesto es un instrumento financiero que facilita la comprension de
probables resultados que alcanzard una empresa en base a proyecciones de mediano
plazo que le permite a una organizacion observar hacia donde se dirige y los cambios

que deberian ejecutarse.

PALABRAS CLAVE: PRESUPUESTO, PRESUPUESTO DE VENTAS, MINIMOS
CUADRADOS, CEDULAS PRESUPUESTARIAS



ABSTRACT

The current complex examination work is aimed at industrial companies, to examine the
scope of developing a sales budget demonstrating the control of profitability to be able
to project based on the historical data of the companies. For the process of the
investigation of the present work the little or no budgetary planning in industrial
companies was identified as a problem since at present they present a limitation in terms
of bank credits which makes it difficult to project in the medium term, that is why it is
of It is vitally important to have said sales budget with the sole objective of
demonstrating the value of this instrument so effective in the administrative area and
also establishing the precise means to achieve them, thus optimizing resources that
allow them to increase their profits; For this, it is necessary to prepare a sales budget
that serves as a tool in the anticipated estimation of income. The budget is a financial
instrument that facilitates the understanding of probable results that a company will
achieve based on medium-term projections that allows an organization to observe where

it is going and the changes that should be made.

KEYWORDS: BUDGET, SALES BUDGET, MINIMUM SQUARES,
BUDGET CERTIFICATES
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1. INTRODUCCION

A nivel mundial durante los Gltimos afios se ha observado un crecimiento exponencial
en las empresas industriales, lo que sefiala que cada vez son mas competitivas y se van
ajustando a los cambios que se van dando en el entorno, esto conlleva a que las
compafias sean mas desafiantes y desarrollen presupuestos de ventas que le permitan

sobresalir en los mercados.

El presupuesto es una herramienta financiera que facilita la comprension de probables
resultados que alcanzard una empresa en base a proyecciones. En la actualidad el uso
de los estados presupuestarios son muy Utiles ya que estos generan una perspectiva mas
clara del rendimiento que esta alcanzara y ademas se puede observar qué estrategias se

tomaron para alcanzarlos.

Los presupuestos son sustanciales porque ayudan a disminuir el riesgo en los
procedimientos de la entidad. A través de los presupuestos se protege el procedimiento
de operaciones de la compafiia en unos términos moderados. Y ademas se utilizan como
elemento para la observacion de politicas y estrategias de la empresa y encaminarlas

hacia los objetivos principales.

El presupuesto de ventas es un tema muy importante tanto en empresas familiares como
empresas industriales. “La elaboracion de presupuestos que contienen informacion
acerca del desempefio previo y de los objetivos para el siguiente ciclo fiscal permite el
establecimiento de criterios para evaluar las actividades a desarrollar” (Gonzalez Gomez
& Velasco Sanchez, 2014, pag. 110). Ademas se puede tener una apreciacion real de los

ingresos y gastos

La elaboracion de presupuestos que contienen informacion acerca del desempefio previo
y de los objetivos para el siguiente ciclo fiscal permite el establecimiento de criterios
para evaluar las actividades a desarrollar.



Las empresas en la actualidad presentan una limitante en cuanto a créditos bancarios lo

que hace dificil proyectarse a mediano plazo. Parra & La Madriz (2017). Afirman:

El presupuesto es una herramienta con la cual se pueden facilitar las acciones
administrativas de la empresa, pero sus debilidades pueden causar serios
inconvenientes, como es el caso de limitar el acceso a créditos bancarios, al no poder

contar con las proyecciones financieras que sustenten dicha solicitud. (pag. 36)

Asi mismo refleja que cada empresa debe manejarse con este instrumento para obtener

la eficiencia y eficacia administrativa.

Cuando se desea saber la relacion de una serie de datos, la técnica mas adecuada para
alcanzar un ajuste lineal, es el método de minimos cuadrados o también llamados
modelos de regresion lineal. Para (Astorga Gomez, 2014, pag. 236). Citando a
Montgomery (2006, pag. 588) indica que “Los modelos de regresion lineal son
ampliamente usados, (...) ya que sirven para analizar el comportamiento de las variables
de entrada (o regresora) y salida (o respuesta) estableciendo predicciones y
estimaciones”, asi pues bajo este contexto el presente trabajo se enmarca en la
elaboracion y presentacion de un presupuesto de ventas, aplicado a el segmento de
empresas industriales, mismo que contard como base constructiva el método de

minimos cuadrados.

La presente investigaciéon tuvo como metodologia a aplicar la descriptiva exploratoria
fundamentada con bases bibliograficas, se empleé el método de minimos cuadrados a
fin de determinar la proyeccién presupuestal de una empresa industrial, también se
establecié la tendencia de ventas con el fin proyectar las ventas y establecer la
capacidad real de ventas que podria generar una empresa industrial. El resultado
generado por este proceso servird como referente financiero en la toma de decisiones

del sector industrial.



Se empleé el método de minimos cuadrados a fin de determinar la proyeccion
presupuestal de una empresa industrial. También se establecié la tendencia de ventas
con el fin proyectar las ventas y establecer la capacidad real de ventas que podria

generar una empresa industrial.

En efecto, se establece como objetivo general, determinar la tendencia de ventas de
acuerdo a las unidades vendidas de los ultimos cinco afios, hallando el precio de venta
en funcién a los costos totales, gastos financieros y porcentajes de utilidad antes de

impuestos aplicando el método de minimos cuadrados.



2. DESARROLLO

2.1. El presupuesto

Actualmente las empresas deben estar siempre a la delantera y sobre todo estar
pendiente de los cambios que se den en el mercado ademas de los descubrimientos
empresariales que se vayan efectuando, por lo tanto se deben implementar elementos de
trabajo; uno de ellos es hacer estimaciones anticipadas, siempre considerando las
posibles variables que intervengan en relacién con los impedimentos que esto conlleva,
en este sentido se determinaran estrategias y procedimientos para conseguir los
objetivos trazados (Colina & Cubillan, 2013).

Segun Ochoa Yepes & Mora Cuartas (2014) refieren que las practicas de presupuesto
de capital se viene dando como un tema de vital importancia para la alta gerencia desde
hace méas de veinte afios, especialmente al momento de tomar decisiones muy relevantes
las cuales ayudan a una adecuada valoracién de las inversiones. Esto permitird una
mejora y al momento de efectuarlos tendrd mas opciones de competir en el mercado y

de cuidar su permanencia.

Terrazas Pastor (2009) tambien denomina presupuesto es un instrumento que permite
una adecuada planificacion de las actividades de una entidad para el correcto
funcionamiento, ademas permite plasmar los recursos econémicos, teniendo en cuenta
que el presupuesto se lo hace con antelacién y siempre encaminado a que se cumpla

cada uno de los objetivos planteados en la organizacion.

Asi mismo Pérez Partida (2015) indica que el presupuesto es un informe financiero en
el que se puede observar los posibles gastos que se efectlen durante una etapa de
tiempo determinado y ademés se puede verificar a detalle los ingresos que la

organizacion pronostica para obtener su financiamiento, es trascendental usar
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herramientas presupuestarias de estimacion anticipada en empresas industriales ya que
de esta forma la empresa puede medirse y expandirse en el mercado, con el propdsito

de mejorar sus ingresos.

Otra acepcion muy importante es que el presupuesto “coordina muchas actividades de la
empresa, como, por ejemplo, las actividades de compras, ventas, produccion y
administrativas, y auxilia en la identificacion de problemas de coordinacion de esas
actividades” (Baldo de Faveri, Da Cunha, Dos Santos, & Leandro, 2014, pag. 390). Lo
que lo hace importante y de vital aplicacion para controlar gastos innecesarios que

perjudiquen el crecimiento de las organizaciones.

2.1.1. Presupuesto de ventas.

El presupuesto de ventas es el que establece los datos necesarios que ayudaran a las
metas organizacionales. Para (Novoa Hernandez, 2008, pag. 3). Citando a Horngren
(2006, pag. 720) indica que “Un presupuesto de ventas se puede definir como un plan
que tiene como prioridad fundamental expresar de forma cuantitativa las ventas futuras,
tomando como base el conocimiento de la empresa”, mismo que ayuda a identificar las

unidades posibles a vender tanto en fisicas como en monetarias.

Las predicciones de ventas son guias de existencias mayormente econémicas. Ruelas

Santoyo & Laguna Gonzélez (2014) afirman:

Los pronosticos de ventas son indicadores de realidades economico-empresariales,
basicamente en la situacion de la industria en el mercado y en la participacion de la
empresa en ese mercado. El prondstico determina qué puede venderse con base en la
realidad, y el plan de ventas permite que esa realidad hipotética se materialice,

guiando al resto de los planes operativos de la empresa (pag. 91)

No obstante dar un mal pronéstico de ventas haria que las utilidades de la empresa

disminuyan por ende hay que saberlos aplicar bien.



2.1.2. Método de minimos cuadrados

El Método de Minimos Cuadrados es uno de los mas empleados debido a su
popularidad en estudios practicos. Radica en evaluar los indices existentes del sistema,
de tal manera que la suma de los cuadrados de las diferencias entre los valores
observados y calculados multiplicados por un nimero, que mide la amplitud del error,

sea minimo. (Ortiz Bravo, Nieto Arias, & Quintero Salazar, 2013).

Este método permite predecir la actuacién de las variables de mayor relevancia, no
obstante siempre y cuando se efectlen determinados principios. EI empleo de estos
modelos es facil y frecuentemente facilita un desplazamiento predictivo moderado para

el problema bajo estudio.

2.1.3. Precio de venta al publico

El precio de venta al publico es muy importante y debe aplicarse de una manera
adecuada debido a que por medio de él se deben cubrir el total de los gastos

organizacionales. Coromoto Morillo Moreno & Morillo Moreno (2017) mencionan:

Entorno a las decisiones de fijacion de precios se toman en cuenta una gran cantidad
de factores, dentro de los cuales destaca el nivel de costos. Su importancia radica en
que la empresa debe garantizar que los precios aseguren la cobertura total de sus
costos, incluyendo el reemplazo de los activos y una rentabilidad adecuada para la

sustentabilidad econdmica de la empresa. (pag. 142)

Ademas el precio de venta busca el correcto control y la disminucion de costos

suscitados en dichas empresas.

2.1.4. Pronostico de venta

El prondstico de venta es de vital valor en las organizaciones debido a que gracias a su
utilizacion tales empresas pueden saber qué cantidad deben producir y a que mercados

se pueden dirigir. “Los prondsticos son de las méas importantes funciones de los
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negocios, puesto que las decisiones de las demas areas estan basadas sobre las
predicciones del futuro” (Rubio Guerrero, 2017, pag. 26). Ademas con su correcta

aplicacion se pueden optimizar recursos tanto materiales y mano de obra.

2.2. Reactivo practico #4660
Contexto de la situacion del problema: proyeccion presupuestal de una empresa
industrial.

Elabore las cedulas presupuestarias basado en la proyeccion de las ventas mediante el

método de minimos cuadrados.

Etapa I: establecer la tendencia de ventas de acuerdo a las unidades ventas de los ultimo

0s cinco anos.

Etapa II: establecer el ajuste al prondstico de acuerdo a los factores de crecimiento y

decrecimiento

Etapa Il1: hallar el precio de venta en funcion a los costos totales, gastos financieros y

porcentajes de utilidad antes de impuestos.

Establecer

1.- cédula presupuestal en ventas en unidades por trimestre

2. cédula presupuestal en ventas en unidades por zonas

3. cédula presupuestal en ventas en unidades por zonas y por trimestres.
4. cédula presupuestal en ventas en délares por trimestres.

5. cédula presupuestal en ventas en ddlares por zonas

6. cedula presupuestal en ventas en dolares por zonas y por trimestres.

7. Establecer el prondstico de ventas basado en el afo seis.

La empresa America Text comercializa camisas y presenta en la siguiente tabla datos de

sus ventas en unidades para los Gltimos cinco afos.

-11-



Venta en unidades durante los Gltimos cinco afos.

1 Cuadro 1. Ventas en unidades por afios.

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

ARfo0 5

10.900

9.600

13.900

15.500

17.000

Elaborado por: Brito Uyaguari

El prondstico debe ajustarse por los siguientes factores: disminucion del 5% por un

aumento en el indice de desempleo, con un aumento del 3% por apertura de un nuevo

almacen, y un aumento del 5% por publicidad.

Las ventas se distribuyen por trimestre asi: 25%, 25% para el primero para el segundo,

35% para el tercero y 15% para el cuarto.

Las zonas de venta y su participacion son: zona centro 30%, zona norte 30% y zona

oriente 40%.

El precio de venta se determina con base en el método que permite obtener el margen de
utilidad antes de impuestos: costos totales $90.000, gastos financieros $23.000 y el

porcentaje de utilidad esperado antes del impuesto es del 18%.

La ecuacion que se desea calcular posee la siguiente forma:

(1) Y= a+bx

Para calcular los productos de a y b, se emplearon las formulas que a continuacion se

puntualizan:

@) a= Yy/N

(3) b=X xy/xX?

Se procede a realizar los célculos a través de la elaboracion la siguiente tabla:
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Determinacioén de la tendencia de ventas:

2 Cuadro 2. Tendencia en ventas

N X Y XY X2
Ao 1 -2 10.900 -21800 4
Ano 2 -1 9.600 -9600 1
Ao 3 0 13.900 0 0
Afo 4 1 15.500 15.500 1
Ano 5 2 17.000 34000 4
Total 0 66.900 18100 10

Elaborado por: Brito Uyaguari

Con los resultados de la tabla 2, se reemplazan los valores en la formula2y 3y asi

obtenemos la siguiente informacion:

p = XY
Yy 2X*
N
_66.900 18100
T b=
a=13380 b =1810

Tendencia: Y;

Y,=13380+1810(-2)= 9760
Y,=13380+1810(-1)=11570
Y;=13380+1810(0)=13380
Y,=13380+1810(1)=15190

Y,=13380+1810(2)=17000
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Pronostico: Y;=13380+1810(3)=18.810

Ajuste del prondstico: disminucion del 5%, aumento del 3% y aumento del 5% por

publicidad= 3% aumento neto.
Pronostico definitivo=18.810 X 3%= 564,3
Pronostico definitivo=18.810 + 564,3=19.374

Para hallar el prondstico de venta se aplica la siguiente formula:

PV = (costos totales + gastos financieros)(%utilidad antes de impuestos + 1)

cantidad por vender

~(90.000,+23.000)(0.18 + 1) _ 133.340 _

PV 19.374 T 19.374

6.88

Determinacion de la Cédula presupuestal en ventas en unidades por trimestres:

3 Cuadro 3. Cedula presupuestal N° 1 ventas en unidades por trimestres

Producto 1 2 3 4 Total

Camisas | 4.8435 | 4.8435 | 6.7809 | 2.961 | 19.374

Totales | 4.8435|4.8435|6.7809 | 2.961 | 19.374

Elaborado por: Brito Uyaguari

Determinacion de la Cédula presupuestal en ventas en unidades por zonas

4 Cuadro 4. Cedula presupuestal N° 2 ventas en unidades por zonas

Centro | Norte | Oriente | total

Camisas 5.812 5.812 | 7.750 19.374

Totales 5.812 |5.812 | 7.750 19.374

Elaborado por: Brito Uyaguari
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Determinacion de la Cédula presupuestal en ventas en unidades por zona y por

trimestres

5 Cuadro 5.Cedula presupuestal N° 3 ventas en unidades por zonay por

trimestre
Trimestre Centro Norte Oriente
1 1.453 1.453 1.937
2 1.453 1.453 1.937
3 2.034 2.034 2.713
4 872 872 1.163
Total 5.812 5.812 7.750

Elaborado por

: Brito Uyaguari

Determinacion de la Cédula presupuestal en ventas en dolares por trimestres

6 Cuadro 6. Cedula presupuestal N° 4 ventas en dolares por trimestres.

Producto 1 2 3 4 Total
Camisas $33.335.00 | $33.335.00 | $46.669.00 | $20.378.85 | $133717.85
Total $33.335.00 | $33.335.00 | $46.669.00 | $20.378.85 | $133717.85

Elaborado por: Brito Uyaguari

Determinacion de la Cédula presupuestal en ventas en unidades por zonas

7 Cuadro 7. Cedula presupuestal N° 5 ventas en dolares por zonas

Centro Norte Oriente
Camisas 40115.35 40115.35 53487.15
Total 40115.35 40115.35 53487.15

Elaborado por: Brito Uyaguari
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Determinacién de la Cédula presupuestal por zonasy por trimestres

8 Cuadro 8. Cedula presupuestal N° 6 por zonas y por trimestres

Trimestre Centro Norte Oriente

1 10028.84 10028.84 133371.79
2 10028.84 10028.84 133371.79
3 14040.37 14040.37 18720.50
4 6017.30 6017.30 8023.07
Total 40115.35 40115.35 53487.15

Elaborado por: Brito Uyaguari

El presupuesto de ventas proyectado basado en el método de minimos cuadrados genera

como resultado un incremento de sus ventas en un 6.88.

Asi mismo se establecid la tendencia de ventas de acuerdo a las unidades vendidas de
los ultimos cinco afios donde se obtuvo que para el afio seis el pronostico de venta seria
de $18.810, siendo esta positiva, en base al ajuste del prondstico de acuerdo a los
factores de crecimiento y decrecimiento que fue del tres por ciento de aumento neto el

pronostico definitivo dio como resultado un valor de $19.374

La distribucion por zonas y por trimestres se generd en funcién a las necesidades de

cobertura de la empresa, dando como resultado la paridad en el mercado en cada una de

las zonas.

3. RESULTADOS
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4. CONCLUSIONES

En relacion con el objetivo de la investigacion de determinar la tendencia de ventas de
acuerdo a las unidades vendidas de los ultimos cinco afios, hallando el precio de venta
en funcién a los costos totales, gastos financieros y porcentajes de utilidad antes de
impuestos aplicando el método de minimos cuadrados mediante el desarrollo de un caso

practico y con el estudio bibliografico se concluyo:

Que a mayor utilidad mayor nimero de ventas, mayores ingresos, mayor capacidad de
poder de decision en cuanto a ubicacion del producto en el mercado en tiempo y

espacio.

Ademas se puede establecer que se ha mantenido un crecimiento constante en cuanto a
las ventas teniendo en cuenta que de los resultados obtenidos se deduce que mediante el
empleo del método de minimos cuadrados se comprob6 una ecuacidon con prondsticos
de ventas positivas y con un alto grado de confiabilidad de las estimaciones en empresas

industriales.
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