
8.1. PREVISIÓN DE VENTAS 

 

 PREVISIÓN DE VENTAS 

Estimar cuánto se va a vender, de forma aproximada, siguiente los siguientes pasos: 

1. Mercado potencial 

Es necesario estimar una cifra de mercado potencial (Público objetivo / Tamaño mercado potencial). 

2. Cuota de mercado  

Hay que determinar la cuota de mercado que abarcaría nuestra empresa: entre 1-5% ventas totales del 

sector. (Público objetivo / Tamaño mercado potencial). 

3. Ventas en unidades físicas 

Hay que calcular la cifra de ventas en unidades físicas. Para ello, se multiplica la cifra del mercado potencial 

por la cuota de mercado determinada. (Público objetivo / Tamaño mercado potencial). 

4. Ventas en unidades monetarias (€) 

Para obtener la previsión de ventas (en €) hay que multiplicar las ventas en unidades físicas (paso 3) por el 

precio de venta de nuestros productos (ver apartado 5.2. Precio). 

 

Producto Ventas estimadas en unidades Precio venta Ventas estimadas en € 

Producto 1 (V1)    

Producto 2 (v2)    

……    

…….    

Total  

 

 MÁRGENES DE LAS VENTAS 

 

Listado de productos % ventas Margen medio (%) Margen total (%) 

Producto 1 A B A x B 

Producto 2    

…..    

Total 100 % - - - - 
%  

Margen bruto medio s/ ventas 

 

- % ventas 

Hay que estimar qué % de las ventas de la empresa corresponden al producto 1, cuánto al producto 2…. La 

suma de estos % debe ser igual a 100%. 

- Margen medio (%) 

Hay que estimar qué margen de beneficio, en %, vais a aplicar a cada producto sobre su coste de producción.  

- Margen total (%) 

Margen total = (% de ventas de cada producto x margen medio) / 100. 

El margen bruto medio s/ ventas es la suma de los márgenes totales de los productos (se utilizará en el siguiente 

apartado). 



EJEMPLO. PELUQUERÍA. 

 

 PREVISIÓN DE VENTAS 

 Mercado potencial 

- Población localidad: 100.000  

o Mujeres: 52%: 100.000 x 0,52 = 52.000 

 Renta media alta: 45%; 52.000 x 0,45 = 23.400 

 Tamaño mercado potencial = 23.400 clientes potenciales. 

 Cuota de mercado  

Estimamos una cuota de mercado del 3% 

 Ventas en unidades físicas 

Ventas en unidades físicas = 23.400 x 0,03 = 700 clientes 

 Ventas en unidades monetarias (€) 

Suponiendo que una peluquería vende estos 3 productos, se ha determinado que el 75% de las ventas 

proceden de la peluquería (6 cortes de media al año), el 15% de la estética (4 veces al año) y el 10% de 

productos relacionados como champús, cremas, etc. (4 veces al año) 

 

Producto 
Ventas estimadas en 

unidades 
Precio venta Ventas estimadas en € 

Peluquería 700 x 0,75 x 6 25 78.750 

Estética 700 x 0,15 x 4 35 14.400 

Venta de productos 700 x 0,10 x 4 15 4.200 

TOTAL 97.350 

 

 MÁRGENES DE LAS VENTAS 

Hemos supuesto que la peluquería vende estos 3 productos, se ha determinado que el 75% de las ventas 

proceden de la peluquería, el 15% de la estética y el 10% de productos cosméticos: champús, cremas, etc.  

Después hemos estimado los siguientes márgenes medios: 90%, 80% y 50%. La diferencia radica en que cuando 

se trata de servicios como peluquería, estética, una clase particular, una sesión en un fisioterapeuta el margen es 

mucho mayor que si se trata de un bien como un champú, un libro, una camiseta. En este caso los márgenes 

bajan.  

 

Productos % ventas Margen medio Margen total 

Peluquería 75% 90% (75 x 90) / 100 = 67,50% 

Estética 15% 80% (15 x 80) / 100 = 12% 

Venta de productos 10% 50% (10 x 50) / 100 = 5% 

Total 100% - - - - 
84,50% 

Margen bruto medio s/ ventas 

 

 


