Caso Práctico
Suponiendo que la empresa productora de arroz desea vender arroz pre cosido por unidades (Arrobas), durante un trimestre se haría un pronóstico de ventas considerando la distribución de este producto al detalle. Y teniendo 6 vendedores que proyecta sus ventas de la siguiente manera.
	PRONOSTICO DE VENTAS DE ARROZ PRE COCIDO PARA EL TRIMESTRE DE 200X EN ARROBAS 
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1- ELABORACION DEL PRESUPUESTO DE VENTAS
Conforme al establecimiento de los costos estándares se puede conocer el costo unitario del producto antes de la producción, y de esa manera poder determinar el margen de utilidad requerido de acuerdo a las políticas de ventas de la empresa, logrando de esa manera establecer el precio de venta.
En el ejemplo que se presenta, para la producción del arroz precosido se utiliza el proceso de órdenes específicas, para lo cual se presenta la información del costo estándar unitario:
	HOJA DE COSTO UNITARIO ESTANDAR  ARROZ PRE COCIDO
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

		CONCEPTO
	CANTIDAD
	COSTO
	COSTO

	 
	 
	MEDIDA
	TOTAL

	MATERIALES DIRECTOS
	 
	 
	 

	ARROZ EN GRANZA 
	1,6393
	$ 10
	$ 16,39

	AGUA
	45,7143
	$ 0,00
	$ 0,183

	 
	 
	 
	$ 16,576

	MANO DE OBRA DIRECTA
	 
	 
	 

	ALMACENAJE, PROCESO PRE COCIDO Y 
	0,1546
	$ 1,35
	$ 0,209

	COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
	 
	 
	 

	FIJOS
	 
	 
	$ 1,42

	VARIABLES
	 
	 
	$ 0,28

	COSTO TOTAL UNITARIO
	 
	 
	$ 18,49



	
	
	
	
	
	



Para el uso del ejemplo en desarrollo, las unidades a vender son de 148,000 arrobas a un precio de $ 25.00 cada arroba, El Presupuesto de Ventas es el siguiente. 
2- PRESUPUESTO DE PRODUCCION EN UNIDADES
Teniendo ya elaborado el presupuesto de ventas, se determina la cantidad de unidades a producir, para satisfacer los requerimientos del presupuesto de ventas.
En las empresas Productora de arroz es por ser Industriales manejan tres tipos de inventario:
1. Inventario de Materiales (Materia Prima)
2.  Inventario de Productos en Proceso.
3. Inventario de Producto Terminados.

Para determinar las unidades a producir, es necesario determinar las existencias de productos terminados, tanto inicial como final, de esta manera la producción será o estará en un nivel eficiente, ya que los inventarios no serán ni muy bajos ni muy altos.
Para determinar la existencia de los inventarios, deben de existir políticas que regulen cuando habrá de cantidades necesarias tanto al inicio como al final de cada mes.

Por lo general se debe mantener un 60% de las unidades que se venderán en el mes siguiente; para el primer mes del siguiente trimestre las ventas se estiman en 52.900 arrobas 
La información necesaria para elaborar el presupuesto de producción es la siguiente:
· Presupuesto de Ventas en unidades
· Inventario Final en Unidades Terminadas
· Lo que se espera en existencia al final del periodo
· Inventario Inicial en Unidades terminadas
3- PRESUPUESTO DE COMPRA DE MATERIALES DIRECTOS
Para la elaboración de presupuestos de compras de materiales Directos es necesario determinar las cantidades de materias primas y su costo (determinación del costo directo estándar de materia). Y hacer un programa de entrega de materia primas disponibles cuando esta se requiera.
La información necesaria para elaborar el presupuesto de compra de materiales directos es la siguiente:
· Presupuesto de producción en unidades.
· Inventario Final de materiales en unidades.
· Inventario inicial de materiales en unidades.
· Precio de compra de materiales directos por unidades
La Fórmula es la siguiente:
Compra de materiales directos requeridos (unidades)=
Presupuestos de Producción (unidades) X Materiales Directos requeridos para producir una unidad + Inventario Final deseado (unidades) - Inventario Inicial (unidades).
[bookmark: _GoBack]Costo de compra de materiales directos = Compra de Materiales directos	requeridos (unidades) X	precio de compra por unidades
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TOTAL 

MES 1 MES 2 MES 3 TRIMESTRE

MIGUEL ANGEL OLAYA NIÑO

8.000              8.200                     8.700                     24.900                  

ERICK GABRIEL CABRALES LONDOÑO

8.200              8.300                     8.350                     24.850                  

ANGIE JULIETH LARA JIMENEZ

7.900              8.000                     8.200                     24.100                  

JONATAN FELIPE LOZANO SANCHEZ

7.500              7.750                     7.900                     23.150                  

INGRY ALEXANDRA MARTINEZ SUSA

8.800              8.300                     8.500                     25.600                  

JOSÉ JEAN PIERRE OCORO BELTRÁN

8.400              8.500                     8.600                     25.500                  

48.800           49.050                   50.250                   148.100                TOTAL VENTAS

VENDEDORES 

 CANTIDADES - ESTIMADAS 


