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INTRODUCCION

En [a actualidad, la planificacién financiera, representa una herramicnta necesaria para la
administracién moderna, independientementie del tamaifio, dimensién y naturaleza de la
actividad cmpresarial. Como parte integral de la planificacién financiera, ¢l Presupuesto

de Ventas en época inflacionaria, permite establecer lincamientos tacticos, ante un elemento

dindmico y constante, como lo ¢s la Inflacifin,

Para desarrollar el tema, fue necesario definir procedimientos de investigacidn que
petmiticran, establecer el alcance de los objetivos, particularmente cn lo referente al anilisis
financiero y la toma de decisiones; como la aplicacin de las técnicas de presupuestacion,

en ¢l proceso de elaboracin del presupucsto de ventas en épocas de inflacién.

Aunque es un tema bastante amplio y complejo, se delimité a los aspectos mds importantes,
iniciando la exposicién del .mismo en el cap:’tulo I, que describe ¢l marco tedrico sobre
presupuestos, conceptos y definiciones; objetivos, clases principales de presupuestos, asi
como las miltiples aplicaciones cn diferentes actividades de la empresa, todo esto persigue

que se logre obtcner una visidn general.

En ¢l capitulo II, se esquematiza todo lo referente al Presupuesto de Ventas, que incluye

conceptos, definiciones; se expone el desarrollo de un plan de ventas, en ¢l mismo se




determinan les lineamientos basicos y necesarios para cstablecerlo; se incluyen los factores
de orden interno y externo, que deben cvaluarse, que van intimamentc ligados a la
expetiencia de ventas de la empresa en ¢l pasado y todos agucllos elementos que
gcncrulmc:::-c estdn fucra del control y alcance, de la misma. Ademds en este capitulo fue
necesario jnvestigar la técnica presupuestal utilizadz para presupuestar, determinando los
diferentes métodos. Se realizé un andlisis del trabajo de campo, cn empresas de diferente

actividad, encontrando resultados valiosos. .

La Inflacidn, caracterizada por el aumento general -dc los precios, no es mids que ¢l
¢sultado de n!uchos. factores de orden econémico; en el capitulo III, fue nezeszrio
cstablecer las principales causas y cfectos, delineando algunas medidas de ¢6mo hacer
frente a este fonémeno en (érminos generales, ademds dentro del proceso de investigacion
‘dc campo, !:ﬁnbién se cvalué ci las cmp.rwas privadas que utilizan prcs:puesté de ventas,

fa inclusi6n dentro de su planificacion financiera, como un factor determinante.

En cf capitulo V, se relaciond cl presupuesto de ventas y los efectos de ta inflacidn; en cl
mismo sc describe de qué manera incide [a inﬂz_acién. en el precese de claboracién de!
presupuesto de ventas, y define cémo contrarrestar ei efecto de la inflacién.  Algunas
consideraciones financicras y administrativas, qué deben implementarse conjuntamente con

¢l control presupuestario para la medicién de resultados en las diferentes etapas.

El capituio VI, es ¢l resultado de enlazar el presupuesto de ventas en épbca de inflacidn,
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cot un enfoque dindmico y constantz, que le peinita adecuarse a los condiciones actuales,
que los resultados obtenidos, pusian interpretz:se adecuadamertc, con ia finalidad de tomar

las decisiones mas convemientes.

En ci dltimo capitulo s¢ determiing, la funcidn de! Contador Piblico y Auditor ca la
planificacién financiera, donde dcfine los objetivos y politicas financicras, coordina ¢
integra, con base a los planes y los requerinientos de la eripresa, patticularmente a un

nivel interno. Cuando actiia comd un profesional independiente, garantiza la confiabilidad

del sistema de control presupuesturio, como en asesor ¢ consultor de Ir empresa. En el
trabajo de campo fue imporanic diicrminar que su participacién cn las empresas que

utilizan presupuesto de ventas, cs significativa.

PROPLECA] BE LA SHIVERSIBAD D SAN CARLOS DE GUATEMALA

Biblioteca Centra




CAPITULO ¥

EL PRESUPUESTO

11  Concepto

“Un presupucsto s, simplemente un plan financiero. Es un plan que detalla cudntos
fondos se asignarin para ¢l pago de la mano de obra, matcriales, bienes de capital,
servicios, etc., y también, cdmo serdp obtenidos dichos fondos. Asimismo, se
utilizan para ejercer control sobre las operaciones de los departamentos de la
empresa.  Por lo tanto, los pmsupucstos son una herramienta de la gerencia para

planear y controlar”.! .

De acuerdo al contenido, anterior podrd conceptualizarce como una descripcion, en
términes cuantitativos (monetarios), de un resultado futuro deseado, indicando qué

es o que debe cumplirse en ¢l futuro y como desean realizarse los resultados.

12 Definicién

"Pane de la Administracién financiera que ticne por objeto evaluar cl futuro de un

!, Luis Haime Levy, Planeacién Financiera en la Empresa
Moderna. pdagina 107 Editorial Efisa, México 1988 ’




organismo social.

O bien:

Téenica que aplica el profesional, para la evaluacidn futura de un empresa y tomar
dcm‘éionos acertadas.

O también:

Herramienta que aplica el administrador financicro, para la evaluacién proyectada,
estimada o futura de una empresa piblica, privada, social o mixta y que sirva de

base para tomar decisiones acertadas” ?
13  Objetivos de los Presupuestos

El concepto mismo de los presupuestos aclara cudles pueden ser los objetivos de
estos; es una herramienta de la planeacidn para que los recursos de ia empresa scan
‘6ptimamente  aprovechados por la administracién de la misma. También los

presupucstos permiten a la gerencia anticiparse a los cambios y adaptarse a clios.

Los presupuestos y, por comsiguients, el control presupucstal, gencran la.
coordinacidn intemna de esfuerzos. Planear y controlar las operaciones son la esencia
de Ia plancacitn de utilidades y cl sistema presupuestal provee un cuadro integral

de las operaciones de la empresa como un todo. Por lo tanto el sistema de controf

2, perdomo Moreno, Planeacidén Financiera Para Epocas Normal y
de Inflacién. pégina 17 Editorial Ecasa, México 1990
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presupuestal le permite ver al gerente y a todos los responsables de dreas de la
empresa la relacibn existente entre su drea de accion y cl resto de la empresa. El
sistema presupuesial es en conclusidn, la mas importante herramienta de planeacién

financiera, a corto plazo.
Caracteristicas
Dentro de cste aspecto deben destacarse principalmente los siguientes:

a, Como algo inherente a su naturaleza, dcfacn ser flckiblcs, dado que. estdn
basados en cstimaciones de aoontccimientos. futuros de realizacidn
pronosticable, pero incierta, y ;sujctns a condliciones tales como variaciones
en volimencs, cambios de métodos operativos, de politicas internas y

externas, ctc., ademis de que la flexibilidad constituye un requisito de

conveniencia y una gran ventaja a la vez, en oposici6n a la inflexibitidad

que podria ropresentar una barrera infranqueable para e adecuado desarrotlo
de la entidad.

b. S_us bases deben ser fehacicntﬁs; las cifras presupuestadas debe;n
fundamentarse cn estudios, inw:stigacionesl y conclusiones légicas, y las
metas fijadas deben ser alcanzz;bles.

c. Deben ser especificos, concretos y objetivos.

4. Su periodicidad debe ser uniforme; y
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P
€. En forma genérica, constituye uno de los mejores recursos de control para

el hombre de negocios, ¥ en particular a los administradores financicros.

Clases principales de presupuestos

Desde el punto de vista de la plapeacién financiera cn la empresa moderna,
dependerd del tamafio de la misma y de las necesidades de la administracién, los
presupuestos que sc requicra aplicar. Los més importantes tipss de presupuestos se

contemplan de la siguicnte forma:

- De operacién
Clases de - De Inversiones permanentcs

Presupucstos: {Activos fijos)

- Presupucsto financicro
Presupuestos de Operacién

Son de utilizacién mas frecuente y deben ser preparadas, tomando como base la
estructura de la organizz;cién involucrando y responsabilizando a los gerentes y
encargados de drea en la consecucifn de los objetivos planteados en el presupuesto.
Como su nombre lo indica, en este tipo de presupuestos, se predeterminaran las

operaciones de la empresa, es decir, se estardn presupuestando las ventas, compras,
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gastos, pagos de mano de abra, ctc., hasta llegar al resultado (utilidad o pérdida)

que los mismos arrojen,

De acuerdo a lo citado con anterjoridad, es necesario describir los més importantes

desde ¢l punto de vista operativo:
Presupuesto de Ventas

A diferencia de un plan de ventas, el prondstico de ventas es una proyeccién
técnica de la demanda potencial de los consumidores durante un horizonte
especifico de tiempo y con supuestos bésicos determinados, Un prondstico
se convicrte en plan cuando [a direccidn le aplica juicio, cstrategia planeada,
asignaciones d¢ recursos y ¢l propdsito directivo de tomar medidas enérgicas

para alcanzar las metas de ventas.

Cuando se hace esta distincidn, el pronéstico de ventas representa uno de los
pases analiticos mas importantes a dar, en las actividades a realizar, ¢n el
desarrollo de un plar de ventas completo.

Presupuesto de Produccion ‘

El propésito principal s el de asegurar que la produccion se lleva a cabo en

'
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las cantidades suficicntes, para surtir la demanda de acuerdo com el

presupucsto de ventas, evitando la acumulacién de inventarios excesivos.

Los articulos sc producen para ser vendidos con un margen de utilidad. En
consecuencia, el presupuesto de produccién se subordina a los volimencs
exigidos del presupuesto de ventas y los articulos deberdn fabricarse a los |
costos mas cficientes, para hacer posible la consecucitn de los porcentajes
satisfactores de utilidad bruta. Ademds dentro de este presupuesto se debe
considerar el presupuesto de materiales, es decir materia prima, presupucsto
de mano de obra y presupucsto de gastos generales de fabricacién.

Fu

Presupuesto de Compras

Este presupuesto se deriva y estd intimamente ligado al anterior, siendo sus
objetivos basicos, a) garantizar el abastccimiento oporiuno de la demanda
interna de materias primas, materiales, articuios de consumo e imvemtarios
para sy venta, en caso de uma entidad comercial; b) obtenerladﬁmados
precios de adquisicién,'io cual incluirfa ¢l maximo aprovechamiento de
descucntos por pronto pago y bonificaciones sobre volumen, y en su caso,
rebajas sobre compras; y c) coordinadamente con lo anterior, evitar en lo

posible la sobreinversién en inventarios,
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Presupuesto de Costos y Gastos

Este presupuesto estd ligade directamente con los gastos de operacién y
distribuci6n, en el cual deben considerarse los aspectos necesarios para cl
buen funcionamiento de la empresa en todo el proceso administrativo,
debiendo ubicarlos e.n dos-areas importantes, 2) Ventas, es decir los gastos
necesarios por la actividades que se realizan en funcién de las mismas,
comprendiendo desde que el producto estd fabricado hasta que cs puesto en
manos del cliente; b) Administracidn, aqui se incluyen aquellos gastos que
se derivan directamente de las funciones de direccién y control de las
diversés actividades de las empresas, 0 sea que son los gastos que cubren
el costo de las divisiones administrativas de todas las actividades de la

compaiiia, excluyendo mercados, ventas y produccion.

Presupucsto de Inventarios -

Este presupuesto s¢ cnfoca principalmente a los artfculos para su venta,
debicndo considerarse ¢l Presupuesto de Compras, en cuanto al punto de
reorden, maximos y minimos, margen de seguridad, establecimiento de
normas de control de calidad, determinacién del lote cconémico de compra
y adopcién de costos estindar, todo ello dependiendo si la entidad es’

industrial o comercial.
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Presupuesto de Publicidad y Promocion

La publicidad y la promocién son los medies necesarios para despertar el
interés de los consumidores en potiencia y crearles hibitos de compra a
través de mensajes. También las promociones se uiilizan para cambiar el

ritmo de demanda, debiendo aprovscharse al maximo el impacto que

" produzea fa presentacion del producto, los beneficios y usos que se ofrece,

calidad, ctc. La prormocién y la publicidad serin mis efectivos cuanto més
individualizados, especificos o difcrenciadas sean de la competencia, de
acuerdo alos pbjctivos que se persigan, por ejemplo: Introducir 6 posesionar
la marca en la mente del cqnsumidor sobre los usos del producto, etc., para

capitalizar consumidores 6 demanda.

Evidentemente scrd necesario considerar otros factores como la publicidad
de los competidores en los diferentes medios de comunicacién, asi como el

tespectivo mosto de su inversion, estudio de mercados, introduccién de

nuevos productos y la modificacidn de su presentacién, etc. Dependiendo

la magnitud de la empresa serd de vita! importancia, contratar los servicios

de una agencia de publicidad de reconocida capacidad.

Es conveniente que en la preparacién del presupuesto intcrvcriga el contralor

o contador de la empresa, Dicha intervencién no le conficre el derecho de
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opinar sobre materias técnicas de publicidad, que se asume no son de su
especialidad; sin embargo en un plan de colaboracién, formula preguntas
analiticas alrededor de "por qué” y "cémo”, que aunado a la aportacién de
datos obtenidos en los ejercicios anteriores, pueden guiar hacia una
plancaci6n inteligente de la publicidad, as{ como una mejor coerdinacién en

la forma de contabilizar los gastos para mejorar el control presupuestal.
Presupuesto de Caja

Este presupuesto representa la estimacitn anticipada. de los ingresos y
egresos de efectivo que se obtendrdn y pagardn mensualmente durante el
periodo presupuestal. Como consccuencia de esto, se podrd conocer el
efectivo con el que podrd contarse periddicamente durante el lapso de

ticmpo presupuestado.

1.5.2 Presupuesto de Inversiones Permanentes

También se le conoce como presupuesto de capital, y esté relacionado con la
adquisicidn, venta y reposicién de activos fijos. Se prepara por separado del de
operacion, incorporando su resultado al presupucsto financiero. Para la elaboracion
de éste se debe justificar la inversién a través del andlisis y evaluacitn de proyectos

de inversi6n.
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1.5.3 Presupuesto Financiero

Constituye 1a planeacion de la estructyra financiera de la empresa, entendiéndose
por ésto la mezcla o combinacidn dptima de crédites de terceros y capital propio
de accionistas bajo ia que ‘dcbe funcionar la empresa. En este presupuesto se
pronostican las necesidades de capital de trabajo, los origenes y aplicaciones de
fondos, presupuesto de caja y la necesidades probables de nuevos créditos

bancarios, asi como las nucvas aportaciones de capital que se puedan requerir.
1.53.1. Estados Financicros Presupuestados

El proceso de plancacion de utilidades radica en la elaboracién de estados
proforma, los cuales son estados financicros proyectados ~estados de
resultados y balances generales. La preparacibn de dichos estados exige una
combinacién de ciertos procedimientos para explicar los ingresos, costos y
gastos resultantes del nivel de operaciones anticipadas de la empresa.
Existen diversos pmcedimicnt;)s abreviados para claborar los estados
proforma; los de usos mds generalizados se basan en ¢l supuesto que las
relaciones financieras que reflejan en los estados financieros histéricos de.

upa empresa, no cambiardn cn ¢l periodo siguicnte.



1532

1.5.3.3

11

Estado de Resultados Proforma

Una manera sencilla para claborar un csiado de resultados proforma es ¢l
empleo del método de porcentajes de ventas, en que €stos se predicen
empleando valores para el costo de los bienes vendidos, los gastos de
operacién y los intereses, aspectos todos que representan cierto porcentaje
de las ventas proyectadas. Es probable que los porcentajes empleados sean
los porcentajes de ventas de cstos articulos en el afio anterior. Lo anterior
presupone que cuando se usa el método abreviado para la claboracidn del
estado de resultados pro forma, cs aconsejable considerar en primer lugar la
descomposicién de los costos y gastos en sus elementos variables y fijos.
Debido a la falta de datos, el cstado de resultados proforma se basa en ¢l
supuesto de que todos los costos son variables, [o que tal vez no es el caso.

Por consiguiente pueden subcstimarse sus ganancias proyectadas.
Balance General Proforma
Un planteamiento breve para la claboracifn del balance general pro~forma

comprende el cdiculo de [os njveles deseados de ciertas cuentas del balance

general y la estimacién de otras cuentas. Cuando se emplea dicho

- planteamiento, ¢l financiamiento externo que requicre la empresa se utiliza

como una cifra de equilibric o balance. Aunque los valores sefialados cn el
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balance general pro-forma, pueden ofrccer una perspectiva de la situacion
financiera de la empresa en un afio, se esperan cstimaciones mds confiables
a partir de la aplicacién del proceso de planificacién financiera a corto
plazo. La pecrsonz que tome las decisiones scguramenie confiard méas en un
balance genceral elaborado por medio de un método contablic derallado, ya

que se requerirdn de menos supuestos en el desarrollo de los valores,
Estado de Flujo de Efectivo

Dentro del contexto de la administracién financiera modema es
indispensable estimar las entradas y salidas de circulante, comparindolo con
fa existencia real; su utilidad es inncgable, ya que la disponibilidad de
cfectivo persigue hacer frente a las obligaciones a medida que se presentan;
y el exceso de efectivo podréd planearse como inversidn que se traduzca en

utilidades,
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CAPITULO I
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EL PRESUPUESTO DE VENTAS

Concepto

"Es una proyeccin técnica de la demanda potencial de los consumidores durante '
u‘n horizonte cspecifico de tiempo y con suposiciones fundamentales especificadas.
Un prondstico de ventas se convierte en un plan de ventas cuando la administracién
incorpora cn él juicios, estrategias planeadas, ﬁom’promiso de recursos y la

dedicacién administrativa a las acciones agresivas para lograr las metas de ventas".
Definicién

El presupuesto de Ventas comprende seleccionar por medio de estudios previos, el
método mds adccvado para la empresa de acucrc'k; a circunstancias, nccesidades y
los recursos humanos, técnicos y-materiales que requicra, para determinar el monto
de sus ventas tanto en unidades como valores, en un perfodo de tiempo

determinado,

3, Glen A. Welsch. Presgupuestos: planificacién y control ds
utilidades. PAgina 143. Editorial Prentice-Hall, 1987
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Desarrollo de un Plan de Ventas

De acuerdo a la ncgociacién o tréfico que se hace comprando, vendiendo o
permutando valores mercantiles con ¢l fin de obtener una ganancia, ha sido siempre
una aventura especulativa. En dicha aventura los administradores y directores de las
cmpresas comerciales actuaron, en cl pasado, atenidos a su experiencia y destreza
en el arte de vender, por una parte, ¥ a las condiciones corrientes del mercado,

interpretados mediante la escasa informacitn y anilisis disponiblcs.

Aiin cuando hoy sigue habiendo personas que afirman que no es posible encontrar’

un método prictico para estimar el futuro de las ventas, debido a los numerosos
factores que influyen en ellas, la afinnacién constante de la administracitn cientifica
en los negocios aumenta cada dia la experiencia y'afiﬁa los métodos de tal manera
que bien puedc decirse que las ventas ya pueden presupucstarse y ﬁontrolarsc dentro

de razonables mdrgenes de exactitud.

La programacién de las ventas de cualquier empresa estd condicionada por tan

numerosos factores, que cada caso particular debe ser estudiados dentro del marco . |

de dichos factores; en general puede afirmarse que el plan de ventas de cualquier

empresa estd condicionado por factores internos y externos.
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Los factores internos se relacionan con la expericncia de ventas de la cmpresa en
el pasado, los fondos disponibles para expansin y los esfuerzos de publicidad y
promocidn planeados para ¢l futuro. . Los factores externos se relacionan con las
condiciones generales de los negocios, la potencialidad def mercado, las corrientes

econdmicas generales y la actividad de la competencia.

En cudnto a los factores externos, qur.' gcncralrﬁcme estan fuera del control de ios
administradores, los estudios y analisis pucden revelar datos excepcionales sobre
las variaciones de la tendencia dé ventas de la empresa en relacién con la tendencia™
general de todos los negocios de -la misma indole,. 'cs ‘decir, de la industria
considerada en conjunto, més claro ain, la tendencia de ventas de losl competidores,

puede también encontrase si la variacién de tendencias es imputable a factores

internos © externos y tomar Jas medidas necesarias para evitar o aprovechar tales

22141

£ausas.

Dentro del contexto del desarrollo de un plan de ventas, cs nccesario tomar en

consideracidn, factores de orden externo e interno.
Factores Externos

En este mundo cambiante repercute en la empresa lo mismo que en los

* individuos, los efectos de los cambios politicos y econémicos que se reflejan

PROFIEDAD DE LA U4IVERSITAD DF SAN ﬂAH[US_BE GUATEMALA
Biblioteca Central
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en los centros de los negocios, industrias y comercios mucho mis ripido que
antes. En la actualidad ei proceso de globalizacion de a2 economia, la
formacién de bloques econémicos aunado a la estabilidad politica de los
gobiemos, los controles gubcmamentales en los precios, produccién,
imporiacién y exportacién de productos, la abundancia 0 escasez de
cosechas y Ias tendencias de los ciclos econdmicos son sélo algunos
cjemplos de los factores que afectan ripidamente las posibilidades de ventas
de las cmpresas. Para interpretar lo amterior ¢ necesario amalizar los

siguientes aspectos:

a. Relacitn entre las Ventas y las Fluctuaciones Econdmicas:

gencrales de los ncgocios es mostrar en forma grafica la experiencia
de ventas de la empresa en ol pasado y comparar esta grafica con la

tendencia que signieron los negocios, dentro de nuesira rama de

ncgocios para los proximos meses puede ser pronosticado, entonces
tal relacién puede ser usada en el presupuesto de ventas del negocio
para ¢l afio siguiente, y para los meses que se trate de estimar.
Generalmente siempre se bodré encontrar alguna relacién entre las

ventas de las empreszs y las fluctuaciones econdmicas.

La manera de relacionar el presupuesto de ventas con las condiciones .

industria. La expericncia del pasado y el mnivel general de los
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Para lo anterior es necesario evaluar tres aspectos econdmicos

importantes:

- La tendencia a largo plazo cn la cual la actividad econdmica
sube o baja como resultado de los cambios generales en

riqueza, poblacién ¥ otros factores.

- Las variaciones ciclicas, es decir variaciones a corto plazo
que se producen como resultado dec la interaccién de la

produccién, oferta, demanda, precio, etc.

- Las variaciones estacionales consistentes en altas y bajas de
las estaciones del afio, en relacidn a cada clase de producto.

Las Fuerzas Econdmicas Generales y sus Indicadores:

Son tan numerosas y complejas las fuerzas ccondmicas que en
alguna forma afectan el volumen de ventas de una empresa que, sélo
¢l economista experimentado deberia incursionar en sus dominios,
- para obtener conclusiones y hacer predicciones, pero si no se cuenta
con dicho profesional, de todos modos debe hacerse una prediccitn
sobre ¢l futuro de las ventas, bucrio serd considerar de toda la

informacién disponible en las publicaciones especializadas que se
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mencionan a continuacién:

1. El Ingreso Nacional Bru:to

2. El Producto Nacional

3. Distribucitn de la riqueza

4. La Poblacién y su composicién por edades
_ 5. Ocupacién

6. Inversiones Nacionales y Extranjeras

7. Poder adquisitivo de la Moneda

8. Reservas Monetarias .

9. Ahorro y Mercado Monctario

10. Crédito Nacional y Extranjero

11. Bal@ Comercial

12. Balanza de Pagos
13, Estabilidad Econ6mica

14. Inflacién

15. Tasas de Interés

El problema a esta altura, es orentarse en este intrincado campo de
informacion estadistica, de finanzas piblicas y privada, de comercio nacional
¢ infernacional, etc, seguramente no toda lz informacién es necesaria en cada

caso, pero también es seguro que cualquicr empresa puede encontrar en este
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extenso conjunto de datos aquéllos que le sean importantes y necesarios.
Para darle un adecuado uso a los principios cconémicos v estadisticos se
requiere conocimicntos en la interpretacitn correcta y en la determinacicn

de las relaciones que tiencn con las ventas de la empresa.

. Factores Internos

Los factores internos que tien'cn su efecto en las ventas de un negocio, se
puede afirmar que presentan menos dificultad que los factores externos
debido al hecho de que, como su nombre llo indica, lo generan dentro de [a
negociacién misma y por !anto; pueden sr;r ;:valuados ¥ controlados con un
mayor grado de precisién. Al dividir los factores que afectan a las ventas
en cxternos ¢ intemnos, tal parece que son dos grupos de fuerzas totalmente
scparadas y que hay un limite rangible'ente ellas, desgraciadamente no es

asf, pues en ¢l acontecer socioeconémico existe una interaccién de fuerzas

que 1o es posible separar; sin embargo para explicarlos es necesario

considerarlos separadamente.
Entre los factores intermnos méas importante se encuentran:

a. Politicas Administrativas. Linea de conducta que sehalan los

administradores de los negocios para cumplir con los objetivos
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fundamentales de la empresa.

b. Factores dc Cambio. Modificaciones a la tendencia general de
crecimicnto de los negocios, motivadas por variaciones en los

métodos y procedimicntos y en las condiciones del mercado.

c. Factores de Ajuste. Todos los acontecimicntos que en el pasado

afectaron las ventas en forma temporal y accidental.

Métodos para promosticar ventas

Dentro de la diversidad de enfoques, para pronosticar y determinar, un Presupuesto

dc Ventas, se pueden agrupar en dos métodos:

Método de Estimacién Directa de los Vendedores

Segin los lincamentos de este método, los vendedores deben ser instruidos y
requeridos para formular analiticamente su cstimacion de ventas en unidades, por
clicnte, zona (geografica), distrito (agente), linea de producto y periodo. Para csto
cs necesario proveerlos con los informes y estadisticas del pasado que les sirvan de
gufa para la elaboracifn dc cste presupuesto, ¢l cual estard basado primordialmente

en coniratos firmados con clientes, pedidos abiertos y pendiente de surtir, programa
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de visitas, cuotas de vendedor y otros recursos similares.

Debido a su naturaleza y al tipo de personas que intervicnen en su formulacidn, es

necesario que:

a.” Las instrucciones scan claras y precisas, con objeto de que las conclusiones
que logren sean dignas de confianza y uniformes;

b. los presupuestos parciales scan revisados por los subgerentes o supervisores,
y aprobados por el gerente de mercadeo;

c. el presupucsto sumario sea estudiado, revisado y aprobado por el gjecutivo -
mencionado, el director de presupuestos, la gerencia general vy, |
probablemente en algunos casos, por ¢l Consejo de Administracion, quitl:ncs .
lo juzgarin desde un punto de vista amplio y como partc de un conjunto

arménico. ‘ ' |

Sc caracteriza por scr un método formal cuya gufa son datos analiﬁcos del pasado,
y cuya base son los compromisos cliente-entidad, siendo los cuales deben
concentrarse para obtener el sumario de ventas.

Es utilizado basicamente por entidades con una gran variedad de lincas o productos

para su venta. Las ventajas que ofrecen, son:

a. Que se utilizan las experiencias del personal conectado con el mercado,
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conocer del mismo y de sus requerimientos y caracteristicas;
b. fija la responsabilidad del presupuesto precisamente en las persomas que
deben responder de sus resultados; o

¢, ' permite derivar estudios de mercado por distrito, zona, cliente, productos y

periodo,;
d. facilita la comparacion entre las cifras presupuestas y las reales, asi como

el andlisis y justificacidn de variaciones. .
En cuanto a sus desventajas y limitaciones, podrian mencionarse las siguicntes:

a. En general, .Ios vendedores tienen poces recursos técnicés_y a;iministrativos
para hacer proyecciones al futuro, Vadcmés_de que probablemente no
mantengan la independencia ﬂcmaria ¥ de buena o _mala fe puedan ser
optimistas o psiﬁistas; l 7 ' o .

b. | Requiere de gran invcfsién de tiempo del pcrsonai dc ventas, lo que podria

resultar costoso para la entidad, 0 que, por atender cstos asuntos

administrativos, no lograran este encargo,

Permite facilmente la aplicacin del control a través de centros de responsabilidad
por objetivos, sedalando a cada subgerente o supervisor de zona ¢como un control
primario y a cada agente ¥ sus distritos como una unidad de medicidn secundaria,

lo cual combinando con la aplicacién de metas cspi:ciﬁcas para cada infegrante de
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la organizacion, el establecimiento preciso de cuotas y plazos, los detalles acerca
de cémo lograr las metas y el sistema de informacidn relativo, constituiria un

paquete presupuestal armonico.

Método econbmico-administrativo

Fue desarrollado por los autores W. Raauterstrauch ¥ R. Villers con basc en una
férmula que partiendo de la venta del periodo inmediato anterior, la actualiza ¥
proyecta a través de factores especificos de ajuste y de influencia desde los puntos

de vistas econdmico y administrativo.

Lo vital de cste método consiste en ordenar y valvar la informacién interna y

cxterna requerida, basicamente los datos ccondmices. Su fuente de datos son cifras |

_globales del periodo contable inmediato anterior, y s¢ llega a cifras de la misma

naturaleza; ¢s nccesario analizarlo bdsicamente por producto, periodo, zona y

distrito.

Tebricamente es aplicable a cualquier tipo de entidad; sin embargo, podria resultar
costoso para entidades medianas y pequeiias; su ventaja fundamental es su
contenido, siendo uno de los mas técnicos, y reflejdndose esto en mayor exactitud.
La férmula por medio de la cual se le dd efecio a este método, cs:

P =[(Vp + F).E] A

T
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En la cual cada uno de sus elementos ticne el siguicnie significade:

P = presupuesto de¢ ventas

Vp = ventas del perindo contable anterior
F = factores especificos

E = fuerzas econdémicas gencrales

A = influencia de 1a administracién

" Para una mejor interpretacién de todos estos clementos es necesario describirlos de

mancr;l-. intzgral:
2321  Factores Especificos de Ventas
23211 De Ajuste:
Son aquellos que. por causas fortuitas 0 dc fuerza mayor, accidentales, no

consuetudiparias, influyen en la predetcrminacién de las ventas. Estas

pueden ser de efecto perjudicial y de efecto favorable.

a, Favorable
Pueden citarse pedidos excepcionales o recurrentes. Ventas en una

zona o distrito en donde no es costeable (actualmente la operacién).
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b Desfaverable
Son acomtceimientos como, .incendio, huelga, falla en ol
abasteeimicnta de materiales para la produceidn, ete., que retrasen
parcial, total, temporal o definitivamente los cnvios a clicntes.
Demanda 0 juicios en contra do la entidad que ontorpezcan o
rotrasen sus actividades. Renuncia, despido o retiro de personai

clave, bdsicamente de ventas,
Do Cambio

Son modificaciones que se realizardn en diferentes aspectos, citindose los

siguientes:

a. Del producto o de la forma de manufacturarlo: disminucién en. el
costo y, por tanto, cn el precio de venta. Establecimiento de un

departamento de control de calidad,

b. Del mercado, en cuanto a caracteristicas como modas, gustos y

estilos. La cantidad, ¢l lugar y composicién y edad de [a poblacién.

¢ Enlos métodos de venta: ampliacion, reduccibn o diversificacién de

serviclos. Modificaciones al plan de publicidad, Cambios en los
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métodos de distribucitn. Forma de remunerar al personal de ventas.

23213 ° Correntes de Crecimiento: bisicamente se refiere a los siguientes aspectos:

a. 1a dindmica acumulativa que impulsa siempre hacia adelante a la
entidad 5(, por tanto, a sys ventas.
b..  El potencial inductive que influye sobre las entidades de una misma

rama comercial o industrial y que puede afectar a una en particylar.

El objetivo de determinar este tipo de factores especificos es
bisicamente ajustar las ventas del periodo contable inmediato
anterior para acjmlas libres de desviaciones y situaciones favorables
o adversas no recurrentes o, en .otras palabras ajustarfas . a

condiciones normales de operacién.

Como partc alfcuota del método econémico administrative para

Presupuestar las ventas, existen otros factores o influencias,
2322 Fuerzas Econdmicas Generales

Son factores de tipo economico, donde convergen miiltiples indicadores a
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nivel macroccon6mice y microcconémico, tales como:

a. Indicadores ccondmicos como: Producto nacional bruto, ingresos
per-cdpita, ventas y produccién por rama de actividad, ahorro,
mercado potencial‘ y su distribucién geogrifica, cstablecimiento de
nuevas empresas, pérdida en cl poder adquisitivo de la moneda,
precios al mayoreo y menudeo, ocupacién y desocupacidn, préstamos

otorgados, compraventa en bolsa, ete.

b. Tendencia, médulo o patrén general de las condiciones econ6micas
generales.,
T Tendencias y variaciones regionales y locales normalmente referidas

a las condiciones econdmicas de un mercado local o regional en
particular. ' ‘ \

d. . Variaciones estacionales.
Clasificacién de los productos de acuerdo a su. sensibilidad

econdmica.

Existen fuerzas cconfmicas que en mayor o menor grado, directa o
indirectamente, ticne influencia en el volumen de ventas de la entidad; sin
embargo, los datos de los indicadores econdmicos ¢n forma aistada no tienen

utilidad alguna; habri que detcrminar su tendencia y compararla con la de

las ventas de [a empresa, con objeto de definir si para efectos de presupuesto
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habria que ajustar positiva o negativamente a las ventas del periodo contable
inmediato, anterior, dc acuerdo con dicha tendencia; cn este scntido la

ascsoria de un cconomista scguramente seria necesaria,

2323 Influencia de la administracidn
Comprende las decisiones tomadas por [a administracidn de la empresa,
referidas al perfodo contable en que estard en vigor cl presupuesto de ventas,

pudiéndose mencionar los siguicntes:

a. Cambio en cl tipo de producto : e

b. Cambio cn el diseiio o tipo de articulo ;;ara adaptarlos‘a una zona o
mercado en particular : : D

c Politica de mercado: expansiones en cuanto a territorios, productos,
restriccién o ampliacién de ofertas. T

d. Politicas de Publicidad: Por diferentes medios de comunicacién y -

cscalas: Periddicos, televisién, radio, revistas, determinado
previamente la escala ya sca a nivel nacional, regional o local,
¢ Politicas de precios.

24  Presupuesto de Ventas Flexible

Es una proyeccion financiera de los recursos y las utilidades que se materializardn
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si el volumen proyectado de ventas continia a través de todo el pé—!ﬁ;)do
presupucstado. La diferencia entre un presupuesto ﬂexiialc ¥ un presupuesto fijo
radica, en que cl volumen de ventas presupuestado de productos, debera ajustarse

a las ventas efectivas, reduciendo o ampliando las cantidades calculadas

originalmente. Las bases para los ajustcs a los presupuestos son:

a razones obtenidas de un anilisis de datos histéricos, relacionados en que los
gastos varian en funcién del volumen

b. estandares adoptados por la administracidn. Si el volumen real mensual
durante ¢l afio resulta ser ¢l mismo que e! volumen de operaciones planeado,
las técnicas de presupuestos fijos y variables dan cl mismo resultado; pero

esto sucede pocas veces en la vida real.
Técnica Presupuestal Especifica para Presupuetar Ventas

Es un conjunto de procedimientos y recursos que usados con pericia y habilidad,
sirven a la ciencia de la administracién para planear, coordinar y controlar, por
medio de un presupuestos de ventas, todas las funciones y operaciones de una

empresa con el fin de obtener el mdximo rendimiento con ¢l minimo esfuerzo.

Pucde conceptualizarce ademds como el comjunto de técnicas que tienen como

propdsito determinar la demanda potencial de tos consumidores durante un periodo
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especifico de tiempo y con supucstos basicos determinados.

En este aspecto se citan a continuacion algunos de los métodos més utilizados para

pronosticar fas ventas:

- Por votacién de los gjecutivos de la empresa.
- Andlisis estadisticos
- Método de regresidn

- Otros tipos de métodos

Por votacién de los ejecutivos de la entidad
Consiste en una votacidn formal por parte del cuerpo directivo de la entidad, basada

en ideas y opiniones acerca de las posibilidades de ventas para un periodo

. futuro.

Es de ficil aplicacién y por lo practico del mismo, particndo de las cifras reales del
periodo contable inmediato anterior, se le adicionan o substracn los cambios que a
juicio de los ejecutivos de la empresa, organizados formal o informalmente como

Comité de Presupuesios, consideren que afecta la cifra a pronosticar; sin embargo,

a pesar del cuidado y diligencia con que se aplique, resulta un método empirico y i

basado en: experiencias pasadas internas no apoyado en bases técnicas.

i

K¢

/|
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Andlisis Estadisticos

La determinacién del Prondstico de ventas puede basarse en estudios estadisticos
sobre la tendencia de las ventas de la entidad, considerada aisladamente o
relacionandofa con la tendencia general dc los negocios o con ciertos factores
externos, cuya influencia sobre la misma sea iraportante; sin c;nbargo, este tipo de
estudios podria requerir la contratacion temporal de personal capacitado par5 ello
y, por lo tanto, normalmente s6lo entidades de gran magnitud formulan el

pronéstico de ventas bajo cste ultimg lineamicnto.

Método de Regresitn

También es denominado de andlisis correlativos y se desamrolia con basc cn fa
férmula de la‘linea recta; el uso de esta ecuacifn se utiliza normalmente para
describir una tendencia a largo plazo y su aplicaci6n cn cl andlisis correlativo es

similar.

En el anélisis de la tendencia la ecuacién expresa la propensién de los cambios en
una serie de datos por cada afio que pasa, en el andlisis correlativo la ccuacitn
denota la tendencia de los cambios a ocurmir en una serie de datos en relacién a un

cambio dado en otra serie de datos.

La férmula de la linea recta s Y = a2 + bX, en donde:
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X = variable relativa

a= valor de Y cuando X vale cero; es a la vez una constante y la
determinante de la altura de la linea recta sobre el cje de las equis. _

b = cantidad promedio de cambio en Y, lo cual ocurre con cada unidad de
modificacién cz X; indica la pendiente o declive de [a linea recta.
Dandoles significado en la determinacion del prondstico de ventas, se

tendria:

= ventas reales
Yp = prongstico de ventas

N = cantidad dc componentes
2.5.4 Otros tipos de métodos
a. Cocficiente de determinacion: Prede conceptualizarce como una extension

de los resultados obtenidos en ¢! método de regresién en cuanto a su

aplicacién ¢ intcrpretacion.

b. = Coeficiente de correlacién: Es la raiz cuadrada del coeficiente de
determinacién.
c. Método de minimos cuadrados: Se utiliza para computar la tendencia de una

linea recta o curva, a través de la ecuacién de la linea recta.

d. Método de semipromedios: Consistc e¢n dividir ¢n dos paries jguales al




26

33

periodo en estudio y determinar un afio que constituya la mitad de la serie;
los promedios son computados dividiendo el total de ventas de cada una de
las series entre la cantidad de afios a que las mismas se refieren, y plasmar
esos semipromedios en una grifica de coordenadas, trazando una linea para
unirlas y que estaria sefialando la tendencia de las ventas de la empresa.
€. Método de promedio movible: Consiste en listar las ventas de un periodo
considerado como representativa, listar posteriormente un lapso de - afios
considerado como movible, determinando ¢l promedio de ventas en cada uno
de csos peripdos movibles, climinado cn forma progresiva el afio mas

antiguo y agregando uno mds reciente.

Evaluaci6n de trabajo de campo

Como parte integral del proceso de investigacién del prescnte tema, fue necesario -
evaluar diversos aspectos, en empresas privadas de diferente actividad, siendo
necesario utilizar diferentes técnicas, particularmente la entrevista, recabando la
informacién por medio de cuestionarios. Como principal aspecto importante fue
determinar, qué método utilizan en la preparacién del Presupuesto de Ventas,

obteniendo del 65.4% de empresas encuestadas, los siguientes resultados:

Descripci6n: %

a. Por votacién de ejecutivos de la empresa 11.6
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b.  Método de analisis estadisticos ' 312
c. Método de regresién, con coeﬁ;:icntcs 61
d. Meétodo dc promedios, variables y semipromedios _ 10.3.
c. | Combinacién de andlisis estadistico con otro método " 408
Total 1000,

. METODOS PROYECCION DE VENTAS UTILIZADOS
Griafica: A EN EMPRESAS PRIVADAS ENCUESTAD

POR VOTACION EIECUTIVOS (11.6%)

L[5S ESTADISTIOU/OTROS METODOS {40.8%)

N
- 1y
X
T

METODO DE ANALISES ESTADISTICD (31.2%)

AT
uzans
T

TARF

METODC DE PROMEDIOS {10.3%) METODO DE RECRESION (6.1%)

Otro aspcéto fundamental que debi6 ser evaluado, por las personas que participan

en ¢l proceso de elaboracién de presupuesto de ventas, fue el siguiente:

Descripcion: ' | ' %
a. Compuesto por personal de ventas . 178
b. Compuesto por supervisores del Depto. de ventas 15.0
c. Compuesto por ejecutivos de la empresa 204
d. Compuesto de personal ventasjsupcn.risorcslcjecutivos 46.8

Total : 100.9
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Grifica; ' PERSONAL QUE INTERVIENE EN ELABORACION
EL PRESUPUESTD DE VENTAS

PERSINAL VTAS/SUPERS/ETECUT. (46.5%)

PERSONAL VENTAS (17.67%)

SUPERVIORES DEFTD, VENTAS {15.07)

EJECUTIVOS DE LA EMPRESA (20.4%)

Para tener una visién mds amplia,'sobrc la utilizaciéu del presupuesto de ventas,

con relacidn a las cmpresas encuestadas s¢ evalud el factor duracién, en cuanto a

su vigencia:

Descripcitn:

a. Corto plazo (1 afio)

b. Mediano plazo (no mayor de 5 afios)
c. Largo plazo (mayor de 5 afios)

Total

.
68.5
223

92

100.0
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PERIODO BE DURACION PRESUPUESTO VENTAS
EN EMPRESAS PRIVADAS ENCUESTADAS

LARGO PLAZO/5 zfios 6 mds (0.27%)

afie (68.5%}
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CAPITULO III

INFLACION

31

Concepto

"La inflaci6n cs el aumento del total de fos medios de p:;go o medio circulante, sin
respaldo de un incremento cquivalente de bienes y servicios en el mercado. En
otras palabras, ¢s el aumento de la demanda global (medios de pago o dinero) por
arriba del aumento de la oferta global (produccidn de bicnes y servicios), que trae

como consecuencia el alza general de los precios™.*

" De tal forma que todo aumento, en cualquier instrumento que haga las veces de

medio de pago, y en consecuencia aumente la demanda: moneda, billetes, cuentas
de cheques, divisas, ctcétera, producird el alza de los precios, sino existe un

aumento cquivatente de biencs y servicios que los respalde.

La inflacién es en escncia un fenémeno monetario, y como en todos los paises la

cantidad de moneda en circulacidn estd determinada basicamente por la banca

+

Luis Pazos. El gobierno y la inflacién. Pagina- 36. -

Editorial Diana, 1988




Principales causas y efectos de la inflacién

Los cursos introductorios de economia nos sefialan que la inflacién s causada por
el hecho que se tiene mucho dinero en circulacién y que se desea emplear en la
adquisicién de articulos demasiado escasos. En cierto sentido podemos decir que
la inflacién (el aumento en los precios) satisface una funcién muy util, ya que con
la _misma cantidad de dinero y bienes y sin inflacidn existirin faltantes o

racionamiento.

En afios recientes han existido factores importantes éuc han contribuide a prc§ioncs
inflacionarias, asi como la tendencia en ¢l aumento en la productividad de una
manera tan sélo marginal. También ha contribuido el desequilibrio del déficit fiscal,
la deuda externa, los miiltiples casos de corrupcitn, ast como el interés en mejorar
el medio ambiente, ya que el control de [a contaminacitin y el logro de otras metas
sociales (tales como seguridad) también causan costos explicitos que tienden a 7 -

aumentar los precios.

. La inestabilidad politica, ha sido en algunos casos, fuente de inflacién, per la
' inseguridad que provoca, en todas las actividades econ6micas del pais, ante estos

acontecimientos generan un clima de tensi6n.
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Existen factores externos, que derivan cfectos inflacionarios como la reduccién de
los precios internacionales de los principales productos que se exportan, entre los
que se pueden mencionar en ¢l caso del café, que originé graves problemas de
indole financiero, a los caficultores del pais, ademas la exportacién del banano a
nivel latinoamericano enfrenta graves problemas por las restricciones en ¢l mercado

Europeo.

Lo anterior origina que los Presupuesto en épocas inflacionarias, no tendrdn los
alcances necesarios, ya que los resultados se desvirtuarian con facilidad,por

consiguiente deben tomarse las medidas detectivas, preventivas y correctivas, las

- cuales son objeto de andlisis en los siguientes capitulos.

Como hacer frente a la inflacién

Actualmente, miltiples causas, han contribuido a un desequilibrio econémico, que
se manifiesta por la volatilidad, de la cconomia en general, donde ciertas actividades
especificas, logran mantenerse a pesar del frecuente incremento de precios.

Algunas empresas mantienen como principal elemento de juicio, informacién

_ financiera que analiza las diversas variantes, para la toma de decisiones.

Pero la pregunta bdsica, se centra en cémo hacer frente a la inflacién, que surge

como resultado de las causas de origen interno y externo, sicndo necesario

TPROPIEDAD OF (A UNIVERSIDAD OF SAW CARLOS DF GUATEMALA

Biblioteca Central
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minimizar los efectos negatives dentro del desarrollo de su actividad empresarial.

3211 A Administracién del flujo de efectivo
Es importante en primer €miro, la adecuada administracion del flujo de
efcctivo, cvitando la exisiencia de efectivo improductive, con el propésito
de mantener suficiente efectivo para cubrir las pecesidades ordinasia del
negocio (efcctivo operativo), asi obtener reservas razonables para
emergencias (cfectivo preventivo), y finalmente hacer posible la existencia
de cfective disponible que permita sacar ventaja de oportunidades

comerciales que surjan (efectivo especulativo).

Politicas de ventas, créditos y cobros

Es necesaria una reestructuracién de las politicas de ventas, créditos y
cobranzas, cstableciendo medidas alternativas que permitan establecer
mecanismos pricticos, ejemplo: politicas de fijacién de precios de ventas,

agilidad de facturaci6n y de despacho, reduccién del lapso de crédito de 30

dias a 15 dfas y una politica de cobranzas dindmica.

Erogacionces, Compras y Cuentas por Pagar
Este aspecto, debe ser reestructurado, en cudnto a la eleccién de proveedores
que puedan conceder algunas ventajas, como plazos de crédito, descuentos

por volumen, descucntos por pronto pago, -etc., debe establecerse
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lineamentos para definir prioridades, tomando en consideracién aspectos

cualitativos y cuantitivos.
Préstamos, tasas de interés ¢ inflacion

Como parte integral de las politicas de la admini;tracién, para su
crecimicnto y cxpansi6n, s necesario obtencr financiamiento para
fortalecerse el capital de trabajo o para financiar inversiones, teniendo como
finalidad operar con rentabilidad, es decir buscar que los activos superen al

costo de este financiamiento.

Para visualizar, ¢n una mejor forma, debe conjugarse la tasa de interés con

la tasa de inflacién, correspondiente al mismo periodo.

Férmula: Ir=i-f1+f¢f

Tasa de interés nominal

f = Tasa de inflacién

Ir. = Tasa de interés real

A continuacitdn se describe un ejemplo prictico:
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Supucstos:  Tasa de interés nominal = 0.30
Tasa de inflacién = (.50

Ir. = (030 - 0.50) / (1 + 050) = -0.13 = ~13%

Estd relacion indica que con la obtencién de un préstamo con porcentaje de
interés del 30%, cuando la inflacién es del 50%, genera una ganancia ¢n

. términos porcentuales del 13%

Los factores anteriores son de vital importancia, y su implantacién en forma

adecuada permitiran establecer una solidez, para hacer frente a la inflacitn.
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CAPITULO IV
FLANIFICACION FINANCIERA
41  Concepto

"La planeacién financicra forma parte de las tareas del ejecutivo de finanzas. Los
planes y presupuestos financieros proporcionan "mapas” de las trayectorias a seguir

para alcanzar los objetivos de la empresas”® .
42  Definicién

El proceso de planeacifn se ha dividido, tradicionalmente, ¢n planeacién a corto,
mediano y largo plazo. Histbricamente, este proceso estaba perfectamente
delimitado por una temporalidad dado en forma un tanto arbitraria, ya que no cxistla
fundamentacién alguna para ello. Asf el corto plazo era todo lo comprendido hasta
" un aiio; el mediano plazo de méis de uno hasta tres afios y el lafgo plazo a mas de
tres afios. Otros estudiosos consideraban el mediano plazo hasta cinco afios y el

largo plazo a més de ﬁin’co.

’ Lawrenca Gitman. Fundamentos de Administracién Financiera.
pagina 221. Editorial Harla, 1988
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Importancia

Indcpendicntemente de cual sca la fundamentacién de esta divisién,.el corto piazo
abarca todo aquello que pasard en el futuro cercano y, dada la variabilidad del
medio de los negocios existentes en la actualidad, es de dificil determinacidn. Sin
embargo, plancar sigue sicndo una necesidad en los negocios, la cual, mientras mas
profunda, cientifica y soportada por anélisis y estudics téecnicos, mejores resultados

aportard.

Una de las herramientas mds importantes de la planeacién a corto plazo es el

Presupuesto y, como resultado de éste el Flujo de Efectivo.
Funcién del presupucsto dentro de la planificacién financiera

La funcién primordial de estos instrumentos es proporcionar, una estructura para
coordinar las diversas actividades de la ecmpresa, adgmés de actuar como
instrumento de control para establecer un patrén de funcionamiento, respecto al que
pucden evaluarsc los resultados reales. Es imporiante comprender las dimensiones
claves del presupuesto dentro del proceso. de planeacién financiera para poder

manejar adecuadamente las actividades de una empresa.
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Planificacién financiera ¢ inflacién

En una estabilidad econdmica, la planificacitn financiera es de vital importancia,
y ante circunstancias desfavorables como lo es la inflacién, asume un papel mucho
mds relevante. La inflacidn que se manifiesta como un proceso de crecimiento
continuo y persistente del nivel general de precios, cuyos devastadores efectos
golpean ¢l ahorro, distorsionan los mecanismos financieros del crédito, crea
incertidumbre en los agentes ccon6micos para mvertir y, en un sentido general
desestimula ¢l proceso de crecimiento de la produccién interna y no permite mejorar

las condiciones de vida de la poblacién en general.
Evaluacidén de trabajo de campo

De las empresas privadas, que utilizan presupuesto dc ventas, fue importante
determinar ¢l alcance sobre la inflacién como un factor determinante, en ¢l proceso
de planificaci6n financiera, y especificamente ¢n la elaboracidn del presupuesto de

ventas, obtenicndo los siguientes resultados:
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Descripcion %
a. La inflacidn como factor determinante 434
b.  La inflacién como un factor adicional no determinants 253
c. La inflacién como un factor secundario 1511
d. La inflacién no incluido 16.2

Total 160.0
Grifica: INFLACION: COMO FACTOR DETERMINANTE EN

LA ELABORACION ]

DEL. PRESUPUESTO VENTAS

TIFLACION NO TNCLUIDA (16.2%)

3T
Pran
Vi naael

INFLACION FACTOR SECUNDARID {15.1%)

INFLACION NO DETERMINANTE (25.3%}

INFLACION FACTOR DETERMINANTE {43.4%)

De lo anterior se deduce que un porcentaje aceptable de empresas, si consideran la

inflacién como determinante, pero también se cvidencia que aiin existen empresas

que no le conceden la importancia que representa.



47

CAPITULO V

EL PRESUPUESTO DE VENTAS Y LOS EFECTOS DE LA INFLACION

5.1

Efectos principales en los Presupuesto de Ventas
En un periodo inflacionario, e proceso de elaboracién de presupuestos de ventas,
asi como el desarrollo del mismo, a través del controf presupuestal permite, evaluar

los siguientes aspectos:

Incremento de precios de venta

Uno de los aspectos que surgen, como un efecto inmediato es el alza generalizada
de precios de venta de los servicios y/o productos. La fijacién de precios de venta,
demanda una atencidn constante, pues en csta tarea s¢ poneh én juego las metas de
rentabilidad y crecimiento de los negocios, las que en términos financicros son las
que mds interesan a los administrados de los mismos, debido a las repercusiones
inmcdiatas y directa que tiene el continuo incremento de los precios de bienes y
servicios que a su vez [a_empresa consume, y que le permiten continuar como
negocio en marcha.

La fijacién de los precios de venta se constituye en una época inflacionana, en un

trabajo diario tendiente a controlar las diversas manifestaciones internas y externas,

que afectan a los clementos del costo del articulo, la demanda, productividad,
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posicién competitiva del negocio, métodos de costeo, ete.

Una buena politiea de fijacidn de precios velard por que dentro de i(.)s mismos sc
preved, en base a costos de reposicidn, la generacion de efectivo posterior que
permita mantener a la empresa dentro del ncgocio, y a su vez alcanzar el

cumplimiento de los planes de crecimiento y consolidacién.

Uno de los aspectos que no se deben perder de vista en ¢l mancjo de los precios de
venta en ¢l contexto inﬂac‘iona:io, es que no tados los elementos del costo se
mueven al misme ritmo o en la misma direccién, ya que pucden -scr que las
materias primas observen un 25% de incremento en determinado periodo, mientras
que la mano de obra y los gastos de fabricqciﬁn Gnicamente se incrementen un 15%.
De tal manera que la conjugacién entre precios y costos, asi como los margenes de
ganancia que fije la cmpresa, permitirdn una adecuada direccitn de Politica de

Precios de Venta,

Pérdida del poder adc.[uisitivo

Como clemento de criterio, para valorizar la politica de fijacion c.!c precios, che
considerar la pérdida del poder adquisitiw"o, ¥a que los sueldos y salarios no crecen
en la misma proporcitn al indice de inflacién. Aspecto relevante en cuanto a ia
demanda de productos y/o servicios, que se vincula direcramente al grado de ‘

inflacién, es decir si existe un acelerado indice inflacionario, la demanda sera



513

49

afectada en esta dimensién.

El conocimiento de este dinamismo de [a relacién entre de fa pérdida del poder
adquisitivo y la demanda, requiere de una habilidad administrativa para contrarrestar

los efectos de {a inflacidn.

Demanda

La demanda de nuestros productos y/o servicios, dependerd de la naturaleza de los
mismas, por lo cual no se puede cstablecer un esquema fijo. Algunos productos de
tipo suntuario, podrian verse afectados drésticamente, siendo a su vez un tanto
relativo si s¢ toma en cuenta, que a pesar de esta situacién muchos de estos
productos son importados pero que siempre mantienen un fndice de crecimiento

accptable.

La globalizacién de la economia a nivel mundial y regional, obliga actualmente a
la apertura de mercados, lo que conduce a la industria necional ha mejorar su

calidad y/o servicio.

La demanda de productos de la canasta bdsica, se ve afectada por el nivel de

inflaci6n, pero a pesar de esta situacion se mantiene un relative grado de consumo.
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Cémo contrarrestar €l efecto de Ia inflacion, al elaborar el Presupuesto de Ventas

Es necesario aplicar tres ¢riterios fundamentales, que permiten de alguna manera -

contener los efectos negativos, que en un momento dado podran alterar las

cxpectativas previstas:
Utilizacién de Técnicas Presupuestales

En la actualidad existen diversidad de técnicas, que permiten desarrollar los
presupuestos, de una manera prictica y. sobre todo profesional, entre las que se

e

puede mencionar:
Técnica det Contro! Presupucstal

Ei Contrel Presupuestal, consiste en cstablecer un sistema de revisitn,

supervision y control de las partidas presupuestales ejercidas a través de las

operaciones que realice la empresa, con el objeto de que éstas, las

operaciones, no sean ejercidas sin  planeacién alguna fuera de la

razonabilidad.

El Contro! Presupuestal, definc todas las variables, pardmetros y limites 'que

deben tener las distintas partidas, para que se le considere un rango de '
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correccin que el presupuesto determinc.

Con cl control presupucstal, se podrd contar siemprc con un diagndstico
inmediato de I:;s operacioncs realizadas por la empresa y las que debieron
realizar, con toda la comprobacidn que se requicra para poder tomar las
decisiones estratégicas oportunas y dc calidad. Para que el Presupuesto de
ventas sea de utilidad, el control presupuestal tendrd que.ser de calidad,

previo anilisis de los siguientes aspectos:
Técnica de andlisis de variables y de variaciones pméupuestalcs:

El control presupuestal se basa en el andlisis de las variables presupuestad.as
y de las variaciones del presuput.:sto respecto de la realidad. Es decir que a
través del control presupuestal se analizardn todas las variables (datos,
operaciones ¥ consideraciones) incluidas en el presupuesto, asi como las
variaciones que existan entre esas variables presupuestadas y 1as operaciones

reales de Ia empresa en ¢l periodo del presupuesto mencionado.

Lo anterior sc lleva a cabo, generalmente, por medio del andlisis por
excepcibn, lo que quiere decir en este caso, que se analizaran [as variaciones
importantes negativas, o lo que es lo mismo, todo aquello que es perjudicial

para la empresa con una importancia relativa considerable, serd analizado.
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Es nccesario ademds adherirle a este criterio el andlisis de las variaciones
positivas con importancia relativa, que tiene como finalidad determinar
aquellos factores que contribuyeron, particularmente en aspectos que puedan

scr ocasionales o fortuitos,

Toma de decisiones estratégicas y administracién profesional con base cn

Presupuestos de Ventas:

El objetivo final del presupuesto de ventas, es generar la posibilidad y que
sc tenga la capacidad lde tomar | decisiones correctas, oportunas y con
anticipacién suficiente a los acontecimientos. A esto se le llama planc.ar. Se
podria pensar en "una plancacifn cstratégica a corto plazo”, y# que prevee
el futuro cercano para la plancat.:ién de los cursos de accién a tomar en cada
una de las 4reas de la empresa, que tengan relacién directa en el proceso de
ventas, Ademds es necesario establecer un conocimiento de la capacidad de
consumo de nuestros clientes, por cjemplo si un importante cliente, estd
desarrollando un complejo con las mismas dimensiones en Ia zona sur, y
actuaimentc consume 10,000 unidades del producto "A", podrd consumir
10,000 unidades mas del producto "A", 1o que significa que deberd cubrirse
una mayor demanda, asl determinar la capacidad de produccion,
principalmente para crear las condiciones necesarias de actuacién y

planeacién de las ventas,
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52.2 Utilizacién de los sistemas Electrénicos de Procesamiento de Datos

53

Ante los avances tecnoldgicos, iinicamente queda como alternativa aprovechar esta

herramienta de tan amplio alcance como lo es la computacién.

La utilizacién de la computacifn al proceso de elaboracién del presupucsto de
ventas, resulta de yital importancia con la distintas posibilidades, variables y hechos,
en tan s6lo unos cudntos segundos de operacién del equipo. Se pueden estructurar
presupuestos a distintos niveles de ventas, combinados con difercntes nivelc_s de
precios, afectados por distintas tasas de inflacién, costos financieros y de

distribucitn.

Consideraciones financieras y administrativas

Actualmente, ¢l pais sufre un periodo de recesi6n econémica, que se evidencia por

las muiltiples dificultades de las principales actividades econémicas, panticularmente
los productos tradicionales de exportacitn, pero es necesaric mencionar que se debe
a las cuotas de volumen y los precios internacionales, ademas el proteccionismo de
sectores empresariales estadounidenses ¥ europeos, han impuesto restricciones a
algunos productos de exportaci6n no tradiciones. A pesar de la globalizacién

mundial, pafses como Guatemala, es muy sensible a estas limitaciones.
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A nivel nacional, el incremento de importaciones de toda naturaleza, desde
productos bisicos, hasta suntuarios, se han incrementado en forma considerable de
acuerdo a cstadisticas del ministerio de Economia durante el primer semesu'cAdc ‘
1993. La apertura del mercado nacional 2 todo tipo de productos importados, ha
provocado que la calidad de algunos productos nacionales se vea mejorada, pero en
otras empresas ha contribuido a debilitar sus economias.

Las politicas monetarias, crediticias y bancarias de la Junta Monetaria, a través del
Banco de Guatemala, de alguna manera han estabilizade la paridad del quetzal
respecto al délar de los Estados Unidos de Norteamérica, pero en los iiltimos meses
ha existido una tendencia al incremento respecto al tipo de cambio. En {a venta
piiblica de divisas, por medio del sistema bancario, no se ha cubierto la totalidad

de la demanda.
Implementacién del Control Pmupucstaﬁo

Al evajuar todos los factores que puedan afectar positiva o negativamente, el

- proceso de claboracidn del Presupuesto de Ventas, ¢s necesatio implementar el

contro} presupuestario, como una herramienta de medicién de los resultados que se
van obteniendo, de tal manera que cuardo surjan alteraciones significativas, se
pucdan tomar medidas estratégicas, con el propésito fundamental de redefinir las

distintas etapas que deben desamollarse con normalidad.
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Para garantizar una adecuada implementacién del Control Presupuestario, debe

crearse un esquema de trabajo:

a. Formaci6n del comité supervisor.

b. Diseiio del programa de control presupuestal

c. Definicidn de los periodos de control

d. Generacién de reporte de control presupuestal

c. Andlisis de variaciones cn las partidas presupucstales “

f. Adccuaci(;ncs al presupuesto y modificacitn del prcsupultslo pendiente dc"; -
ejercer. |

a. Foﬁnacién del comité supervisor: Estd conformado por el responsable del

presupuesto, generalmente ¢s cl Director de Finanzas, Gerente General o
Propietario, ¢ integrado por los jefes departamentaies tales como Gerente de

Ventas, Gerente de Produccitn, Gerente de Personal.

b. Diseio del programa de control presupuestal: Es indispensable definir qué
es lo que s va revisar, c6mo y cudndo sc hard. En esta etapa, s¢ disefiardn
los formatos de reportes y de anilisis de partidas por variaciones

trascendentes, la forma en que se analizardn y quién y cudndo se¢ hard.

c. Definicién de los perfodos de control: Para la medicifn de los resuitados, .
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debe definirse cl periodo de evaluacién, en formal, mensual, sernestral o
anual, considerando desde luego les requerimicntos de 1a empresa, para la

toma de decisiones,

Generacibn de reportes de control presupuestal: Una vez definidos los
rcportes, obviamente habra que generarlos, pues serdn estos reportes los que
nos mostrarde cudles son las partidas que han salido del estindar
presupuestado y poder determinar st 5on correctas las variaciones o bicn, cn‘
caso contrario, tomar las medidas correctivas necesarias para evitar la

variac{6n en partidas no presupucstadas o excesivas.

Amh’sf de variaciones en partidas presupuestales: Este punto es el mis
importante de los presupuestos come herramientas de control, pucs seré en
estc momente cuando analizaremos [a operacién dc la empresa (su

eficiencia, su cumplimiento, etc.) desde el punto de vista de consecucion de

objetivos, particularmente los de ventas. En pocas palabras, si los objctivos

planteados antes de estructurar los presupuestos s¢ han logradc, y si no es

asi, analizar por qué no se han logrado y redefinir los presupuestos o las

politicas y cursos de accifn a seguir ¢n el futuro.

Adecuaciones al presupuesto y modificacidn del presupuesto pendiente dé

cjercer: Como resultado de lo anterior, se tendrd que modificar el
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presupuesto pendiente de ejercer, ya que No ¢S convenicnte arrastrar partidas
presupuestales incorrectas cuando ya sabemos que lo son y que ademds
sabemos cudl es la partida real. Generalmente se mantienen los periodos
transcurridos con cifras reales y los pendientes de transcurrir con cifras
presupuestas; es decir, el presupuesto siempre tendrd doce meses, |

pero podrd mostrar tres meses con cifras hist6ricas (reales) ¥ nucve meses

con cifras presupuestadas.

Evaluacién del trabajo de campo

En este sentido fuc imprescindible evaluar la utilizacién de los presupuestos de

ventas, en las empresas privadas de diferente naturaleza, donde se obtuvo los

siguientes resuttados:

Descripeion: ' %

a. Utilizan Presupuesto de Ventas ‘ 66.4
b. Utilizan Otro tipo de proyecciones 18.1
c. No utilizan presupuestos 15.5

Total 100.0
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Grifica: EVALUACION DEL USO PRESUPUESTOS VENTAS
: EN EMPRESAS PRIVADAS ENCUESTADAS

De lo anterior se puede concluir, que un 66.4% utilizan presupuesto de ventas,
porcentaje signficativo, que demuestra la importancia que en la actualidad representa
el yso de esta técnica. A pesar de lo cuai persiste 15.5% de empresas que no le dap
importancia, con lo cual corren una alta probabilidad de fracaso, al no estimar los

miiltiples factores.
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CAPITULO VI

EL PRESUPUESTO DE VENTAS INFLACIONARIO Y/O FLEXIBLE:

6.1

6.2

6.2.1

Concepto

El presupucsto de ventas inflacionario y/o flexible, es aquel que se basa cn el
volumen de ventas pronosticado, mismo que estd sujeto a influencia de factores

como los patrones de ventas previos, las condiciones econdmicas actuales y

estimadas def futuro, y las cstrategias de publicidad y mercadotecnia, donde la
inflacién ejerce una influencia directa en los resultados, y la flexibilidad determina

variaciones de acuerdo a givcrsos niveles de ventas estimados.

El presupucsto de ventas inflacionario y/o flexible

Una alternativa administrativa-financiera

En la actualidad el administrador ﬂnanciéro, requiere de una preparacion cientifica

y técnica, ante los constantes cambios que surgen a nivel mundial, de los cuales se

derivan los nacionales.
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La inflaci6n, desde el punto de vista financiero, requiere que todos los csfuerzos
que sc realizan para controlar los efectos, como las medidas que se toman para
cnfrentarlos, logren revelar los resultados obtenidos de una manera razoaable; cs
decir reflejar adecsadamente las variaciones favorable o desfavorables significativas,

donde la flexibilidad permita evaluarlas de acuerdo a los distintos niveles

establecidos.

Otro aspecto importante, es la aplicacién de las distintas técnicas, generen un

sistema adecuado de control presupuestario, en sus distintas etapas, siendo necesario

" involucrar al persomal clave, para que conozcan los objetivos organizaciones y

presupuestales.

Cémo claborar un presupuesto dc Ventas Inflacionario y/o Flexible

Como se ha citado, esto dependerd del tamafio de la empresa, asi como la
complejidad de sus operaciones, y del nivel organizacional, que definid los

presupucstos a utilizar, como parte intcgrél de la planeacidn administrativa.

Dada la naturaleza particular de un Presupucsto de Ventas Inflacionario y/o

Flexible, requicre definir tres aspectos bisicos para ¢l proceso de elaboracién, los

cuales son:
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Prondstico de Ventas

Denominado como Prondstico Estadistico, se basa en resultados y razones
hist6ricos, en proyecciones y cstimaciones de la empresa, respecto a la
actividad econémica cn la que se desarrolle. El desamrolio del Pronéstico de

Ventas se conforma de la siguientc manera:

a. La determinacién del pronéstico de ventas puede basarse en estudios
estadisticos sobre la tendencia de la ventas de la entidad, considerada
aisladamente o relaciondndola con la tendencia general de los
negocios © con ciertos factores externos, cuya influencia sea
importante. |

b. El prondstico de ventas puede elaborarse a partir de un resumen de
opiniones de los ¢jecutivos y del pgrsonal de ventas acerca del nivel
de ventas al que se pucde llegar. Este resumen puecde prepararse por
programa, por vendedor individual, por regi6n geogrifica o por

cualquier otro criterio de supervisién que exista.

La combinacién de ambos, a los cuales se les agregan factores de
juicios emitidos por la alta dirccci6n, ayudan a tener la seguridad de
que los factores significativos, que pudicsen afectar a las ventas, no

han sido olvidados en el andlisis.
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Técnicas de Elaboracion de Presupuestos

Aunteriormente se han desarrollado los principales técnicas y métodos en la
claboracion de Presupuestos, en el caso del presupuesto de ventas, pueden

mencionarse los mas importantes, acordes a las condiciones actuales:

a Técnica del Control Presupucstal:

La técnica del control presupuestal, permite encontrar la direccidn
que deben seguir las operaciones de la empresa para obtener cl
rendimiento ¢ptimo, realizando un plan detallado, coordinado y
balanceado para seguir la direccién escogida, controlando a su vez

todas las operaciones para que s¢ ajusten al plan establecido. -

El control presupuestal permite relacionar las actividades del negocio
con la tendencia de los negocios en general, y facilita ¢l tomar

decisiones opottunas en cuanto al rumbo que deben seguir.

b. Técnica del analisis de las tendencias de las ventas:

Consiste cn determinar una tendencia general de las ventas de la

industria a que pertenccemos. Por lo cual se debe contar con las
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estadisticas y publicaciones especializadas. Lo cval permite por
gjemplo trazar una grifica con la experiencia de dicz afios, mostrado
en uno de los cjes el monto de las ventas del sector de actividad al
que se pertenece, y en el otro los aitos de experiencia de ventas, que

nos mostrard la tendencia de las mismas.

Siguiendoe la misma técnica, s¢ debe extractar de nuesiros registros
de ventas la informaci6n necesaria para evaluar en primer término la
tendencia general del mercado y en segunda instancia nuestra

participacidn.
Técnica de Analisis del Mercado:

Los andlisis de mercado revelan los aumentos y disminuciones que
éste e;.ufre. como consecuencia de las fuerzas econfmicas generales,
el analisis de mercado significa la recoleccion de toda la informacién
pertinente y disponible con respecto a un territorio dcten’niﬁado; toda l‘
esta informacién debe ser organizada y analizada en tal forma que
a la empresa pueda determinar cudl s su posicién en aquel territorio
y cu.'ﬂ deberia ser. El andlisis de mercado toma en cuénta, no sdlo‘
la demanda pasada y presente y la competencia de negocios

similares, sino la competencia realizada por otros tipos de productos
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y probable crecimiento o declinacion de tales productos

competidores.
Anilisis de Producto:

Es nccesario establecer interrogantes como: Hay demandas para
cada ung de nuestros productos? Se estin vendicndo todos los
productos con up margen de utilidad razonable? - Debe

descontinuarse algin producto?, ctc.

Este andlisis de ventas por productos, junto con una apropiada
distribuci6n o prorrateo de costos, puede descubrir ¢l hecho de que
ciertos productos se estdn vendiendo.con pérdida de operacidn.
Puede cstablecerse que un alto porcentaje de las ventas se hacen a
unos cuantos clientes, en tanto que una minima parte de las ventas
se hace a un alto costo de distribucién a muchos clientes. Otra
consideracidn importante s relaciona con el precio a que se venden
actualmente y aquél a que sc venderdn en el futuro cada uno de
nucstros productos. Los posibles cambios en precios y sus tfectos
sobre el volumen de ventas deben ser cuidadosamente estudiados en

esta fase de preparacitn del presupucsto de ventas.
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Técnica de Estimacion de Ventas:

Esta técnica se basa en la conveniencia de que la estimacitn de
ventas sea originada en los vendedores, y que estos cuenten con toda
la informacién disponible sobre los resultados pasados, las
posibilidades de ventas y las politicas estratégicas de la empresa,

mediante ¢l siguiente procedimiento:

- Cada vendedor prepara una cstimacion de los pedidos que
espera COnSeguir.

- Las estimaciones de los vendedores son revisadas por los
gerentes de drca.

- Las estimaciones de los gerente de area, son revisadas por el
gerente de ventas.

- El volumen preliminar de ventas determinado por el gerente

de ventas es revisado y aprobado por la gerencia general.
Utilizaci6n de sistema electrénico de procesamiento de datos:
La modernizacién de las empresas requicre la incorporacién del

sistema electrénico de procesamiento de datos (PED), con el

propdsito de la manipulacién de enormes volimenes de célcutos, fa
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'consiguicntc reducciéa del tiempo necesario, para tales cileulos, [a
evaluacién de los efectos probablcs de numerosas alternativas, y
sobre todo proporcionar mds tiempo a los ejecutivos para la

consideracidn de desviaciones fundamentales.

En la actualidad existen diversas aplicaciones a través del sistema

PED, entre los que se pueden mencionar:

- Paquetes informéticos y/o pfogramas especificos de
Presupuestos n:?:_uventas. '.los cuales variarén dependiendo de
l_os requerimicnt(; };cchos a una‘cmp'rcsa oaun programador,_

| su complcjidgd estaré en ;clacidn-d.irccta con la naturaleza de
" nuestros productos. E.;tns | facilitan la presentacin de la
informacién; ventas por vendedor, po-r 4rea, por producto, ya

sean en unidades 6 valores, ctc.

- Hojas Electrbnicas:
Actualmente existen una variedad de hojas efectrdnicas entre
las que se¢ pueden imencionar: Lotus 123, Quatro Pro, Excel,
las cuales se van imnovando constantemente,  incluyen
miltiples férmulas cstadisticas, matematicas y ﬁnancierasl, su

adecuado uso permite obtener miltiples aplicaciones.
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6.2.3 La inflacién como elemento determinante en el Presupuesto de Ventas

La inflacién, siendo un femémeno que se mide ¢n términos monetarios y
porcentuales, debe ser controlado de tal manera que pueda cuantificarse su efecto
cn el Presupuesto de Ventas. Tienc una relacién cstrecha con !a devaluacion de la

moneda, € decir con la pérdida del poder adquisitivo.

Aunque la relacién anterior ne es paralela en cranto al incremento de precios, pero |
si es constante es necesario establecer los lincamicntos que permitan visualizarse ..

y reflejarse de una manera precisa.
6.2.4 Anilisis financicro de los resultados obtenidos

Al establecer un Presupuesto de Ventas, pueden analizarse los resultados de una _
manera peritdica, con el propésito de evaluar el comportamiento de acuerdo con
las diversaé técnicas de medicién, y por consiguientc adoptar fas medidas que

procedan.

Ademis de determinarse aspectos puramente cuantitativos, es necesario considerar
los cualitativos, dcpendiendo dec su naturaleza y alcance serd indispensable

incorporar elementos de juicio para la toma de decisiones.

LS
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6.2.5 Utilizacién de téenicas especificas de medicién
La técnica més importante de medicion de la Inflacita, ¢s el Indice de Precios al
Consumidor, denominade cemo [PC, mide ¢l cambio promedio de los precios de

bicnes y servicios pagos por el consumidor final.

Otro indicador de medicidn de la inflacién, se denomina "Deflactor del Producto
Nacional Bruto, PNB", cada componente debe deflztarse por sy indice respective
y la sumatoria de todos los valores deflatados representa ¢l PNB en "unidad
monetaria constante”, [uego, al dividir el "PNB en Moneda Constante”, se obtienc
¢l Deflactor jmplicito del PNB, el que podria decirse que es un promedio ponderado
de todos los fudices de precios que afectaron cn determinado afo a todas las

actividades econtmicas del pais.

A nivel interno, deben establecerse indicadores, que permitan evaluar el desamrollo
de las ventas en términos monetarios y cuantitativos, en periodos especificos, que
pueden ser mensuales y anuales, este aspecto puede considerarse como de naturaleza

estadistica.
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CAPITULO VII

FUNCION DEL CONTADOR PUBLICO Y AUDITOR EN LA PLANIFICACION

FINANCIERA

71

7.1.1

Importancia

Como parte integral de la preparacién académica del Contador Piblico y Auditer,
le permite estar preparado para desarrollar actividades afines a su profesion. La
planeacién firanciera requiere la evaluacién proyectada, estimada o futura de una
cmpresa, que permita tomar las decisiones adecuadas. Ante este panorama cl.
Contador Piiblico y Auditor podré prestar sus servicios tanto a nivel intcrno como

extemo.
A nivel intemo

E! contador publico y auditor, puede desempediar cargos como Director, .
Coordinador o Presidente del Comité de Control Presupuestario, por su capacidad
cs la persona ideal para esta actividad. Dependicndo de su ubicacién puede ser un
contralor, que en su calidad de ejecutivo financicro estd mejor capacitado y por

tener bajo su responsabilidad el control financiero—contable.
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Una actividad mais especifica serd desernpefiarse como Auditor Interno, que por
naturaleza, son asuntos de interés particular, y de cicrta manera confidencial, para
cfectos de la administracién de la empresa. Por lo cual el auditor interno podra
cfectuar una revisién sistemdtica, integral y oportuna, que le permita determinar la

aplicacidn de normas, técaicas y procedimientos de auditoria.
A nivel externo

Podrd actuar como un profesional independicnte, en la asesoria al comité dc control
presupuestal. En nuestro medio se podrd prestarse como un servicio de consulteria,
en cuanto al proceso de elaboracidn del presupuesto, en determinadas dreas de

trabajo.

Al actuar propiamente como un profesional independiente, podrd determinar emitir
una opinién sobre razonabilidad de fas .baScs quc utilizo la empresa, pama la
claboracifn del presupuesto en general, o especificamente sobre el Presupuesto de
Ventas, de acuerdo a las nommas, técnicas y procedimientos utilizades en un periodo
cspecifico. Este aspecto tienc como objetivo primordial darle confiabilidad al

sistema de control presupuestario.
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Evaluaci6n de trabajo de campo

Otro de los objetives bisicos de la investigacién realizada era determinar la
participacién del Contador Piiblico y Auditor, en la planificaci6n financiera de las
empresas, ¥ en particular en el proceso de claboracién de! presupuesto de ventas cn
época de inflacién. Dentro del grupo de empresas que utilizan dicho presupuesto,

se obtuvieron los siguicntes resultados:

Descripcitn: . . %
a. Participacitn como Au-dimr Intemno ' 287
b. Participacién como Gerente Financi_cro, Contralor y Contador 555
- Participacién ¢/Auditor Externo (Consultoria/Asesoria) | 15.8
Total _ 100.0

Grafica: PARTICIPACION DEL AUDITOR EN EL PROCESO
EN ELABORACION PRESUPUESTOS DE VENTAS
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Las difercates dreas donde cl Contador Péblico y Auditor, participa gradualmente
sc han diversificado, su preparaci6n académica le permite obtener un mayor alcance
y dinamismo. A nivel interno desempefia diferentes posiciones dentro de la
orga.nizacién interna de la cmprésa. El 55.5% determinado en la investigacién lo

confirman con un alto grado de participacién, como Gerente Financicro, Contralor

y Contador.

Como Auditor Interno, represcnta un 28.7% lo que significa, quc aunque no es una
actividad propia de sus atribuciones. Ha adquirido una posicion esiratégica, dentro
de la cmpresa para contribuir al proceso de claboracién del presupucsto de ventas

en época de inflaci6n.

A nivel externo, ya sea en forma individual y/0 a través dc finmas de auditoria,
existen diferentes tipos de servicios, cominmente denominados scrvicios de
consultoriz 6 asesoria. Su participacién aunque no cs directa le permite oftecer de

una manera profesional sus servicios, en actividades de elaboracién de presupuestos

de ventas en época de inflacidn.
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CONCLUSIONES

La planeaci6n dc las operaciones de la empresa, es indispensable, principalmente,
en lo que se reficre al Presupuesto de Ventas, sin importar la época econémica por
la que se atraviese. En €poca de estabilidad, la planeaci6n financiera, a través de
los presupuestos ayudara a aprovechar las oportunidades que se presenten en el
momento adecuado. Si cs época de restricciones y problemas, permitird preveer los

momentos dificiles.

El presupuesto es un plan financicro, que describe cudntos fondos se asignardn para
cudles renglones de operacién de la empresa, para inversiones, para <l pago de
pasivo, ctc. y determina cudles serin las probables limitaciones y necesidades de
recursos.  Contribuye a determinar con anticipacién lo que podrd ocurrir en la
empresa con ¢l objeto que se puedan tomar las medidas detectivas y correctivas

adecyadas,

La utilizacién de presupuestos de ventas en época de iﬁﬂacién, representa una
herramienta necesaria en las cmpresas privadas, técnica que en la actuaiidad
requiere, otros procedimientos alternos en su implementaci6n, supervisién y control.
Se comprobd que un porcentaje significativo de empresas elaboran presupuesto de
ventas en época de inflacidn, pero aln persiste un porcentaje menor que no lo

utilizan y otro porcentaje adicional que emplea otras proyecciones, sin ningin tipo
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de técnica presupuestal. Lo anterior contradice algunas aseveraciones planteadas en
la hip6tesis del presente trabajo, en lo referente a los factores econdmicos
financieros, que surgen en un periodo inflacionario y que deben tomarse en cuenta
en la elaboracion de los presupuestos de ventas; el porcentaje de empresas que

presta atencién a los mismos es mayoritario.

El presupucsto de ventas en época de inflacién, es de vital importancia y requiere
una preparacién con bases sélidas y técnicas, durante ¢l proceso de su ¢laboracitn,
con ¢! propésito de minimizar los cfectos y lograr una correcta interpretacion de los

resultados proyectados.

El Contador Pxiblico y Auditor, a nivel infcmo, desempefiando cargos es;)c;:iﬁcos
como Gerente Financiero, Auditor Intemno, Contralor, y Contador General, participa
en una forma més directa y permanente para claborar presupuestos de ventas en
_ épocas inflacionarias. A nivel externo, lo realiza de una manera cstratégica,
particularmente como parte de los servicios de consultoria. En ambos casos cs
necesario que su preparacién académica sea fundamental para desempeiiar en forma
profesional su labor, ademds requierc de una actualizacién, en algunos campos

especificos que sufren constantemente cambios, como inflacién y devaluacién.

La inflacién ¢s esencialments un incremento en la emisi6n de dinero por arriba del

aumento en la produccion, reflejandose cn el incremento generalizado de precios y
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como efecto paralelo la pérdida del poder adquisitivo de la moneda, en
consecuencia distorsiona el cilculo econdmico, impidiendo a las empresas calcular

costos y realizar presupuestos a largo plazo.
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RECOMENDACIONES

Dentro del proceso de presupuestacion, y particularmente en el Presupucsto de
Vcnfas, es recomendable como un objetivo de! proceso presupuestal, crear las
condiciones para la toma de decisiones correctas, oportunas y con la anticipacién
suficiente que los acontecimicntos requieran. Cuando se conozca con anticipacién
lo que pueda ocurrir en el futuro, se podrd estar en la posibilidad de plancar y
prepararse para su llegada; aprovechar las oportunidades y cvita.‘. las debilidades que

s¢ tengan.

Es necesario utiliiar la Planificacién Financiera, que en la actualidad ha adquirido
una importancia imprescindible en la administracién moderna, para controlar todos
aquellas factores de tipo econdmico, de diferente dimensi6n y aleance, que inciden
en los resultados de la empresa, los que inicia[mclntc se cstiman de acuerdo al
volumen de ventas, y en esta,; momento ¢l i’rcsupucsto de Ventas adquiere una

funci6n directriz, por el hecho que todos los esfuerzos giran a su alrededor.

El Contlador Piblico y Auditor, independientementc de la posicion en la que
participe, tanto a nivel intemo 6 externo, debe capacitarse constantemente en {os
aspectos necesarios que lc ayuden a interprtar todos aqueflos fenémenos
econdmicos que afectan las actividades dentro de las cuales participa, como lo

puede ser la inflacién y su efecto en la preparacion del presupuesto de ventas.

[ 3
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Es recomendable evaluar cﬁn‘stantemcntc la inflacién, co-mo un fendmeno
econdmico complefo, que financieramente impacta en ¢l presupuesto de ventas,
requiere el cstablecimiento de medidas estratégicas en los difcrentes niveles y
aspectos qué, minimicen los efectos durante !a planeacién y ejecucién, por lo tanto,
s¢ sugicre que la evaluacién del presupuesto de ventas en época de Inflacidn, sea

periddica.
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