El Presupuesto de Ventas

El presupuesto anual de operaciones es elaborado de acuerdo al volumen de ventas que se
pretende realizar durante el periodo cubierto por el mismo.

Del presupuesto de ventas dependen, en general, 1a produccion, los inventarios, las compras,
los ingresos, 1os egresos y los resultados.

Existe una diferencia entre un presupuesto o plan de ventas y un prondstico de ventas. El
prondstico de ventas es una proyeccion técnica de la demanda de los bienes que produce la
empresa, durante un periodo especifico de tiempo y con base en ciertos supuestos
previamente establecidos. El prondstico de ventas se convierte en un plan de ventas cuando
la direccidon superior adopta una politica que tiene en consideracion los fines y estrategias
de la firma y la asignacién de recursos que permitan alcanzar las metas de ventas.

El plan de ventas consta de dos fases de tiempo: a) La planeacién de las ventas a largo plazo,
y b) La planeacion de las ventas a corto plazo. La dimension de tiempo de cada una de estas
dos fases debe tener relacién con la que se utiliza en el programa de presupuestos de la
compahia.

El objetivo a largo plazo de la planeacidon de las ventas es el de elaborar un plan con metas
claramente establecidas y hacia las cuales se dirigirdn todos los esfuerzos de 1a empresa. El
plan de ventas anual enfoca con mayor detalle una parte del plan de ventas a largo plazo.
Este enfoque impone un esfuerzo serio y esmerado por parte de la direccidn superior y de los
ejecutivos de ventas para desarrollar un plan que se espera se realice.

Factores que influyen en la prediccion de ventas.

Son dos los factores que influyen en la prediccion de las ventas: 1) Factores externos o del
mercado, y 2) Factores internos o de la empresa.

Factores externos o del mercado

Por medio de los factores externos es posible estimar la “demanda”; es decir, determinar la
cantidad de bienes o servicios que los consumidores estdn dispuestos a adquirir a
determinados precios en un cierto periodo de tiempo.
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De estos factores externos merecen destacarse los siguientes:
a) La situacion econdmica general.

b) La competencia.

¢) La fijacion de precios y la elasticidad de la demanda.

d) La tasa de crecimiento de las ventas.

e) Las variaciones estacionales.

f) Las fuentes de aprovisionamiento.

A continuacion, se analiza cada uno de los factores.

a) La situacion econdmica general

Estudiar 1a situacion econdmica general que se espera prevalezca en los préximos afos
permite valorar la situacidén del mercado para la empresa y sus operaciones futuras. Por esta
razén es necesario analizar las tendencias econdmicas para poder pronosticar la tendencia
de las ventas de la empresa de acuerdo con la capacidad de compra de 1os consumidores y
su demanda potencial.

Algunos andlisis de indicadores econdmicos como el ingreso nacional, 1a poblacidn, el
ingreso por persona, 1os indices de precios, 1os indices de produccidon industrial, el comercio
exterior, etc., nos permiten conocer el estado de la economia en las diversas fases de los
ciclos econdmicos.

b) La competencia

Para toda empresa es fundamental conocer 1a accion de la competencia con respecto a sus
productos, precios o volumen de ventas. Esto se logra mediante el andlisis del mercado,
tanto de los productos que ofrece la empresa, como de los productos similares o sustitutos.
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c) La fijacion de precios y la elasticidad de 1a demanda.

La fijacidon de precios es esencial dentro de 1a planeacion de las ventas de una empresa, esta
depende principalmente de los mercados de acuerdo con la concurrencia.

Dentro de los mercados en donde existe una competencia perfecta, no es posible seguir una
politica independiente de precios, debido a que estos se rigen por las leyes de la oferta y la
demanda y dependen de las fuerzas del mercado.

En los mercados donde existe un régimen de competencia imperfecta, en la cual existe la
diferenciacion de los productos, es posible implantar una politica independiente de precios.
Sin embargo, esta politica se halla limitada por la elasticidad de la demanda y por la
presencia de productos similares o sustitutos.

Existe una estrecha relacién entre los precios, 1os costos y el volumen de ventas de una
empresa. Para poder aplicar una politica de precios adecuada, es fundamental conocer con
la mayor exactitud esta relacién. A un aumento en los precios de venta puede corresponder
una baja en el volumen de ventas y por tanto en la produccion, con lo cual se producird un
aumento en los costos unitarios por la mayor incidencia de 1os gastos fijos; como resultado
puede haber una reduccion de la utilidad en valores absolutos, a menos que el aumento en
los precios sea lo suficientemente alto como para compensar el incremento de los costos
unitarios y la baja en 1a utilidad debida a la reduccién del volumen de ventas. Por otra parte,
una disminucién en los precios de venta puede provocar un incremento del volumen de
ventas, 1o que permitira una reduccion en los costos unitarios por 1a menor incidencia de los
gastos fijos y puede suceder que con el aumento de las ventas y la baja de 1os costos se eleve
la utilidad en valores absolutos. Pero también puede ocurrir 1o contrario si la baja de los
precios disminuye la utilidad en mayor cantidad que el aumento debido a la expansién de
las ventas y a la disminucién de los costos por unidad.

d) La tasa de crecimiento de las ventas

Para poder constituir el presupuesto de ventas se necesita calcular la tasa histérica de
crecimiento de estas con base en la tendencia que revelen las estadisticas de 1a empresa. El
crecimiento del volumen de ventas de una empresa se puede deber a factores tales como el
crecimiento de su rama industrial o al aumento general de la demanda, los que deben
considerarse adecuadamente a fin de no practicar calculos muy optimistas o pesimistas.
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e) Variaciones estacionales de las ventas

A fin de dirigir de manera adecuada la produccion y las compras y no mantener inventarios
elevados o insuficientes, es necesario dividir el presupuesto anual en cuotas de ventas
mensuales o trimestrales, para dividir el presupuesto anual de ventas se requiere de un
andlisis de las variaciones estacionales que reflejan el comportamiento del mercado
respecto a los bienes ofrecidos por la empresa.

Para realizar el calculo mensual de las ventas, respecto al comportamiento estacional, es
necesario hacer uso de la experiencia de la firma y de los datos estadisticos de periodos
anteriores. No se recomienda remitirse a muchos afos atras, debido a que las condiciones
econdmicas pueden haber modificado el patron anterior.

f) Las fuentes de aprovisionamiento

Para hacer frente a las dificultades que se presentan al adquirir las materias primas y otros
servicios que la empresa requiere, se debe analizar la situacion de los mercados de
aprovisionamiento tanto de las materias primas como de los servicios necesarios para llevar
adelante las funciones de produccion y distribucion.

Factores internos o de la empresa

Para estimar las ventas futuras de una empresa es necesario realizar un andlisis de los
diversos factores internos que de una u otra forma finalmente repercuten en su cdlculo.

De entre estos factores, tienen especial importancia los siguientes:

a) La organizacion de ventas.
b) La politica de promocion de ventas.
c) Cambios en los productos.
d) La capacidad de produccion.
e) El régimen financiero.

f) La proyeccion de la utilidad.
A continuacioén, se analiza cada uno de los factores mencionados.

a) La organizacién de ventas
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La capacidad de ventas de una empresa estd determinada por la organizacién y el
funcionamiento del departamento de ventas y por los canales de distribucidn a través de los
cuales los productos llegan al consumidor.

b) La politica de promocién de ventas

Su finalidad es crear, mantener o incrementar la demanda de los productos o servicios de
una empresa y tiene una gran influencia en 1os planes de ventas.

c) Cambios en los productos

Se refiere a cuando se calcula la demanda futura de los productos de una empresa y llega a
surgir la necesidad de eliminar o introducir cambios en cuanto a presentacion, envases,
calidad o funcionamiento de ciertos productos. Estas modificaciones deben repercutir en el
volumen de ventas si han sido adecuadamente planeadas.

d) La capacidad de produccion

Los volumenes de operaciones previstos en el presupuesto de ventas no pueden exceder a la
capacidad de produccion de la empresa. El limite del presupuesto de ventas no esta
determinado por la produccién maxima sino por la producciéon 6ptima.

La capacidad productiva de la planta y equipo puede ser modificada para propiciar el
crecimiento de las ventas.

e) El regimen financiero

Los aspectos financieros son importantes dentro del presupuesto de ventas ya que influyen
en el aumento o disminucion del volumen de operaciones. Los principales factores
financieros que influyen son: el volumen de capital de trabajo, los plazos a conceder a 1os
clientes y los que conceden los acreedores, sean estas instituciones financieras o
proveedores.

Establecer un régimen financiero correcto permite el crecimiento de las operaciones,
evitando dificultades en la compra de materias primas, en la adquisicidon de servicios y en la
cancelacion de los diversos gastos de la explotacion, permitiendo asi aprovechar los
descuentos por pronto pago y que la politica de ventas a crédito no cause dificultades fi-
nancieras, convirtiéndose asi en un valioso instrumento de promocion de las ventas.
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f) Proyeccion de la utilidad

Es importante conocer de manera aproximada las utilidades esperadas en el plan de ventas.
Por eso es oportuno realizar una proyeccion general de 1os costos en que se incurrira para
alcanzar el volumen de ventas proyectado.

Cuando se desarrolla el plan anual de ventas, se deben plantear politicas o premisas en
relacion con los factores que influyen en la prediccidn del volumen de negocios. Debido a que
estas decisiones que afectan a los planes de ventas, tanto a corto como a largo plazo, se
debe considerar su efecto sobre 1os planes de otros aspectos de la empresa.

Métodos usados para la proyeccidon de ventas

Los meétodos empleados para la proyeccion de ventas son 1os siguientes: métodos no esta-
disticos o de opinidn y métodos estadisticos.

e Meétodos no estadisticos o de opinidn

Estos métodos se basan en el criterio y capacidad de 1os ejecutivos y del personal de ventas
para estimar el volumen de negocios y se utilizan principalmente en la planificacién de las
ventas a corto plazo.

Los métodos no estadisticos o de opinidn poseen diversas variantes en su aplicacién, dos de
las mas importantes son: a) Estimados de los vendedores y b) Estimados de los ejecutivos
de ventas.

a) Estimados de los vendedores

En este método, los vendedores de manera individual realizan prondsticos de ventas en su
area, los cuales son revisados y aprobados por los ejecutivos de ventas. Y estos, a su vez, 1os
ponen a consideracion de la direccidn superior para que sean aprobados y se incluya en el
presupuesto de ventas de la compafia.

Este procedimiento tiene dos aspectos importantes de acuerdo con los analistas: (1) Que el
personal de ventas posee un conocimiento especializado del mercado y (2) La
responsabilidad por la prediccidn de las ventas recae en quienes al final deberan producir los
resultados.
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Las criticas a este método son: (1) que los vendedores en muchas ocasiones no se
encuentran entrenados para hacer pronoésticos y no conocen todos los factores que se rela-
cionan con las ventas. (2) Que los vendedores pueden llegar a ser demasiado optimistas o
pesimistas. (3) Pueden realizar una evaluacion inadecuada del potencial del mercado por no
dar debida atencién a las diferentes variables causales. Sin embargo, todas estas
limitaciones pueden ser superadas mediante un programa de educacion presupuestaria.

b) Estimados de los ejecutivos

En el caso de que los vendedores no hayan sido capacitados para estimar las ventas o la
situacion del mercado es un tanto compleja, los prondsticos de ventas deberdn ser
elaborados por 1os ejecutivos superiores de la empresa haciendo uso de sus conocimientos
y experiencia, complementandolos con estadisticas de ventas de periodos anteriores y con
el andlisis de las condiciones econdmicas que se espera prevaleceran en el futuro.

e Métodos estadisticos

Los métodos estadisticos utilizados para realizar 1a proyeccidén de ventas incluyen cierto
grado de dificultad, van desde la simple extrapolacion de la tendencia histoérica hasta
elaborados métodos de regresion y correlacion.

Extrapolacién de 1a tendencia histérica

Este método consiste en determinar, una vez conocidas las cantidades vendidas por la
empresa en una serie de anos, la funcidon que mejor se ajuste; es decir, que mas se aproxime
a las observaciones.

El procedimiento de ajustar una funcién a las cantidades vendidas comprende dos etapas:

a) Elegir el tipo de funcibn que mejor se ajuste a los datos observados con base en
la representacion grafica de la serie de cantidades vendidas.

b) Determinar el valor numérico de los pardmetros, contenidos en la ecuacion
elegida, por el método de los minimos cuadrados.
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Cuando ya se ha obtenido la tendencia de las ventas de la empresa, mediante el ajuste de
una curva, puede suponerse que esa tendencia se mantendra en el futuro y, en consecuencia,
es posible extrapolar y obtener las cifras de ventas para los proximos anos.

Este procedimiento es Gtil en los casos en que no se dispone de instrumentos para proceder
de otro modo y, ademas, deben existir antecedentes que permiten intuir que las condiciones
presentadas en el pasado continuardn en un futuro préximo.

El método de regresion y correlacion

Este método consiste en establecer una relacidon funcional entre una serie basica de indices
econdmicos y las cantidades vendidas por la empresa.

Al realizar un analisis del comportamiento de las ventas pasadas en relacién con distintos
indices econdmicos con los cuales se supone hay una relacién funcional, permite atacar el
problema directamente.

Cuando ya se ha seleccionado la serie econdmica bdasica y se ha determinado 1a correlacién
que existe entre ella y las ventas de la firma, hay que obtener una proyeccion de la serie
basica, ya sea de una fuente externa o bien calcularla. El siguiente paso es obtener el
pronostico de wventas a partir de los wvalores proyectados de la serie de
datos econdémicos.

Los métodos anteriormente descritos por 1o regular se emplean de manera combinada a fin
de lograr un enfoque eficaz en la planeacion de las ventas. Elementos como las
caracteristicas de la empresa, el medio en que desarrolla sus actividades, el tipo de
productos que ofrece y otros factores determinan qué meétodo deberd utilizarse para
pronosticar las ventas.

Forma del presupuesto de ventas

La manera de realizar el presupuesto de ventas es distinta en todas las empresas, ya que se
consideran factores tales como la informacién disponible, la actividad que realiza la
empresa, los productos que vende etc.; por ende, las hojas de trabajo y formularios
respectivos tienen que disefarse para adaptarse a las necesidades y caracteristicas de cada
hegocio.
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