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Tema:
Elaboración del presupuesto de ventas para el primer trimestre del año 2026, con base en datos históricos de la empresa seleccionada del sector productivo.

Instrucciones generales:
Seleccionen una empresa real del sector productivo (industrial, comercial o de servicios que maneje productos).
La empresa debe manejar mínimo 6 productos diferentes, tome 6 o más productos para este taller.
Deben conseguir información histórica de ventas mensuales (en unidades y/o valor) de al menos los últimos 12 meses, ideal es tomar más tiempo.
Con esa información deberán pronosticar las ventas de los meses enero, febrero y marzo de 2026.
Además, realizar un análisis de oferta y demanda, determinar un precio estimado por producto para 2026, y con ello elaborar el presupuesto de ventas mensual y trimestral.
Actividades por desarrollar:
Presentar la información de la empresa (nombre, sector, ubicación, descripción breve y productos seleccionados).
Organizar los datos históricos de ventas mensuales de cada producto (mínimo 12 meses).
Realizar el pronóstico de ventas para el primer trimestre del 2026, utilizando al menos un método de pronóstico estadístico (promedio móvil, suavizamiento exponencial, mínimos cuadrados, incrementos absolutos o porcentuales en Excel).
Analizar la oferta y la demanda de la empresa: identificar principales competidores, comportamiento de los clientes y estacionalidad.
Estimar el precio por producto para el 2026, justificando el método usado (por inflación, competencia o política de precios).
Elaborar el presupuesto de ventas mensual y trimestral en unidades y en valores monetarios.
Presentar los resultados en tablas y gráficos en un archivo Excel.
Redactar un breve informe (máx. 10 páginas) que contenga:
· Portada
· Introducción y objetivo del taller
· Metodología utilizada
· Análisis de oferta, demanda y precio
· Resultados del pronóstico
· Presupuesto de ventas (mensual y trimestral)
· Análisis e interpretación de resultados
· Conclusiones

Entregables:
Archivo Excel: con los datos históricos, pronósticos y presupuesto de ventas.
Informe escrito (Word o PDF): con análisis y conclusiones.

Criterios de evaluación:
	Criterio
	Ponderación

	Presentación y calidad de la información
	10%

	Aplicación correcta del método de pronóstico
	25%

	Análisis de oferta, demanda y precios
	20%

	Elaboración del presupuesto de ventas mensual y trimestral
	30%

	Presentación y redacción del informe final
	15%



