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Description


Hoja de Trabajo Capitulo 1. 1-1)



Defina en sus propios términos ¿qué es un presupuesto y para qué sirve?



Es un plan de acción dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en valores y



términos



financieros



que



debe



cumplirse



en



determinado tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro de responsabilidad de la organización.



Sirve para



lograr los objetivos fijados por la alta gerencia.



1-2)



Mencione los principios de administración que son congruentes con las funciones de un presupuesto: 1) Planeación 2) Organización 3) Dirección 4) Control 5) Comunicación



1-3)



Explique brevemente las diferencias entre los sectores de la economía que utilizan los presupuestos.  Primer Sector: El Sector Público es del gobierno y los organismos públicos, sus presupuestos contienen los planes, programas y proyectos del Estado.  Segundo Sector: En el Sector Privado se encuentran las empresas privadas o negocios.



 Tercer



Sector:



Incluye



a



las



organizaciones



no



lucrativas,



constituidas para prestar servicios que mejoran la calidad de vida de una sociedad.



1-4)



Explique brevemente la diferencia entre un Presupuesto Operativo y un Presupuesto Financiero. 



Presupuesto Operativo:



Muestra las proyecciones de las



actividades propias del negocio para el siguiente periodo de tiempo. 



Presupuesto Financiero:



Planifica la estructura financiera de la



empresa. En este presupuesto se muestran las adiciones de capital o inversiones planificadas para el periodo presupuestado.



1-5)



Explique por lo menos dos enfoques de la presupuestación.  Enfoque tradicional: Generalmente se utiliza en negocios de la iniciativa privada, la contabilidad se enfoca en los productos y no en las áreas de responsabilidad.  Enfoque de Presupuesto Base Cero: Se aplica únicamente a los gastos y no a los ingresos, tiene muchas ventajas, ya que asigna recursos racional y eficientemente y minimiza costos al elegir la mejor alternativa.



1-6)



Exponga qué entiende por presupuestación por centros de responsabilidad. Se refiere a un segmento, área o actividad específica de la cual es responsable un gerente, muestra quién es el responsable de los gastos incurridos.



1-7)



Explique qué entiende por un proceso participativo. Un proceso participativo debe involucrar a la alta gerencia y a todos los niveles de la organización para lograr una eficiente preparación de un presupuesto.



1-8)



Explique quién debe preparar los presupuestos. Los presupuestos los deben preparar los miembros de una organización que involucra desde la alta dirección hasta las esferas más bajas de una organización.



1-9)



Explique cuáles han de ser las atribuciones de los participantes del Comité de Presupuestos. o Gerente General: Sirve de enlace entre el consejo directivo o junta de accionistas y el comité para comunicar los planes a largo plazo y políticas generales sobre las cuales se ha de basar toda la presupuestación. Presenta los resultados finales de la planeación al consejo directivo. o Director de Presupuestos: Es responsable por la organización del sistema y la calendarización de actividades para la implantación y ejecución del sistema presupuestal. Coordina y supervisa, elabora manuales e instructivos, diseña las cédulas y formas que se utilizarán, informa sobre los resultados pasados, vela porque cada responsable de un presupuesto parcial entregue a tiempo sus estimaciones,



consolida



los



presupuestos



parciales,



realiza



evaluaciones sobre lo ejecutado versus lo propuesto, analiza en coordinación con el gerente del área las desviaciones encontradas y presenta a la gerencia general el presupuesto general para su aprobación.



1-10) Explique cuál debe ser el contenido de un Manual de Presupuestos.



1) Los objetivos de la implantación del sistema presupuestal. 2) El enfoque del sistema presupuestario. 3) El plazo que abarcarán los presupuestos y la frecuencia con la que se ejercerá el control. 4) Las responsabilidades particulares para cada área encargada del desarrollo de su presupuesto parcial. 5) Las fechas límite para entrega del a información de cada área. 6) Los instructivos para la elaboración de los presupuestos parciales, el llenado de las cédulas, formas y presentación de cuadros. 7) Instrucciones y procedimientos para la elaboración de informes de desempeño y la responsabilidad en la preparación de los informes. 8) Forma y contenido de los informes. 9) Enunciado de la forma como se hará la distribución de los informes. 10) Procedimiento dirigido hacia las medidas correctivas. 11) Procedimiento para realizar los ajustes en los presupuestos y la Replanificación.



Hoja de Trabajo Capitulo 2



2-1) ¿Qué es un Presupuesto de Ventas? Un Presupuesto de Ventas es la representación de una estimación programada de las ventas, en términos cuantitativos, realizado por una organización. El presupuesto de ventas suministra los datos para elaborar los presupuestos de producción, de compra, de gastos de ventas y de gastos administrativos.



2-2) ¿Qué es un Pronóstico de Ventas? Un pronóstico de ventas es una estimación o nivel esperado de ventas de una empresa, línea de productos o marca de producto, que abarca un periodo de tiempo determinado y un mercado específico. Permite estimar la demanda hacia el futuro, basándose en información histórica generada por el movimiento de productos del módulo de Control de Inventarios o por las ventas del módulo de Facturación.



2-3) ¿Qué diferencias hay entre un Presupuesto de Ventas y un Pronóstico de ……..Ventas? Un pronóstico se calcula mediante un análisis matemático, lo puede hacer un estadístico o un analistas. Un presupuesto lo hace un gerente o miembro de la organización que conoce el mercado y que además puede influenciar en el comportamiento del mercado.



2-4) ¿Qué es un Plan Estratégico de Ventas y un Plan Táctico y cuáles son los ………plazos que se sugiere deben abarcar? Plan Estratégico de Ventas: Comprende la planeación de las ventas a largo plazo (2-5 años), siendo un documento formal en el que se intenta plasmar, por parte de los responsables de una compañía cual será la estrategia de la misma durante un período de tiempo, se desarrolla sobre bases anuales.



Plan Táctico: Comprende la planeación de las ventas para los próximos 12 meses, se expresa sobre una base mensual o trimestral. Incluye un plan detallado por producto, se debe estructurar por áreas de responsabilidad como distritos de ventas o zonas. 2-5) ¿Qué enfoques de participación pueden haber para desarrollar un plan ………táctico de ventas?  De Máxima Participación que incluye al Equipo de Ventas  De Participación Limitada a Gerentes de Nivel Medio  De Participación Limitada a la Alta Administración



Practica:



2-6) La empresa ABC tiene en sus registros contables la siguiente información ………sobre los montos de ventas de los últimos 5 años.



Si el incremento



………porcentual observado se mantuviera constante, cuál sería el pronóstico de ………ingresos para los próximos 5 años. Año 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Ventas Incremento 60,000.00 63,000.00 3,000.00 66,150.00 3,150.00 69,457.50 3,307.50 72,930.38 3,472.88 76,576.90 3,646.52 80,405.74 3,828.84 84,426.03 4,020.29 88,647.33 4,221.30 93,079.70



4,432.37



Incremento Porcentual 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%



2-7) Utilice la función tendencia de Excel para calcular las ventas de los próximos ……..3 años.



AÑO



PRODUCTO A



1



11,000



2



16,000



3



18,000



4



22,000



5



25,500



6



29,000



2-8)



Caso La Empresa Lindos Juguetes. La empresa lindos juguetes, S.A. fabrica juguetes desde hace 3 años. Usted ha sido contratado y le han encomendado las siguientes tareas:



2-8-1) Elabore el pronóstico de ventas para el año siguiente (le recomendaron ………...utilizar la función tendencia de Excel). 2-8-2) Presentar un plan táctico de ventas a partir del pronóstico obtenido para ………...los 12 meses del año (le recomendaron utilizar la distribución media ………...mensual para la distribución en los meses del año). Para el efecto le proporcionaron la siguiente información histórica de datos contables. “Ventas en Quetzales” 2-8-1) Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto



2006 6,000 1,200 1,400 1,500 1,300 1,900 2,500 4,000



2007 6,700 1,400 1,500 1,500 1,200 2,000 2,400 4,500



2008 7,200 1,500 1,200 1,400 1,400 2,500 2,300 5,000



Promedio 6,633.33 1,366.67 1,366.67 1,466.67 1,300.00 2,133.33 2,400.00 4,500.00



%Media 17.85 3.68 3.68 3.95 3.50 5.74 6.46 12.11



Septiembre



1,800



1,800



2,000



1,866.67



5.02



Octubre



1,400



2,000



2,400



1,933.33



5.20



Noviembre



3,500



4,000



4,200



3,900.00



10.49



Diciembre



8,000



8,300



8,600



8,300.00



22.33



Total



34,500



37,300



39,700



37,166.67



100.00%



PRONOSTICO



AÑO 2006 2007 2008 2009



VENTAS 34,500.00 37,300.00 39,700.00 42,366.67



2-8-2) Plan



Táctico Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre



Ventas 7,561.41 1,557.88 1,557.88 1,671.87 1,481.88 2,431.81 2,735.78 5,129.60 2,127.83 2,203.83 4,445.65



Diciembre Total



9,461.26 42,366.67



2-8-3) ..La empresa Lindos Juguetes, S.A. maneja 2 tiendas, y le informaron que, .............en los últimos años, el 60% de las ventas totales se obtuvo en la Tienda 1 ………..y el 40% se obtuvo en la Tienda 2. En base a esta información formule el ………..Plan Táctico de ventas para ambas tiendas para los próximos 12 meses. ……….Asuma que la proporción de ventas para las dos tiendas será la misma ……….para el siguiente año.



………..



Plan Táctico Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total



2009 7,561.41 1,557.88 1,557.88 1,671.87 1,481.88 2,431.81 2,735.78 5,129.60 2,127.83 2,203.83 4,445.65 9,461.26 42,366.67



Tienda 1 Tienda 2 60% 40% 4,536.84 3,024.56 934.73 623.15 934.73 623.15 1,003.12 668.75 889.13 592.75 1,459.09 972.72 1,641.47 1,094.31 3,077.76 2,051.84 1,276.70 851.13 1,322.30 881.53 2,667.39 1,778.26 5,676.75 3,784.50 25,420.00 16,946.67



Hoja de trabajo capitulo 3



1)



B Es la capacidad normal a la cual una planta puede operar con eficiencia ……….relativa.



A Es la capacidad teórica a la cual una planta puede operar según los ………diseños de ingeniería.



C Es la capacidad productiva no utilizada o excedente de capacidad ………..práctica.



a) Capacidad Máxima



3-2)



b) Capacidad Práctica



c) Capacidad Ociosa



Las empresas tienen inventarios para: a. ____ Protegerse contra la escasez o evitar el costo de no poder surtir al ……..cliente y atender la cadena de producción. b. ____ No tener que realizar producción. c. ____ Reducir los costos de producción. d. X a y c son correctas.



3-3)



La Rotación de inventarios



se considera una medida de eficacia de las



……...operaciones del negocio, pues muestra el número de veces que da vuelta el ……...inventario en relación a las ventas. a._____ Producción b._____ Venta c.____ Utilidad



d. _X__ Rotación de inventarios



3-4)



Según la política de producción estable e inventario variable: a.____ La producción se mantiene variable y el inventario estable. b. X



La producción se mantiene estable y el inventario fluctúa.



c._____ La producción mensual se calcula dividiendo el total anual dentro del …………número de meses del ciclo productivo. c._____ b y c son correctas. 3-5)



Bajo la filosofía Justo a Tiempo: a. _____ Es recomendable tener inventarios b. _____ No es recomendable tener inventarios d. _____ Se produce sólo lo que el cliente quiere c. _____ Se elimina el desperdicio e. X ___Todas las anteriores son correctas f. _____ b, c. d son correctas



3-6)



Cálculo del Inventario Final. Complete el siguiente cuadro y establezca el



………inventario final para los productos 1 y 2.



Ventas



Rotación



(unidades)



Estándar



Inventario Final



3-7)



Producto 1



36000



12



3000



Producto 2



46000



10



4600



Cálculo del presupuesto de producción. Complete el siguiente cuadro y



………establezca las unidades para producir de los productos 1 y 2.



Unidades de Productos Producto 1 Producto 2 Presupuesto de Ventas



Inventario Final Deseado



40000



46000



4000



2500



44000



48500



2000



3500



42000



45000



Total Unidades Requeridas de Producción Inventario Inicial Producto Terminado Presupuesto de Producción



3-8)



La empresa sociedad segura ha estimado su presupuesto de ventas ………de



acuerdo a una distribución mensual histórica dada a continuación. ………Si el presupuesto de producción anual para el producto 1 es de ………42,000 unidades, calcule el presupuesto de producción mensual y el ………inventario final mensual, bajo el patrón de producción estable e ………inventario variable.



Distribución Presupuesto Ventas Inventario Producción



Inventario Final



Mensual



40000



Inicial



Ene-09



7%



2800



2000



3500



2700



Feb-09



8%



3200



2700



3500



3000



Mar-09



5%



2000



3000



3500



4500



Abr-09



5%



2000



4500



3500



6000



May-09



7%



2800



6000



3500



6700



Jun-09



8%



3200



6700



3500



7000



Jul-09



10%



4000



7000



3500



6500



Ago-09



7%



2800



6500



3500



7200



Sep-09



3%



1200



7200



3500



9500



Oct-09



5%



2000



9500



3500



11000



Nov-09



10%



4000



11000



3500



10500



Dic-09



25%



10000



10500



3500



4000



3-9)



inv. Inicial+Prod.-Ventas



La Empresa Maravilla S.A. fabrica dos productos, producto A y ………producto B.



………La empresa ha estimado su Presupuesto de Ventas y ………proporciona otra ………información relevante relacionada con sus ………operaciones.



Presupuesto de Ventas 2009 Precio



Unidades



Ventas Q.



Producto A



100.00



15000.00



1500000.00



Producto B



50.00



25000.00



1250000.00



Total Presupuesto de Ventas



Rotación Inventario al 31-12-08



Objetivo



Producto A



950



12



Producto B



1200



16.67



Otra Información Relevante



3-6)



Cantidad Económica de Pedido La empresa Industrias Metálicas, S.A. desea conocer cuál será el tamaño de los lotes de compra de un insumo para poder programar sus pedidos. El volumen anual requerido del insumo X es de 390,000 unidades y tiene un costo de Q.20 por unidad. El costo de colocar un pedido es de Q.5,200 y se ha estimado que el costo de posesión o costo de mantener una unidad en inventario es 30% del costo del insumo.



a. Calcule la CEP b. Determine el número de pedidos en el año. Si se utiliza un año de 360 días, ¿Cada cuántos días se coloca un pedido?



a. )



D = 390,000 C = Q.5,200 P = Q.6 (Q.20 x 30%)



Q* 



2 * 390 ,000  * 5200  26 ,000 6



b.) 15 pedidos al año. Se hace un pedido cada 24 días.
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