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: PROLLOGO

Todas las empresas al establecerse, ticnden a ob-
tener el miximo de utilidades a través del desarrollo de
sus actividades, Por lo tunto, hoy en dfa ¢l progreso o
¢l fracaso de una empresa depende en gran parte de la --
eficaz actuacién de los directivos para enfrentarse a -
las alternativas y en la toma de decisiones; una técnica
con la que cuentan cs ¢l Punto de Equilibrie, Ahora - -
bien, cuando unn empresa se encuentra on auge hemos vis-
to que conforme van uumcntundoilns ventas, los costos £1e.
nevalmente también aumentan, IPero cuando las ventas se
nivelan y disminuyen, los costos no bajan tan ficilmen--
te. TPor mis que los costos deban bajar a medida que dis
minuyen las ventas,casi nunca sucede asf, Las razones -

detris de este fendmeno son claras.

Un perfodo en el que es ficil conscguir ventas --
conduce a un control de costos descuidado y menosprecia_
el cbietivo de las utilidades. E1 volumen en s{ hace 1u
cir bien a la compafifa y los altos ejecutivos no prestan
suficiente atencidn critica y perspicaz a las actitudes
de los cjecutivos junior, a la plancacién y pronbsticos,

ni a la eficiencia productiva, Ademfis, los costos se -

han hecho mucho nenos flexibles como resultadoe de regla-
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mentos gubernamentales complejos y contratos sindicales_
restrictivos, la burocratizacién de la organizacién mo--
derna, etc, Por consipuiente, los cjecutivos se tropie-
zan con grandes dificultades cuando, o medida que ¢l vo-
lumen de ventas muestra schales de disminucidn tratan de
alinear los costos con las ventas, Ven claramente que -
si afladen 50,70 a) costo por cada $1.00 de ventas adicig
nal durante 1os afos de expansidn, habrd que celiminar --
$0.70 por cada $1,00 de ventus perdidas; de otra mancra,
el punto de cquilibrio subiria a un nivel peliproso. Pe
ro, tcémo puede la gerencia inculcar una conciencia de -
costos entre los cjecutivos mis jovenes aue nunca hun ex
perimentado los problemas involucrades cn hucer frente a
volGmenes descendientes? icbmo les puede cducar para exa
minar con mayor scntide critico algunos costos fijos? -
iqué puede hacer con los costos cxcesivos que se despren
den de inventarios de lenta rotacidén y otras cuusas simi
lares? y éno es verdad que para quitarle una porcidn de
mercado a un compotidor, la cmpresa tiene que reducir --

precios, cievando asi el Punto de Equilibrio alin wmis?

Puede sor casi imposible, cuando ¢l volumen de -
ventas disminuye, reducir ccstos a tasas comparables a -
los aumentos en costos que se presentan cuando el volu--

men de ventas aumenta. UPero si es posible adoptar una -



actitud mucho mis estricta respecto a los costos que -
la que observa la mayoria de las gerencias hoy en dia. No
sc piense cn el tipo de presibn que provienc de la direc-
cibn cuando se¢ encuentra presa de plnico, para "bajar cos
tos donde sea'" esto puede causar mis dafio que beneficio.,
Mas bien sc debe pensar en el enfoque objetivo y perspi--

caz, o sea:

a) .- Seiialar las causas de dificultades a medida -
que s¢ desarrollan, no después,

b).- Muestra clara y enérgicamente cl efecto  que
tiene sobre el punto de equilibrio el rendimiente pobre -
de cualquier divisi6n, departamento o taller de la compa-

iila en general,

c).- Estimula a los cjecutivos a tomar accibn por_
injciativa propia cuando los costos s¢ salen fucra . de su
control, ya que exista presién o no desde arriba, indis--
tintamente si las utilidades van en aumento o ¢n disminu-

s 2
cion,



INTRODUCCION

En un pais como cl nuestro, cn plena cvoluciédn so-
ciocconémica, se realizan constantes cambios cn la dircc-
triz de las cmpresas por lo que se hace necesaria una vi-
gilancia estrecha y constante de los planes trazados, a -
fin de proyectarlos para que los csfucrzos s¢ unifiquen -

en direccién del éxito anhelado,

Ante la escasez de materias primas y la constante
alza de ellas, los ompresarios tienen que luchar Juerte--

mente para no sucumbir en los mercades que acttian,

La cicncia econdmica y las técnicas contables han
caminado en paralelo desde las épocas mis remotas; Ia pri
mera observando las relaciones de los grupos sociales, --
analizando los fendmenos y proponiendo soluciones tendien
tes a equilibrar las fuerzas de quicnes intervienen en -
las rclaciones, y lua scgunda, éaptnndo y registrando los
hechos derivados de los fenémenos y las soluciones; escri
bicndo 1a historia e¢n signos monetaries y presentdndela -
como una informacién financicra que muestra objetivamente

la exactitud de 1as teorf{as cconbmicas,

Bl siguiente pensamiento del ilustre fisico inglés

Lord Kelvin pone de manifiesto mi apreciacién de lo que -



la contabilidad significa para la ciencia ccondmica,

"Cuando pucdes medir y expresar con niimcros
aquello de los que hablas, sabes alpo de -
ello, pero si no pucdes medirlo, si no pue
des expresarlo en nfimeres, tu conocimiento

es cscaso ¢ insatisfactorio',

E1 cstudio de 1a determinacibn del punto de cqui--
librio ofrece dificultades tales como ¢l conocimicnto de
los clementos que lo integran y aplicacién de férmulas --
compiicadas; es por eso aue, en el desarrollo de mi t‘uhﬁ
jo propongo simplificar al wixime los cllculos cn 1a de--
terminacidén de este punto, aplicando métodos aritméticosn

simples que estén al alcance de todos,

No pretendo demostrar que este método sca el me- -
jor, por lo contrario, comprendo que este trabajo profe--
sional tiene crrores u omisionces involuntarias que cn to-
do caso, pido me scan dispensadas, pero me daré por satis
fecho si finalmente logro despertar cl interds de los lec
torecs de este sencillo trabajo que hasta cierto punto, -

expone en parte mis puntos de vista,



CAPITULO PRIMERO

GENERALIDADLS,

Antecedentes,-  El 'unto de Equilibrio puarda cs--
trecha relacidn con el estudio del costeo directo en cuan
to a la separacibn de los costos fijos y variables por lo
cual podemos considerar los mismos antccedentes tanto pa-

ra ¢l costeo dirccto como para el punto de cquitibrie,

Desde el siglo pasudo, varios cconomistas va te- -
nian idea de Yla variabitidad de los costos en relacidn -
con los volGmenes de produccidn, tal es el caso de la Ley
de Rendimientos Decrecientes enunciada por Turpet, en  cl

aiio de 1768, y por Malthus cn 1814,

En el afio de 1848, un cconomista inglés-de nombre_
Lardner, notd que los gastos cran de dos tipos: fijos y -

variables,

El autor Roy A, Foulke en su obra titulada "Practi
cal Financial Statement Annlisis’, cita a Charles Edward_
Knoeppel como ¢l padre del Punto de Equilibrio por haber
sido el primero que lo descubrié y aplicé la diferencia -

entre gastos fijos y variables en relacién con el volumen, *

En el "New York Timcsﬂ; del 3 de Octubre de 1948



se menciona que "La CGrAfica del Punto de Equilibrio os --
una invencidén del Dr, Walter Rautenstrauch Villers (1880-
19513,

Por 1o dque respectu a nuestrs pals, ol antecedento
mhs remoto de 1a téenica del costeo directo, data del afio
de 1934, cuzndo el maestro Hermencgildo Diaz hace 1a dis-
tincibén de costos {ijos y variables dentro de los COSLOS

indircctos de fabricacisbn,

Posteriormente ¢l €, P, Secaltiel Alatriste Jr,, con
su obra denominada “Técnica de los Costos", desavrolla -
desde c] punto de vista contable la Ley de Rendimientos -
Variabjes, que obligadamente &s ¢l antccedente de la Téc-

nica del Punto de Equilibrio.

Existen revistas y obras téenicas contables que se
hun dedicado exprofesamente al estudio de los anteceden--
tes del punto de equilibrio, por lo cual hemos mencionado

algunos de los precursores de dicha técnica.



EL PUNTO DE EQUILIBRIO.

a},- Contepto.- Al punto o zona donde tos ingre--
sos de una compaiifa ipuatan a sus costos de operacidn  se
le han diado distintos nombres: Punto de Equilibrio, Punto
Neutro, Punte de Absorcibn, Punto de Nivelacibn, ctc., pe
ro todos persiguen fundamentalmente la mismo finalidad: -
designar el punto o la zona donde las ventas de una compa
fifa absorben los costos incurrides por la misma, cn un pe
riodo determinado. Segfin Guillezpie M,B.R., eon su libro_
de “Contabilidad y Control de Costos™, nos da cl siguicn-
te concepto: "E1 Punto de Equilibrio o Marpen de Sepuri--
dnd“ en pesos, representa ¢l volumen de ventas donde ¢l -
saldo. marginal es igual al monto de pastes fijos, no ha--

biendo ni utilidad ni pérdida,

Spencer A, Tucker cn su libro "El Sistema de Equi-
librio" nos da ¢l siguiente concepto: “is et nivel de ven
tas en que las utilidades son ipuales a cero®, Agrega --
que "es el punto o nivel em el que cesan las pérdidas y -

empiczan las utilidades o viceversa,

Seglin Mauri, "es la cifra de ventas que ¢s neccsa-
rio alcanzar para cubrir les costos y gastos de la empre-

sa y on consecuencia no obtener ni utilidad ni pérdida™,



E1 C,P, Lnrique Zsmorano en su conferencia "L1 Pun
to de Bquilibrio en la Administracién de los Negocios", -
lo define como "1 volumen minimo de ventas que deben lo-
grarse pura emperar a obtener utilidades, o sea, lu cifr

~de ventas que cs necesario alcanzar para cubrir los cos--
tos de la empresa y on consccuencia no obtener ni utili-«

dad ni pérdida',

De los conceptos antes mencionados podemos concluir
que el Punto de Equilibrio es csencialmente aquel momento
en que los ingresos auedan igualados por sus correspon- -

dientes costos y pastos,

Es un volumen de ventas minimo que debe lograrse y
que al aunentar existan utilidades o al disminuir haya --

pérdidas,
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b).- Finalidad,- E1 objeto principal de la téenica
del punto de equilibrie, es el de proporcionar informa- -
cibn oportuna y adecuada, que se utilizard como instrumen

to en el anflisis, pluneacién y control de los resultados

E1 punto de equilibrio es un instrumento de gran -
utilidad en las decisiones administrativas de una empro--
sa, por esteblecer una relacidn entre sus pastos y ventas
a cualquier volumen ¢ indicar a los administraderes cudl
es la utilidad o pérdida a realizur en cada uno de ellos;
convittionde en dinfimicas las cifras que la contabilidad_

habfa conscrvado estiiticas en cuanto al volumen,

Para entender wdls claramente lo expuesto en el ph-
‘érnfo anterior, basta con estudiar un ostade de resulta--
dos, presentado en forma ordinaria, se verd que es un es-
tado dinfmico cn cuanto al ticmpo, pero no cn relacidén al
volumen de actividad; ya que vealmente indicu culjes fue-
ron las utilidades o pérdidas durante cievto tiecmpo y a -
un determinado volumen de ventas, pero no muestra qué vo-
lumen de ventas fuc necesario para absovber los costos y
gastos y qué porcentajc sobre las ventas después de absor
ber los costos fijos representan las utilidades. En otras_
palabras,con el simple anfilisis de dicho estado,no s podrd saber si
1a utilidad es o no correcta de acuerdo con las polfticas de la cmpre

sa, y si 1a administracién fue cficiente en su actuacidn,
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c).- Ventajas y Desventajas,

1.- Determinar la produccién y/o ventas, necesario
para alcanzar el punto de equilibrio, para que a partir -

de estc momente sc obtengan utilidades,

2.- Contribuir a la planificacién de las nccesida-

des financieras ya que ademds de tomar en cucnta ¢l cos--
to, volumen y utilidad, es importante tomar ecn cuenta los
recursos financicros o de capital necesario para respale--
dar ¢l plan de utilidades a diversos niveles de actividad
de ventas, as{ como las utilidades obtenidas cn divcrsos;

niveles de ventas, van a proporcionar un rendiniento de -

capital suficiente para apoyar y vespaldar esos niveles,

3.- Contribuir en la fijacién de los precioes de --
venta, Ln vista de que el precio es el factor determinan
te en los Inpresos de las cmpresas, os necesario y muy im
portante tomar en cuenta ademis del punto de equilibrio ,
otros factores como son ¢l mercado, los competidores, la
liquidez de Ta firma, las presiones del inventario, la ca
pucidad de produccibdn disponible, las inversiones en las
lineas dc productos y la necesidad de recuperar el costo,
ete,, para 1o cual la fijacién del precio consistird en -
encontrar la mejor combinacién de los factores que inter

vienen y mantener el contrel de la fijacién del precio vy




mediante el punto de cquilibrieo identificar las variacio-

nes y hacer las debidas modificaciones al precio.

4.- la desventaju que tienc es la que puede tener_
cualquicr sistema contable; funciona cn velacidn a lu in-
formacidn proporcionada y a la capacidad de los elementos
que interpreton la informacién suministrada por esa téeni
ca, ya que para poder emitir una decisidn es necesario to
mar en cuenta otros factores cconbmicos y finsncicros,

d}.- Aspectos generales aue deben cubrir las cnpresas,-

Las cmpresas deben tomar cn cucntit los sipuicntes_
aspectos para facilitar 1a obtencién del punte de equili
brio:

1.~ s necesaria 1a clasificacién de los costos cn
funcién a su variabilidad en: fijos, variables v semivu--

riables.

2,- Llevar un registro contable que permita obte--

‘ner los costos marginales.

3.--Oricntar a los directivos de una empresa, va -
que ¢l cambio de un sistema tradicional de costos absor--
bentes al de costos marginal, podria motivar malas doci--

siones administrativas,.



4,- las autoridades fiscales previo estudio aprue-
ban 1 uso del costecu mavginal para fines del Impuesto sp
bre la Renta, cn caso de no obtener la autorizacibn seris
necesarie hacer una concilincidn entre ¢l costo margingal _
utilizado para fines administratives y el concepto de cos

to fiscal,

5.- Al ipual que todas las cstimaciones, si alpuno
o alpunos de los elementos integrantes en la detcrmina- -
¢idén del punto de equilibrio se falsea, éste scrd inco- -

rrecto; y en la medida que se estimen sus elementos, asfi

scrdn los resultados quc se obtengan,
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CAPITULO SEGUNDO

ELEMENTOS QUL INTERVIENEN EN LA DETERMINACION
Y CALCULO DUL PUNTO DE  EOUILLIBRIO |

Toda empresa industrial, comercial o de servicios,
emplea los recursos propios y ajenos en la obtencibn de -
los bicnes nccesarios para producir un articuio, darle mi
yor utilidad a los bienes ya existentes o bicn integrarv -
un cquipo humano con la maquinaria adecuada para producir

un servicio,

INGRESOS,.- Cada una de las cmpresas seefin sea su_
piro, producird satisfactores que son susceptibles a ven-
ta; &stos sc convertirén en un inpreso para cl empresario
y ¢l volumen de ingresos que obtenga debe ser suficiente_

para cubrir los costos totales de la empresa,

CONTRIBUCION MARGINAL,- Es la difcerencin entre --
los ingresos y los costos variables. Se 1luama asf porque
es la porcibn con que contribuye una unidad de venta para

sufragar los costos del perfodo de una empresa,

UTILIDAD CERO,- En tode cdlculo del punto de eaui
1ibrio la contribuclién marpinal debe ser igual 2 los cos-

tos fijos; de esta mancra sc localiza un nivel de ventas_



en el que no se obtienen pérdidas ni utilidades,

Para determinar ¢l punto de equilibrio debemos ana
Tizur 1os costos de operacidn de una neuo;iuclén en fun--
cidn del volumen de produccibén y venta; por lo tanto en--
contramos que aleunos costos sc manticnen invariables den
tro de determinados limites de actividad y durante cierto
tiempo; otros varfan en forma dirccta con estos cambios y
finalmente otros participan de las caracteristicas de los

primeros y de los segundos,

Por consipuiente obtenemos una clasificacibn gene-

ral de los costos en:

a),- Costos Fijos,
b),- Costos Variables,

c).- Costos Semivariables.

1).- _Costos Fiios.- Son aaguellos que permanccen -
constantes o casi constantes en relacidn al volumen de --
produccidén dentro de cierto limite de tiempo y capacidad;
son los Gnicos y necesarios para mantener a una empresa -
en condiciones de producir y se incurrcn en ellos indepen

dientemente (hasta cicrto punto) de la produccidn obteni-

da,

Las principales fuentes de cstos costos son:
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a)--Aquellos que provienen por ¢l uso de bicnes y ca
pitales ajenos al nepocio, por ejemplo: renta, intereses,

etcltera.

b)- Por 1la nccesidad de recuperar el capital inverti
do en el activo fijo de la nepociacidn, ejemplo: Deprecia

cibn, amortizacidn, ctcétera,

€)- Aquellos que provienen durante ¢l desarvollo nor
mal de actividades, cuande sc cncuentre esperando una ca-
pacidad o bien los minimos nccesarios para montencr a  la
empresa en condiciones de producir, ejemplo: Los sueldos_

de administracién, publicidad, etcétera,
Caracteristicas de los costos fijos:

I).- los costos fijos permanccen ipuales sin impor

tar el volumen de produccidn,

I1).- los costos fijos estin en funcibdn del tiempo,

es decir, éstos aumentan con el transcurso del tiempo.

I11).- L1 total de los costos fijos nc cambiari nota
blemente mientras no haya un cambio significative y perma
nente,

1V).- Gencralmente no son controlables, no pueden -

aumentarse o disminuirse por decisiones mhs o menos inme-
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dintas por parte de los funcionarios, por tratarse de in-
versiones, compromisos y obligaciones anteriores y que ne
estin condicionadas al mayor o menor volumen de produc- -
cibn, tal es lu situacidn de la depreciacién, amortiza- -

cibn, rentas, salarios a trabajadores a cuota fija, ctcé-

2,- Costos Varinbles,- Se consideran cono costos_
variubles todos aquellos costos que estin en funcibn di--
recta del volumen de produccibén y ventas respectivamente,
es decir, aquellos que aumentun o disminuyen en forma pro
porcional con ¢l mayor o menos volumen de produccidn y --
ventas, ejemplos: Materia prima directa, mano de obra di-

recta, comisiones sobre ventas, etcétera,

Caracteristicas de los costos variables:

I).- Micntras no haya produccién no s¢ incurre en

costos variables,

11),- Son directamentc proporcienales en relacibn -

con el mayor o menor volumen de produccidn y venta,

1I11).- lLos costos variables no estén en funcidn del_
tiempo, L1 transcurso de &1, por si solo, no implica in-

currir en ¢llos,

IV),.- Generalmente no son controlables, y pueden au
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mentarse o disminuirse por decisiones wfs o menos inmcdiﬁ
tas,

V).- Sc comportan como variables, si nos expresa--
mos en relacidn al volumen total de la operacidn, pero --

cuando nos referimos a la unidad, éstos permanecen fijos,

Creo quc es pertinente hacer resaltar que la clasi
ficacién de costos on controlables y no contvolables, asi
como cn su clasificacién de fijos y variables son dziles

y vdlidos para perfodos cortos.

3,- Costos Semivariahles,- Son aquellos que tic--

nen una parte fija y otra variable, La parte variable de
los costos semivariables sc modifica de vez en cuando, si
se aumenta cl volumen de produccién o venta, Ejemples de
los costos semivariables: publicidad, energia o]:ctrica y
teléfono de la fibrica, comisiones a vendedores, cuando -
a determinado volumen de ventas se les paga una cuoty fi-
ja, y despubs de cse volumen, un porciento sobre las mis-
mas, ¢s decir, la parte variable cs proporcienal cn rela-
cibn a los aumentos de ventasj por ejemplo: por cada 100_
unidades vendidas sc les papa una cuota fija de $200,00 v

por el cxcedente $2,50 por cada una.

4,- Métodos para analizar vy determinar los costos

fijos y variables.-- Para determinar el punto de equili--



brio debemos hacer una clasificacién de los costos en sus
grupos: fijos, variables y semivariables, y estos iltimos

en su pavte variable y ija,

La clasificacidn dc los costos se hace en funcidn_
a los volGmenes de produccibn y venta, DPor lo tanto la -
base principal para la separacién de los costos fijos y -
variables, ¢s la observucién de su comportumicnto a diver
sos niveles de produccion y venta, lLas fuentes generales
para llevar a cabo tal observacién y clasificacién son --

las sipuientes:

@) .- Las cxperiencias anteriores de 1a empresa o -

de empresas simiiares,

b).- De los informes que reporten los repistros a

diversos vollmenes,

¢).- Andlisis y estudios de cada uno de los depar-
tamentos que intervengan en el proceéso de produccibn y --
ventu,

d),- Clasificacién de los costos en variables y fi
jos, determinado por un perito cn la materia (ingeniero -

en produccidn, Ingenicro industrial, ectc.),

La clasificacidén de los costos semivariables debi-



do a los problemas que presentan, han hecho que se recu--
rra a diversos métodos de sepuracién con los cuales, en -
gran parte, se¢ resuelve el problema que presentan y consg

cuentemente dan origen a obtener datos mis razonables.

Para la clasificacién de los costos y pastos exis-
ten diversos métodos, sicndo los mds usuales los sipuien-
tes:

1.- Método directo,

2,- Método priifico de puntos dispersos,

3,- Método de mfiximos y minimos.

4,- Método de los minimos cuadrados,

1.- Método Directo.- Es un anilisis de todos aque
110s conceptos que s¢ encucntran aprupados dentro de  los
semivariables y sin 1lepar a un estudio complitado se ha-
ce de ellos la separacibn de la parte fija y Ja parte va-
riable; este método sc utriliza pencralmente cuando los -
conceptos son pocos y ademiis la imporrancia de su monto -

¢s minima,

2,- Método Griifico de Puntos Dispersos,- Este pro
cedimicnto sc lleva a cabo a través de una prifica en  1a
cual se representa el costo incurrido en diversos perfo-

dos de comparacibn y en funcibn a una basc elegida,



Para lo cual debemos representar en la gréfica el
costo en el cje de las ordenadas "Y' y el ejec de las abs-
cisas "X" serd para representar la basec; tomando en cucn-
ta que lu basc clegida sea con la cual tenga mayor reja--
cibén y sc observen claramente los cambios a diferentes vo

lfimenes.,

posteriormente se traza una linea recta media que
cruce lo mis aproximado a todos los puntos marcades, pro-
longando 1a linea recta hacia la izquicrda hasta el cje -
de las ordenadus "Y', y el punto de intersecccidn serfi el

que marque ¢l costo fijo.

Posteriormente sc¢ prolonga la linea recta media ha
cia la derecha, hasta que la interseccifn con su volumen_
de actividad vy el punto de corte marcard cl costo total ,

que restado ¢l costo fijo determinado, arrojarf la parte_

correspondiente al costo variable, EJEMPLO:
Perfodo tnidades Costo de
Producidas Inspeccidn -
1 600 $ 5,000,00
2 1,000 8,000,00
3 200 7,500,00
4 500 4,250,00
5 ' 700 5,500.00
6 750 6,500.00
6 4,450 $ 36,750,00
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3,- Método de Miximos y Minimos.- E1 procedimien-
to consiste en hacer la comparacién del costo en dos pe--
rfodos diferentes, cn sus capacidades mixima y minima y -
velacionando con la base clepida también en su nivel mixi
mo y minimo y e1 cociente que resulte de comparar las dos
diferencias serd cl porciento de variabilidad con lo cual

nuestra férmula quedarfa de 1a siguiente manera:

Factor de

Costo total a la
capacidad mixima

Costo total a la
capacidad minima

‘ariabilidad Base total al

volumen miximo

Base total al
volumen minimo

EJEMPLO:
periodo Unidades Sucldo ¥y
Producidas Salario
1 60 $ 6,000,00
2 80 7,000,00
3 90 7,000,00
4 100 8,000,00

Sustituycndo los valores de acuerdo con la férmula tene--

moy: 8,000,00 - 6,000 _ 2,000
100 60 40

2 § 50,00 por unidad,

Con el resultado anterior obtencmos un factor va--
riable por unidad de §$50,00, que multiplicado por los vo-

ldmenes de comparacién nos da un costo total variable de



$5,000.00 y $3,000,00 el cual restado del costo total cle
gido ($8,000,00 y $6,000.00) nos dard una diferencia igual

a un costo fijo de $3,000.00 por periodo.

4,- Método dc Minimes Cuadrados,- Este método da
resultados mis precisos cuando se aplica a una sevie de -
dates histdérices, Pero cuando aparece una cifra anormal_
en la informacibn, ésta pucde distorsionar los resulta- -
dos, por lo tanto, cuando sc observa ol caso que sc men--
ciona, es aconsejable excluirla de los cilculos. Para el
método de los minimos cuadrados sc utilizan las siguien--

tes formulas:

1).- y =na +b x
2),- Xy =a xth X

Para obtener las férmulas anteriores se partid de

la f6rmula de la linea recta:

Yy = a + bx

B

Para la ecuacifn No, 1, se prepara un sistema de -
ecuaciones, ,para lo cual ¢s necesario conocer todoes los -
puntos de la recta, pcro como cada punto de la recta obe-
dece a diferentes situaciones o difercentes férmulas, la -

suma de estas fbrmulas serd igual a:



y= a+b x

Como "a' no es mis que un punto, en el aje dec "X"
no s¢ pueden sumar los periodos (a+tat+a+a), sino que se -~
considera que de "a" es igual "na", o sca, el nlmero -

de periodos; por lo tanto obtenemos:

y =na+b x

Para la ceuacién No, 2, s¢ multiplica la férmuia -

de 1a lfnca recta por X",

y = a + bx
x(y)= {a +bx) x

Xy = ax + bxz

Esta vendria a ser la férmula de un punto multipli
cado por X", pero como se neccsita saber el de todos los

puntos, s¢ obticne:

Considerando el sistema de ecuaciones obtenido, --
Gste nos darf los valores pencrales de la recta en "a' y
b, Tomando como ™a" a los costos fijos y como '"b" a -

ilos costos variables,
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LBJEMPLO:
perfode  Unid, Costo de
Prod. Inspeccibn
. 2
n % v Xy x5
1 600 § 5,000.00 $ 3'000,000.00 360,000,00
2 1000 2,000,00 81000,000,00  1'000,000.00
3 900 7,500,00 6750,000,00 810,000,800 -
4 500 4,250,00 21125,000,00 250,000,900
5 700 5,500.00 3'850,000.00 490,000,00
6 750 6,500,00 4+875,000,00 562,500,030
6 4450 § 36,750.00 $ 28t600,000,00 § 3'472,500,00

Por lo tanto tenemos guet

x = 4,450,00
= 36,750.00
Xy = 28'600,000,00
x® = 31472,500,00
n = 6
Sustituyendos
y = na

36,750.00=  Ga

Xy =a x

28'600,000.00 = 4450.00 a +

vox (1)
+ 4450.00 b
b X (2)

5'472,500,00,00



Multiplicando por constantes:
(1) por 2225 y (2) por 3,
Por difevencia:

81'768,750,00 = 13350 a + 0'901,250,00 b
85'800,000,00 = 13350 a + 10'417,500.00 b

4'031,250,00 = -0 - + 516,250.,00 b

Substituycndo "b" cn la primera ecuacién:

36,750,00 = 6a + 4450 b
36,750.00 = 6a + (4450 X 7,80871)

36,750,080 = 6u + 34,749,008
2,001,00 = 6a

a = 2,001.00

6
a = 333.50

Por consipuiente tenemos:

Costo fijo
6 poriodos por $333,50 2,001,600

Costos variables

4,450 Unidades por §$7.80871 34,748,735
Costo total determinadoe 36,749.75
Costc real del ejemplo ) 36,750.00

Diferencia 0,25

zmszzssa=ssn



5,--Determinacidn del punto_de_equilibrig, -

El

punto de cquilibrio de una empresa puede determinarse

cualquiera de las dos formas sipguientes:

E1 método grifico,-

pocas matomfiiticas pero en cambio exipge habilidad en 1a

a).- Grifico,

b),- Numérico.

claboracién de pgrificas.

cn

En cste método se requiere de

E1 método numérico,- LEste método ¢s cl mis usual -

porque ademis de ohtener resultados satisfactorios faci--

lita su comprobacibn algebriica,

Como se muestra grificamente, el punto de cquili--

brio se cncuentra en 1a posicidn donde se cruzan dos 1f--

.
neas rectas, o sca, cuando los ingresos por ventas son -

iguales @ los costos totales; de ahi que sc utilice como_

punto de partida 1la ccuacibn de 1a iinca recta, -

Por 1o tanto tencmos:

Yy

at+bx

Costos totales

Costos fijos

Rejacibn de costos variables a ventas,

que numéricamente quedaria represcntado
de la siguiente forma: C V
v

Ventas :
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Por lo tanto, si desarrollamos la-ccuacién tencmos que:

b
"
-

Sustituyendo ¢l valor de b =C V

Por consiguicnte tenemos que el punto de equilibrio es -

ipual:
Costos (ijos
Costos variables

Punto de cquilibrio =

1~ Ventas

Con la férmula mencionada obtendremos ¢l punto de
cquilibrio y su resultado scrf expresado en pesos, ya que
utilizamos come denominador el porcicnto de la utilidad -

marginal,

La utilidad marginal es la diferencia entrc las ven

tas y los costos variables,

Al concepto de utilidad marginal también se le co-
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noce como el margen de contribucién, o sea, la contribu--
cibn que se obticne con un precio de venta para cubrir -

los costos fijos,

k1 precio uniturio de venta menos los costos varia
bles por unidad es igual a la utilidad marginal por uni--
dad, o tambiln podemos decir, que es la contribucién por

unidad para 1a cobertura de los costos fijos,

la idea que sc establece con ¢l concepto de la uti
lidad marginal es que cada peso de ventas conticenc la mis
ma contribucibn destinada a 1la recuperacién de los costos

fijos y la obtencidn de una utilidad.

Conocicendo la utilidad marpinal unitaria y los cos
tos fijos podremos determinar nuestro punto de cquilibrio
en unidades, o sea las unidades necesarias para producir

y vender para estar en cl punto de cquilibrie,

P =

Costos fijos

n

Punto de equilibrio

Precio de Costos va
venta por riables X
unidad, unidad,

6.- Representacién gréficy,- La grifica del punto_

de equilibrio reporta grandes ventajuas a la direccibn por




su contenido de ffcil comprensibn, utilizacibn mis ripida
y ayuda a la resolucidén de Jos problemas y propuestas ac-

tuales y futuras,

a).- La grifica presenta datos concretos, senci- -
llos y fiiciles de entender, evitando en su interpretacibn

consumos de tiempo y dincro,

b).- Como su presentacién es flexible al mostrar
diversas alternativas de accién y las repercusiones de 6s
tas en los costos, volumen y utilidad, de tal manera que
al examinarlus la dircccién pueda clegir la més upropiadé

y con la oportunidad debida.

lLa grifica del punto de equilibrio se presenta cn
dos lincas porpendiculares que sc denominan cjes de coor-
denadas, con un cje de interseccién que sc denomina ori--
gen de coordenadas., En los ejes trazados se adepta una -

escala de medidas convenientes,

E1 eje vertical "Y" estd marcado en pesos para ser
vir de medida 4 los costos o ventas a difcrentes niveles_

de operacidn.

El cje horizontal "X" estd marcado en unidades pu-
] X p

ra servir de medida de la capacidad de produccién o venta,
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La linea que se traza paralela al eje de "X" mues-
tra los costos fijos y permanece constante o casi no va--

rfa a los diferentes voldmenes de produccién y/o ventas,

Los costos variables se trazan con una linca que_
parte de la interscceibn de los costos fijos con el eje -
nyn y éste se debe a que los costos variables miis los --

costos [1jos vonstittiyen los costos totalus,

lLa linca de los ingresos se¢ traza a partir de la -

interseccidén de los ejes "Y' y X",

En 1a interseccién de 1a 1inca que marcan los cos-
tos variables y los inpresos se determina el punto de - -

cquilibrio,
Suponiendo los siguientes datos:

Ventas = § 1'800,000,00
Costos fijos = 200,000.00
C, variables = 1'000,000,00

Esto se representaria con la siguiente prifica vy

quedarfa as{:



Costos ~ Yinths

(nilee e pusos

2000

1
0.

Gedeica el Touvo 8t taulibeio

1o

%0

igh

000

toor

oo

A0

Pontd DL LQLIRUDL

C.Fidns

hd
COaSTO TOTAL

VOLUMEN WL ORLRMOON

900
1000

(reoduccion - VsuTas)



Otra presentacidn serfa utilizando la grifica de la
utilidad volumen, la cual se trazarfa de la siguiente for
ma:

Sobre ¢l cje de Tas "¥Y" sc marcan los costos con -
valores pesitives y nepativos, los que sc encuentran divi
didos por um punto "0" al que sc 1o 1lama 1linca de cquili
brio, Sobre el ejc de Jas "X" sc traza una }inca verti--
cal 1a cual parte del volumen de operacioncs y sobre ella
sc marcan las utilidades que parten del punto "O", A con
tinuacién se unen el punto de la utilidad con cl punto de
los costos fijos que sc cncuentra localizado sobre el cjo
"Y' en la escala nepativa y, al cruzar la linca de cquili
brie, en esa intersecciéon quedard marcado el punte de - -
cquilibrio, De Jo tltimo se deduce su denominacién de --
"Grifica de la Utilidad - Velumen™, cen que para localizar
cl punto de cquilibrio, primeramentc se murcu‘cl punto de
las utilidades a un volumen de ventas determinado, ¢l - -
cual sc une con cl punto de los costos fijos, marcando el

punto de cquilibrio al cruzar 1a linea de cquilibrio,

En csta presentacidn no sc marcan los costos varia
bles,
Siguicndo el mismo e¢jemplo mencionado anteriormen-

te, la grifica queda de la siguiente manera:
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CAPITULO TERCERO

FACTORES QUE PRODUCEN VARIACIONES EN EIL
PUNTO DI EQUILIBRIO

Aunque muchas empresas pretenden conocer su punto_
de cquilibrio generalmente los conocen sélo de manera su-
perficial; los conocen en términos de costos estiiticos y
Heantubjos™, v genorallzados come "nuestros costos son e«
"X pesos, de mancra que serdn necesarios "YM pesos de -

ventas para rccuperarlos,

Por causa de este enfoque tan limitado, os que no
se aplican los puntos de equilibrio a su utilizacibn mis
importante o seca, puara presupucstos, prondstices y con- -

trol de costos,

Un punto de cquilibrio se mueve seplin lus condicie
nes cambiantes y, al moverse, cmite scfiales preventivas, -
Si 1la gerencia no hace uso de esa advertencia y no proce-
de con la accibn apropiada, el presupuesto y los prondsti
cos sobre los que esté basado, pronte se vuelven obsole--

tos para todo propdsito prictico.

Generalmente los conceptos aue hacen variar ¢l pun

to de equilibrio son los siguientes:
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1.- Variacién en las ventas,
2.- Variacibn cn los.costos [ijos y variables,
3.- Modificacién simultinea cn las ventas y costos,

4.~ Variacidn en 1a utilidad considerada como costo fijo,

A continuacidn analizaremos los conceptos que ha--

cen variar al punto de equilibrio,

1.~ Variacién en las ventas,- Dentro de este cle-

mento ©s necesario sefialar que cxisten dos tipos de varia
‘2

cion:

a).- Variacibn en el volumen de ventas,

b} .- Variacion cn el precio de venta,

u),- Variacién c¢n el volumen de ventas,- Este ti-
po de variacién produce un efecto importante en ¢l ingre-
s0 neto de una empresa, Esto se debe principaimente al -
hecho de gque una unidad de volumen mds grande determina -
también una base mis grande sobre la cual extender el mon
to total de costos fijos incurridos por la cempresa y una
unidad de volumen mis pequefia, constituye por el contra--

rio una base mis pequeiin para absorber dichos costos,

Sin embargo, un cambio en 1a plancada unidad de vo
lupen no afecta el punto de equilibrio de una empresa, --

porque las tendencias del costo total y ventas permanecen



invariables,
Ejemplo:

Lua compaffa "X" proyecta incrementar el volumen de
sus ventas de 500 unidades a 1,000 unidades, sicndo ¢l --
precio unitario de $400,00, previéndose los resultados si

puicntes:

Actual Proyectiudo Variacidn
A [

Ventas $ 200,000,00 400,000,00 200,000,00
Costos variables 100,000,00 200,000.00 . 100,000,00
Contribucién marginal 100,000,00 200,000,00 100,000, 00
Costos fijos 25,000,00 25,000,00 0,00
Utitidad 75,000,00 175,000,00 100,000,00
Punto de equilibrio 50,000,00 50,000,00 0,00

Como se¢ puede apreciar en el cuadro anterior, un -
aumento c¢n cl volumen de ventas de $200,000,00 a $400,000,00
repercutird cn un incremento de §100,000,00 de utilidad ,
porque la basc sobre la cual se va a prorratear los cos--

tos fijos es superior a la actual,

Pero no obstante ¢l cambio, ¢1 punto de cquilibrio

permanecerd estftico en la cantidad de § 50,000.00,

A continuacién lo comprobaremos mediante la fémulas



pE

PE

PE

PL

PE

Actual

A

1 -Cv

25,000,00

1 -100,000.900

200,000, 00

= 25,000.00

e e

1 - 0.50

25,000,00
0.50

Proyectado

PE

PE

PE

PE

B

1 -Cv

= 25,000.00

1 -200,000.00

400,000,00

= _ 25,000.00

1 - 0.50

= 25,000.00

0,50

Grificamente quedarfa representado como sigue:
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b).- Variacién cn cl precio de venta.- Una varia-
cibn en el precio de venta de los artfculos de una empre-
sa origina modificaciones cn el punto de equilibrico y en
1a utilidad, en el supucsto de que todos los demis elemen

tos permanezcan constantes,

La variacibn se origina porque se modifica la con-

tribucién marginal.

Ln el sipuicnte cjemplo, se muestra la variacidn -
que ocasiona un aumento en ¢l precio de venta de los arti

culos de la cmpresa,

DATOS :

Unidades Precio de venta Ventas
1,000 § 100,00 $ 100,000,00 (A
1,000 250,00 250,000,00 (8

Actual Proycctado Variacién

A B

Ventas $ 100,000,00 250,000,00  150,000,00
Costos variables 50,000,00 50,000,00 0,00
Contribucién marginal  50,000,00 200,000,00  150,000,00
Costos fijos 25,000, 00 25,000,00 0,00
Utilidad 25,000,00 175,000.00 150,000,00
Junto de equilibrio  50,000,00 31,250.00 18,750.00

Mediante la férmula del punto de cquilibrio com--
probarcmos la variacibn de éste,




Actual
A

PE = C

14
- v
v
PE = ___25,000.00

100,000,00

PE = 25,000.00

1 - 0,50

PE = 25,000,900

0,50

PE =

Mg

PE

PE

PE

PE

Para mayor ilustracién veémoslo

forma grifica.

Proycctado
B

= _.._(_:F

L-oLy
v

= __25,000,00
1 - 50,000.00
250,000,00

= 25,000.00

—za Y e

1 - 0.20

= 25,000.00

representado cn
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2,- Variacibn en los costos fijos y costos varia--

bles.-- Los costos fijos jucgan un papel de mixima impor-
tancia en la determinacién del punto de cquilibrio de un
negocio y en la obtencidn de sus utilidades, Mientras me-
nor sca su monto, mis ficxible serd el costo de operacién
de la cmpresa, y por lo tanto mayor cs su rendimiento, ya
que las pérdidas no son otra cosa que costos fijos no ab-

sorbidos por su contribucidn marpinal,

Por lo tuanto se¢ puede afirmar que la determinacidn
del punto de equilibrio se debe a 1a necesidad de cubrir_
los costos fijos, pucs sicndo los costos variables propor
cionales a las ventas, desaparecerin cuando éstas scun nu
las, no as{ los costos fijos que seguirfn existiendo afin_

cn el punto de paralizacidn,

La cuantf{a de los costos fijos en una empresa de--

pende de dos factores principales:

a).- Del grado de control sobre cllos cuando el vo

lumen de la produccibn y ventas disminuye o aumente.

b).- De la magnitud del costo en objetos opciona--

les o de lujo,

Hay que tomar en cuenta que estos costos son diff-
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ciles de reducir una vez aceptados on la estructura del -
costo de una empresa por ser inflexibles, respecto al vo-
lunien de ventas y produccién, Por lo tanto ¢s convonien-
te estudiar sus efectos antes de crearlos para cvitar un
debilitamiento en la ventabilidad de 1a negociacién, pues
mientras mfs costos fijos tenga una cmpresa, mayor scrd -
¢l volumen de ventas necesario para alcanzar ¢l punto de
equilibrio y por consiguicnte menor ¢l Indice o margen de
seguridad para absorber cualauier contingencia que se pre
sente,

En c1 sipuicnte cuadro se podri observar el cfecto
de un aumento cn los costos fijos de una empresa, con el

supucsto de que los demis elementos permanczcan constan--

tes,

Actual Proycctado Variacibn

A B

Ventas $ 500,000,00  500,000,00 ) 0.00
Costos variables 300,000,00 300,000,00 0.00
Contribucibn marginal 200,000,00 200,000,00 0,00
Costos fijos 75,000,00 1060,000,00 25,000.00
Utilidad 125,000,00  100,000.00 25,000.00
Punto dec equilibrio  187,500.00 250,000,00 62,500,00

La comprobacibn algebriica del punto de cquilibrio

es la siguicnte:



PE

PE

Pk

PE

to

= cr
1- v
v
= 75,000,00
1 -300,000.00
500,000,00
. 75,000,00
1 - 0.60
= 75,000, 00
0,40

= 187,500.00
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PE = Cl
1.y
v
PE = 100, 000,00
1 - _300,000,00
500,000.00
PE = 100,000,00
1 - 0,60
PE = 160,000,00
0,40
PE = 250,000, 00

Como pucde apreciarse en la ilustracién, um aumen-

en los costos fijos ocasionaria un aumento en el punto

de equilibrio en § 62,500,000, y una disminucibn en las --

utilidades por § 25,000,00,

Para evitar la disminucibn -

en las ganancias serfa neccsario aumentar las ventas en -

§ 62,500.00,

Esto lo podemos comprobar de la siguiente manera:
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PE = CF  (Utilidad)

1- Cv
v

PE = 25,000.00
1 - 300,000,00
500,000, 00
PE = 25,000, 00
1- 0.60
PE = 25,000,00
0,40
PE = 62,500.00

En ¢l caso de quc las ventas fueran de $562,500.00
y los ddemfs clementos permanccieran constantes, ¢l punto_

b

de equilibrio serfa § 214,284,10,

La representacién gréifica del cjemplo anterior -es

la siguicnte:
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Variacién en los costos variables,- E1 punto de --
cquilibrio y la utilidad sufren cambios cuando varfan los
costos variuables por unidad; osto cs debido a que la con-
tribucién marginal por cada unidad scré mayor o menor pa-

ra cubrir los costos fijos,

Si los costos variables sufren un aumento sin  que
se modifique ¢l monto de ventas, ¢l punto de cquilibrio -
se localizard cn un volumen de ventas mayor; si por cl --
contrario ¢l monto de los costos variables disminuye sin
que esto suceda con las ventas se encontrarf en un Volu-:

men de ventas inferior,

A continuacifn se presenta un cjeuplo de disminu--

cibén en los costos variables, con el fin de apreciar sus

efectos,

Ventas § 500,000,00 500,0008,00 - 0,00
Costos variables 250,000.00 200,000,00 50,000,00
Contribucidn marginal 250,000,00  300,000,00 50,000.00
Costos fijos 50,000,00 50,000,00 0,00
Utilidad 200,000,00  250,000.00 50,000.00
punto de cauilibrio 100,000,00 83,333.00 16,667,00

La comprobacién algebréica es la siguiente:



PE

PE =

))E =

50,000, 00

- 250,000,00

500,000,00

= 50,000,00

- 0,50

50,000,00
0.50

100, 000 00

00
00
00

50

PE = 50,000.
1 - 200,000,
500,000,

PE = ___50,000.00
1- 0.

00
60

PE = 50,000,
0.
PE = So 333,

00

Como puede apreciarse ‘cn el cjemnlo, una disminu--

cibén cn los costes

un incremento en la utilidad de § 50,000.00,

nucidn en el punto de equilibrio de § 16,667,00,

L.a representacidn grafica serfu 1a siguiente:

variables de § 50,000,00 ocasionaria -

y una dismi-
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3,- Modificacibn simulténea cn las ventas v cos- -

tos,- los factores que intervienen en la determinacién -
de]l punto de equilibrio es probable que sc modifiquen va-
rios de ¢llos o todes cllos por las condiciones cambiun--
tes en el aspecto ccondmico y financiero; por lo tanto, cs
factible que sc confundan los efectos de ese cambio cuun-
do lo hacen ceonjuntamente, Siendo de una gran importan--

cia analizar el origen de dicho cambio,

Las modificaciones que sc pucden presentar son las

sipuientes:

a),- Costos fijos y ventus,

E1 monto dec los costos fijos puede aumentar cuando
1a unidad de volumen también se vea incrementada lo cual _
da rosultados compensados, ya que los costos fijos aumen-
tan cl costo total de la unidad y en cambio un aumento cn

el volumen de produccidn y ventas disminuye el costo,

AcRunl Proycﬁtndo Variacibn
Ventas $ 200,000,00 400,000,00 200,000, 00
Costos variables 150,000.00 150,000,00 0,00
Contribucién marpinal 50,000,00 250,000,00 200,000, 00
Costos fijos 25,000,00 70,000, 00 45,000,00
Utilidad : 25,000,00 180,000,00 155,000,00

Punto de cauilibrio 100,000,060 112,000,00 12,000,00




Mediante la observacidn del cjemplo anterior, nota
mos que para aumentar las ventas en § 200,000,00, hubo ne
cesidad de cropar costos fijos por $45,000.00 por cncima_

de los normales, lo cual representa un aumento del 180%.

Para que los costos fijos se hubieran incrementado
en {orma proporcional debicron aumentar solamente en - --
§ 25,000.00; por lo tanto sc pome de manifiesto un desper
dicio cn la capacidad del 80% o de § 20,000,00, La repre

sentacibn gréifica scria la siguiente:
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b).- Ventas y costos variables,

Un aumento en los costos variables compensido con
un incremento proporcional en cl monto de ventas, cs la -
situacién normal que se presenta generalmente, ya que - -
siendo cstos costos proporcienales al volumen de la pro--
duccibn y ventas, es natural que un aumento en &stas im--

plique un incremento en los costos variables,

Una variacién de esta naturaleza no modifica el pun

to de equilibrio; cjemplo:

Actual Proyectado Variacién
A B

Ventas § 500,000.00 §00,000,00 300,000,00
Costos variables 250,000, 00 400,000,00 150,000,000
Contribucién marginal 250,000.00 400,000,00 150,000,00
Costos fijos 100,000.00 100,000,00 0.00
Utilidad 150,000.00 300,000,00 150,000.00
Punto de cquilibrio 200,000,00 200,000, 00 0,00

La representacién grifica seria la siguiente:
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c).- Costos fijos y costos variables,

Al efectuarsc un movimicnto de esta fndolc, cl pun
to de equilibrio se ve afectado en forma notable, Cuando
los costos variables y fijos varfan cn un mismo sentido. -
ocasiona que cl punto de equilibrio aumente o disminuya -
seglin sea el casoy pero cuando los cambios son en senti-
do contrario sc efectéia una compensacibn; por lo tanto el

cambio en el punto de equilibrio es dc menor intensidad,

Un ejemplo de variacibn- compensada es el de la ins
talacién de nueva maquinaria para abatir los costos varia

bles cn igual o menor proporcibn,

Para mayor entendiniento veamos cl siguiente cjem-
plo: Una empresa proyecta aumentar sus costos fijos en --
§ 75,000,00, por instalacién de maquinaria en el Departa-
mento de produccién, La finalidad que tienc es de ‘abatir

los costos variables en un 10% (del 60 al 50%) sobre 1as

ventas,

Ventas : $ 500,000,00  500,000,00 0,00
Costos variables 300,000,00 250,000,00 _ 50,000,00
Contribucién marginal 200,000,00 250,000,00  50,000.00
Costos fijos 75,000,00 150,000,00 _ 75,000,00
Utilidad 125,000,00  100,000,00 25,000 00

bunto de equiltibrio 187,500,00  300,000,00 112,500.00




Analizande el ejemplo anterior notamos que el pun
to de equilibrio aumentd en § 112,500,00, disminuycndo -
Ta utilidad en § 25,000,00, lo cual csth perjudicands i
rentabilidad de la compaiila por no estar aprovechando o

rrectamente SUs recursos,

L1 ejemplo anterior representado en griifica es el

siguiente :
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d).--Modificacién simulténca en lus ventas y costos.

En relacién a la modificacién simultinea que pucden
sufrir las ventas y les costos, ¢l C.P. Sy, Me. Gauphy di
ce:

Los problemas comerciales pricticos, encontrados -
regularmente por la administracibn, onvuclven cambios cn
varios y alpunas veces cn todos los factoves. Los hom- -
bres de nepocios necesitan a menudo comparar los planes -
de operacibn, los cuales cnvuelven no solamente diferen--
tes niveles ﬂc unidades de volumen, sino también difcren-
cias en el nivel de costos fijos, costos variables por -
unidad, unidad de precios de venta y productos mixtos, -
Para que las ventas se modifiquen se requiere por lo repu
lar que 1o administracién tome decisiones sobre los cos--
tos, por ¢jemplo, las ventas pueden aumentar ﬂi incremen-
tar los costos de publicidad y promocignes o de emplear -
materia prima de calidad y do precio superior, etc,, ob--

teniéndose asi un articulc mejor,

¥n este caso sc¢ debe hacer un estudio simulténeo -
de estas modificaciones en costos y ventas para que se --

tenga una iden de los Tesultados que sc obtendrén,

4,- Yariacibn en 1a utilidad considerada como ¢o0s-

to fijo,- K1 construir un negocio tieme por objeto reali
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zar operaciones y actividades, para que por medio de - --
ellas se obtenga una retribucibn justa en relacién al ca-
pital invertido y al elemento humano que ha hecho posible

su realizacibn,

A esta retribucibn se le ha dado el nombre de uti-
lidad, siendo nzcesario cntonces que el punto de equili--
brio se obtenpa incluyendo las utilidades auc la empresa_

desca obtener,

B importe de las utilidades es esencial en la vi-
da de una empresa, a tal prado que influye dircectamente :
en ¢l punto de equilibrio originando que se localice a un
mayor volumen de ventas cuando se desca obtencr una mayor

utitidad,

Toda ncgociacidn, sin embargo, puede tener conside
rada una utilidad para su negocio, pevo después de un anf
lisis detallado darse cuenta de que habia proycctado una
utilidad excesiva, optdndese por disminuirla; en este ca-
50, ¢l punto de cquilibriec se localizard en un volumen de

ventas inferior,



CAPITULO CUARTO

~BEL PUNTO DE LQUILIBRIO COMO AUXILIAR EN LA TOMA
DE DECISIONES,

Para poder 1levar a cabo una cxpansibn y desarro--
1lo de los empresas se hace necesario que éstas se cncucn
tren dirigidas por administradores hibiles y de experien-
cia,

La industrializacion exipe cada vez mejores siste-
mas y procedimientos de trabajo para obtener un éptimo -
aprovechamiento de los recursos materiules v humanos de -
tal mancra que sc puedan lograr las metas fijadas en ticm
po y costo, ademds de estar en condiciones de suministrar
productos de mejor calidad y precio,

Para que 1as emprosas tengan el logro plancado, --
los administradores deberdn tener una amplia visibn de 1a
empresa, tener clarvamente definidos los objctivos, contar
con sistemas y procedimientos productivos adecuades y una
oportuna informacibn técnico-contable, ya que un adninis-
trador por muy competente que sca, si no cuenta con cle--
mentos suficientes de informacién y control no podrii cjer

cer corrcctamente sus funciones,

E1 Punto de Equilibrio como método dc anfilisis, --

proporciona a la administracién informacién de la situa--
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cidn actual de la empresa, la valoriza, determina las - -
freas en que se requicre mids control y ofrece clementos -
suficientes con la determinacidn y cleccién de alternati--

vas para su proyeccién futura,

A continuacién veremos el punto de equilibrio como

auxiliar enp la toma de decisiones:

1.~ Como_instrumento en la plancacién de utilidades,

"la obtencién de utilidades es el propbsito de todo
negocio, *
El realizarlas no como consecuencia de circunstan-
cias fortuitas, sino consistentemente a través de varios_
aiios, es ¢l resultado del ejercicio de las funciones a --
cargo de la administracién: (Previsiém, plancacibn, pro--
gramacibn, comunicacién, coordinacién, ejecucién y con- -
trol),
La operaci6n de un sistema de presupuestos implica

la cjecucién préctica de estas funciones,

Los presupuestos de operacién relativos a las - ==

cucntas de resultados en sf mismos constituyen la planifi

cacibn de las utilidades y son el resultado de la evalua-

cién de las condiciones futuras,

Cualquier cambio que suceda en relacién a las si-
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tuaciones previstas, no harin posible la consecucidn  de

la utilidad estimada,

La decisidén que adopte la gerencia, debe consistir
en scpuir la meta fijada, adaptindose a las nuevas condi-
ciones impeorantes para lo cual debe considerar los si- --

guicntes cstudios:

1,- Relacidn que puarde la utilidad neta a difercntes vo-

1lmenes y costos,
2,~ Influencia que producen los costos fijos y variables,

3,- Contribucidn marginal,

Las decisiones que tome la gerencia en la mayoria
de los casos implican la seleccidén de alternativas y dJe--

ben basarsc en cl conocimiento de tres factores:

a),~ Volumen de ventas,
b).- Costos,

c).- Utilidad ncta,

lLa comprensién de las relaciones existoentes entre
estas fuerzas, asi como del cfecto probable que resulte -
del cambio en ¢l volumen, de ventas, ¢s de importancia ca-

pital en el control de las utilidades,

El método para apreciar la ostructura de la utili-
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dad y las relaciones entre los clementos que la conforman
es "E1 Punto de Equilibrio”, Por lo quc sc puecde decir -
quer "La potencialidad para la produceibn de utilidades -
¢s5 proporcionar a la distancia cntre ¢l volumen de ventas
actual y el punto de equilibrio. Asi podemos establecer_

que a mayoy margen de sepuridad, existe una mayor poten--

cialidad de¢ panancias",

2,- En_cl anfilisis e interpretacién de estados financicros,

Al interpretar los estados linancieros, estudiarc-
mos las relaciones gque puardan sus cifras y su apreciua- -
cién a través de la simplificacién y cuantificacidn de --
sus relaciones, La verdadera escncia de la interpreta- -
cibn, es el saber relacionar las cifras contenidas en di-
chos estados y obtener los elementos de juicio suficien--
tes para hacer una apreciacidm, pues debemes temar en - -
cuenta que depende del criterio de un ser humano, busado_
en una téenica, por 1o aue se podria decir que el inter--
pretar ¢l contenido de les cstados financicros es mis - -
bien un arte aue proporciona mejores resultados mientras_

mis sc¢ analice ¢l hecho y mejor sea la basc de comparacibn

E1 propdésito del anfilisis ¢ interprotacibn de los
estados financieros cs ecstudiar ¢l o los problemas inhe--

rentes a la situacién financicra de una empresa, buscando
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la mejor solucidn. Dichos problemas pueden ser de carfc-
ter béisico; rendimicnte, financiamiento, o de carfcter cs

pecial: crédito, inversién, técnicos o administrativos.

Sin embargo cstos problemas son consccuencia del -
cbjetivo principal para el cual sc constituyen y operan -
los negocios, o sea, la obtencifn de utilidades. Aunque_
en la actualidad se ove hublar mucho de lu teorfa seplin -
la cuatl, ¢l verdadero fin de los negocios es lu prestu- -
cibn dec servicios, S$i el negocio, adn prestando diches «
servicios al miximo de su capacidad no obtienc las sufi--
cientes utilidades cn relacion al capital invertide, cons

"tituirf un fracaso completo desde ¢l punto de vista de -
los propictarios y de ias personas que sc cncugntrun co--

nectadas de una u otra forma a la cmpresa cn cuestidn,

Por ¢1lo, son las utilidades la esencia de los ne-
gocios y constituyen’cl punto Jde convergencia de los estn
dos [inancieros, Por 1o tante, ¢l interls del wnalista -
radica en Gltinma instancia en la determinacibn de la sufi
ciencia o insuficiencia de dichas utilidades, es decir, -
su propdsito ¢s conocer la capacidad de rendimicnto de 1a
empresa,

La importancia del anfilisis de 1los estados finan--

cieros y su correcta interprctacién radica en que es un -
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poderoso auxiliar para 1as personas interesadas cn la vi-

da de la empresa entre las que podemos citar:

L.~ Divectores del negocio o Conscjo de Administra
cibn, a quicnes interesa 1a capacidad de pago, solvencia,
liguidez, estructura del capital, resultados y en peneral
todo aquello tendicnte al mejoramicento y productividad de

las operaciones del negocio del cual son responsables,

2.- A los inversionistas, 'a los cuales interesan -
los rendimicntos de su capital invertido y el pago de di-

videndos calculados a su juicio.

3,- A los acrcedores, tanto a corto como a larpo -
plazo a quiencs interesa su solvencia inmediata, liquidez

y capacidad de pago,

4.- A las instituciones de crédite, quiencs requie
ren de clementos suficientcs para el estudio y resolucién

de solicitudes de crédito,

5.- Al gobierno, para determinar si los ingrcsos -
que esti obteniendo de dicha empresa, son los que rcalmen
te debe percibir, debido a que ése es su mis fuerte fuen-

te de ingresos,

.
6,- A los auditores para emitir su dictamen dc es-



67

tados financicros,

A continuacidn haré nlusién a les principales méto

dos de anfilisis y compuracibon, cn ¢l entendido de que - -

existen varias clasificaciones; sin embargo, Ias mis penc

rales son las siguicntes:

1.

Método de anfilisis verticalt Compuracidn de concep--
tos diferentes a una misma fecha:
w).~ lPorcentajes Inteprales,

b).- Razones o reluciones.

Método de andlisis horizontal: Comparacién de un cop
cepto a dos fechas diferentes:
a).- Variaciones de aumento o disminucidn,
B
b).- Porcicntos horizontules,

c).- Porcientos de variacibn,

Método dc anfilisis histdérico: Comparacién dc un con-

cepto en una sevie de fechas diferentes:

a).- Razones esténdar: Internas y externas.
b).- Método dc tendencias: Serie de cifras o variacioe

nes y serie de indices,

Métodos de andlisis especiules:

a).- E1 Punto de Lquilibrio: Relacién de les cos--




08

tos de operacibn con las ventas a diversos vollmenes de -

actividad,

Como ¢l tema central de mi tesis, es lo aque respec
ta al método especial del punto de cquilibrio, sblo haré_
un breve comentario sobre los demis métodos en la inteli-
gencia de que éstos para ser aprovechados (tilmente, debe.
mos valorarloes y elegirlos adccuadamente segpin las ncccsi
dades especificas, pues cualquiera de los métodos de anfi-

lisis implica tiempo, esfucrzo y dinero,

E1l anfilisis o través del punto dc cquilibrio, va -
enfocado a un anfilisis pure de los resultados de un nego-
cio, 1o cual dard més scguridad al analista cn cuanto a -
las conclusiones quec de ello derivari, Estc método pucde
aplicarse en forma independiente pero eso no quicre decir
que su utilizacién impida que al mismo tiempo se pongan -

en prictica cualquiera de los otros,

Dentro de los métodos de anfilisis vertical tenemos
"los porcientos integrales que permiten eliminar la in- --
fluencia del tamafio de las cifras absolutas en los csta--
dos financieros, sin perder la proporcionalidad y fnciii-
tando de mancra extraordinaria la comparacibn de las ci--
fras con los clementos que sirven de base que se conside-

ran tipos o ideales, por ejemplo: qué porcicnto represen-



tan las utilidades en relacién con las ventas totales,

L1 wétodo que sc veliere a las razones o velucio--
nes, consiste como su nombre lo indica, en efectuir compa
caciones o relaciones con las cifras de un estado {inap--
ciero, pudicndo obtenerse un gran nimero de ellas, pero -
©sto no c¢s lo importante, sino obtencr relaciones 18picas
aceptables y que realmente scan significativas, interpre-
tativas, asi como tambiln que permitan compararse con las
razones tipos o ideales, que en muchos casos sc han con--
vertido c¢n minimas tradicionalmente aceptadas, por ¢jeme-
plo: al relacionar el activo circulante con el pasivo cir
culunte tratamos de determinar la liouidez de la empresa
y esa razfn cs conocida como “del capital de trabajo™, la
cual tiene una minimn tradicionalmente aceptada Je 2/, o
sea, que tenga dos de activo circulante por uno de pasivo

circulante,

Dentro de los métodos de anflisis horizontal, tene
mos ¢l de variaciones de aumento o disminuciédn, de por- -
cientos horizontales y porcientes de variacidm, que son -
utilizados cuando se trata de conocey las variaciones cn
aumento o disminucién ya scan cifras absolutas o en por--
centajes, a fin de que puedan leerse o interpretarse con
mayor facilidad para los hombres de negocios, para lo - -

cual harfn uso de los balances comparatives, captando las
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variaciones que han sufrido los bienes y obligaciones de_
la empresa, entre ¢l periodo comparado y el comparative ,
localizando asf mismo el origen y aplicacibn que de sus -
recursos han llevado a cabo en ¢1 periodo comparado me- -
diante el cstade de origen y aplicacién de recursos que -
se hace indispensable en cl andlisis e interprctacién de_

estados financicros,

Y por Gltimo, dentro de los métodes de anfilisis --
histérico, nos cncontrames con las razones cstindar, pro-
cedimiento comparativo que establece relaciones medias -
cntre las cifras de los estados financieros, o bicen, coﬁn
base de comparacién de las razones simples. Dentro de cs
te tipo de razones, encontramos unas que tienen el carfiic-
ter de internas, que sc obtienen estableciendo compara- -
cién de una seric de cifras o reluciones de una misma cm-
presa, a fechas diferentes; y otras que tienen el carfic--
ter de externas gue consisten cn ostablecer comparaciones
de una seric de cifras o relacioncs de varias empresas ho

mogéneas, es decir, del mismo tipo a una misma fecha,

Por medic de ¢stas razones sc trata de llcgar a --
una razén media ideal que sirva de medio de control y efi
ciencia, Desde luego que traténdose de las internas, - -
cllo es factible, no asi de las cxternas pues en nuestro_

medio sc consideran confidenciales los datos y resultados
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de los negocios,

i1 método de las tendencias clasificado dentro del
histbérico, estd basado en los nlmeros fndices. La manera
de operar de este método, consiste en tomar una serie e
datos del balance o del estado de resultados que descamos
comparir, con aquel que refleje la mayor situacibn y al -
que s¢ le dard un valor de cicn, Se procede luepo a la -
representacién grafica que nos mestrard el curso que si--
guen los diversos renglones en los diferentes perfodos en
relacibn a la cifra basc y sc obtendrd la tendencia Je 1a

empresi que se analiza,

E1 Punto de Lquilibrio, por el sélo hecho de rela-
cionar.los costos de operacién con las ventas, cn funcidn
del volumen de actividad, se convicrte en un dinstrumento_
de mucha utilidad para la administracibén de un negocio, -
pues 4 través de €1 sc podri determinar ¢l volumen mis --
productivo, los costos de operacibén (dido que sc clasifi-
can de acuerdo con ¢l prado de variabilidad en relacibn =
al volumen de ventas y/o produccién) y las utilidades a -

cualquicr nivel de actividad,

De esta manera, mediante este método de andilisis -
se obtendrin los clementos que se precisa para interpre--

tar los resultados de un nepgocio, tanto tratindose de las
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cifras reales de cjercicios anteriores, como del que esté
operando con ¢l fin de determinar los efectos que pudic--
ran temer en la proyeccibn de eperaciones futuras, Pov -
otra parte, validéndonos del punto de equilibrio, podenos_
medir la eficienclia de operacibn y controlar la cjecucibn
de cifras estimndas, medionte la comparacién con las ci--
fras reales y normur correctamente la politica administra

tiva de los mnegocios,

En consecuencia, el punto de equilibrio y su repre
sentacidn grifica, tienen gran importancia, tanto para --
efectos de anfilisis come de pluneacién y control de los -

resuitades de un negocio,

Naturalmente que estos tres aspectos se conjugarén
cuando se¢ trate del mejoramicnto de un plan que se csté -
desarrollando, pues se requerird del anfilisis de los fac-
tores gque en 81 intervienen pura }luego con base on clle, -
planear los resultados de acucrdo con las condiclones que
. sc vayan a modificar segdin las conclusiones cbtenridas del

andtisis,

Una vez discutidos y aprobades, sc deberi contro--
1ar la cjecucién del plan que sc proponga y es precisamen
te en el mejoramiento de planes en donde este instrumento

representa su mejor papel, porque a través de las cifras_



y grificas pueden captarse los cfectos de ios cambios pro
pucstos cn 1los costos y cn las utilidades, los cuales - -
orientarin a la administracién a tomar una mejor deci- --
sifn, pues dichos cfectos y velaciones sc comparan contra

¢l estudio llevado a cabo antes de iniciar 1a actividad,

Son muchas las condiciones que pucden modificarse
y sus efcetos sc ponen de manifiesto; entre otras pueden_
scfialarse: La reduccidén de precios a fin de hacer frente_
a la competenciaj el cambio de politicas o proyectos de -
una reorganizacidn para operar con mayor cficiencia; la -
conveniencia de aumentayr o reduciv la produccidn de alpu-
nés artfculos de acucerdo con su costeabilidad y aue justi
fiquen una ampliacién o reduccidn de 1a planta, o bicn, -
de acuerdo con 1las nccesidades del mercados 1a amplincidn
o reduccibn del radio de accidn del negocio, y'lu neeesi-
dad de nuevas inversiones, ya sea de accionistas, de ins-
titucliones crediticias o la supresién de capital inacti--

vo, respectivamente.

Se cntiende que aungue no sea precisamente cl obje
tivo de claborar un nuevo plan, a través del punto de - -
equilibrio, dichas condiciones u otras muy diversas puc--
den cstudiarse independientemente, determinindose tos - -
efectos que producen, Todas cstas situaciones tendrfn su

repercusibn en los elementos: monto de 1as ventas, costos
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fijos y/o variables y en las utilidades, con cuyas rela=--
ciones respecto al volumen de actividad opera et método -

objeto de nuestro estudio,

Es indudable que una vez que la administracién ha
visto 1a conveniencia o inconveniencia de hacer modifica-
ciones al plan mediante el cual se estd operando, tOmur!H
sus decisiones y el punto de cquilibrio y su representa--
cibén grafica Ic seguird sicndo un poderoso auxiliar para
cjecutar su plan, scan cuales fueren las condiciones en -
que quede, pues a través del analisis llevado a cabo, se
obtendriin conclusiones fundamentales para la buena marcha
de un negocio tunto en el aspecto control de costos fijos
y variables, como cn 1a determinacidn del precio unitario
o de costo de venta nds conveniente, o sea, constituye -

una gufa para decidir 1la polftica a scguir,

Tratfndose de control a través del punto de equili
brio, sc hace mfis efectivo cuando se utilizan sistemas co
mo los costos estéindar y les presupuestos, sc cstablece -
una relacidn cntre sus clementos y se pucden llevar a ca-
bo comparaciones entre los ingresos, costos y utilidades_
reales con las presupucstadas, permitiendo determinar las
variaciones en el momento que ocurren para analizarlas vy
aplicar los correctivos con toda oportunidad, a fin de ob

tener la mayor eficiencia,
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Algunos tratadistas han definido el anfilisis u tra
vés dcl punto de equilibrio como el “"Andlisis del futuro",
porque ©s precisumente en el futuro donde por medio de cs
timacliones, ¢l punto de cquilibrio rinde su miayor utili--

dad,

3.- En la doterminacidn de potiticas de inversidn,

Probablemente ningln otro aspecto de las decisio--
nes que hay que tomar en la empresa, sea tan importante -
para ¢l 6xito de ésta, como son las inversiones c¢n ¢l ac-
tivo lijo, ya que dentro de éstas se presenta un pran con
}unto de inversiones posibles; la seleccidn de aquellas -
que reditien el Deneficio mlis satisfuctorio, requicren e
un cstudio concienzudo de todos los fuctores que intervie
nen en dichas inversiones: '

lixiste una gran variedad de factores que deben con
siderarse al cfectuar la planeacidn del activo fijo, fac-
tores que indudablemente cjercen marcada influencia sobre
la cconomfa de la empresa; a continuacién sefialamos algu-

nos de cllos:

a) .~ Estudio eccondmico que comprenda las tendencias del -
mercado dadas principalmente por:

1.~ Fluctuacioncs monctarias,
2,~ Capacidad adquisitiva de 1a poblacién.



b).-

c).

d).-

[

f).-

h).-

i).-
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Influencia gubernamental en el campo industrial come:

1.~ fmpucstos.

2,- Politicas de precios y restricciones,

Planeacién a lavgo plazo de las operaciones y la re-
cuperacibn de la inversidn.

Monto de 1a inversidn,

Debida relacibn entre las inversiones, volfmenes de

operacidn y resultados proyectados,

Adecuada evaluacidn de 1a reduccidén de los costos de-
operacion, especiulmente cuando obedece o cambios --

tecnolégicos.

Satisfuccidn de 1as necesidades de produccibn y ven-
tus,

Lpoca oportuna de su realizacién,

Seleccidn y justificacién de los bicnes en que sc va

a invertir,

E1 estudio de los factores antcriores es de vital_

importancia en 1a planeacin de la inversiém en activo fi

jo, ya que directumente repcrcutirin sobre los resultados

de la empresa; a menudo los fracasos de Cstas radican - -

principalmente en las fuertes crogaciones que se hacen cn



este rengldn y que no son objeto de un cuidadoso estudio

general.,

L# plancucibn en inversibn de active fijo, normal-
mente debe realizarse a través del presupuesto del mismo,
el cual nos indicard los clementos necesarios para que --
nosotros podamos indicar su reflejo en el punto de cquil}l
brio y su afectacitn en las utilidades, Cencralmente el
contenido del presupuesto del activo fijo incluye los si-

ghlentes clementos:

a) .~ Exposicién y descripcidn en gpeneral,

b),- Estado de ventas y utilidudes proycctadas que
deberd abarcar el objeto que se buscai en este caso, es -
la estimacidn de la utilidad que va a rendir la nueva in-

versidn, )

¢).- Estimacién del monto de 1a inversibn y su pla
zo de recuperacién,la cual es conveniente dividirla en --
sds dos elementos: la inversibén fija y la dnversién varia
bley 1a primera incluye cl costo de la maquinariu, terre-
nos y cdificios que serdn necesarios pura realizar el pro
yecto, y la scegunda comprende el cllculo del capital de -
trabujo necesario que en este caso, estard dado por la --

plancacién de la inversién en el capital circulante,

Para determinar lu inversién necesaria en capital
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circulunte, existen técnicas‘quc deben enfocarse cn rela-
cién al ciclo «e votacibn, mismas gue financicraumente per
miten precisar la inversibn necesavia en el capital de --
trabajo, para obtener una adecuada rentabilidad del capi-

tal invertide,

Por comnsiguicnte, es indispensable presuponcr los
resultados gue sc esperan obtener, formulando los estados
de situacibn a futuro, con base en los presupucstos o el

punto de cquilibrio,

d).- Anfilisis de les descmbolsos de cfcctivo. EHn_
este aspecto se considerard independicntemente del costo
del equipo que va a adquirirse, clcosto de su instaluacibn

que representa pastos de diversa {ndole.

¢).- La estimacibn de la reduccidén de costos repre
senta un ahorro, mismo que tendrd que reducirse por la de
preciacién adicional que tiene el nucvo equips, el cual -
por ser mejor que ¢l anterior, proporcionari una reduc- -
cién de costos por su mayor cficiencia, aunque también un

recargo por su mayor valor,

f).- Estimacidn del inpreso adicional que sc deri-
va del aumento en la capacidad de produccién, la cual se

basari en la comparacion de la ya existente y la que sc -
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dimicnto probuble de la inversidbn, o scu, su contribucién? f?

al aumento de las utilidades de la empresa,

4,- In la plancacidn y desarrollo de productos nucvos.

La gerencia debe definir las politicas de nuevos -
productos, Ue no hacerlo asi, no habrd un esfuerzo diri-
gido que a la larga proporcione beneficios,

L1 primer paso a sepuir para establecer la politi-
ca dec nuevos productos, es hacer un detallado y honesto -
examen de los recursos financieres de lu empresa, al - --
igual que un anfilisis cuidadoso de todas sus frcas, con -
el fin de conocer dénde estfin los puntos débiles y cuiles

tienen capacidad sobrada,

Mcdiante.c] estudio del punto de equilibrio obtene
mos la relacién centre los precios de venta de los produc-
tos y los costos variables, y por lo tanto podemos deters
minar que contribuyen a la absorcién de los costos fijos
y por cnde a la formacién de 1a utilidad en operacibn, -

con un porciento marginal diferente de acucrdo con ¢l vo-
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lumen de ventas de cada articulo,

Lo anterior significa, que el porciento de contri-
bucidn marginal de una negociacién estfé compuesto por el
proucdio de los porcientos de contribucibén marginal de ca
da uno de los productos vendidos, lo cual nes permite de-
cidir sobre qué productos deben abandonarse, culles modi-
ficarse estructuralmente porque su volumen de ventas ha -
resultado menor, o cufiles aprovechar perque estin tenien-
do una mayer contribucién marginal en la cual absorber el
costo Jde productos nuevos tomando en consideracibn 1a re-
percusidn que traerdn en las utilidades en un perfodo de-

terminado,

A continuacién cnumeramos algunos de los puntos -
que 1as eapresas deben considerar cuando establezcan  sus

po]iticns gencrales de productos nucvos:

1.- Tipo o tipos de productos que intercsan, Esto
tiene como objeto fijar la mirada s6lo en aquellos produc
tos que convienen a la empresa y que se cncuentra en posi

bilidades de nanejar,

2,- Fucilidades de produccién, maquinaria ¢ insta-

laciones,

3.--Sitio geoprifico en ¢l que sc desea introducir
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el producto, ya sea distribucidén nacional, local, dec ex--

portacidn o combinada,

4.« Canales de distribucidn,

5.- Clase social de sus compradores (clientes); es
decir, un producto paura las grandes mayorias o un produc-

to para una clasc socinl determinada,

6,- Amptiacién de wna 1inea ya cn el mercads, o -

formacidn de una completamente nueva,

7.- Definir si la expansibén por nuevos productos -
s¢ hard con rccursos propios, o bicn, si se pucden crear

pasivos con cste fin y cufil es su 1imite,

§.- Monto que va a dedicarse para invesdtipacién vy

desarrolle de productoes nucvos,

9,- Definir si la empresa va a contratar a téeni--
cos especializados para los nuevos productos, o bien, si
va a producir un artfculo que puecda ser manufacturade co-
rrectamente por sus propios téenicos, lo mismo en los ni-

veles jcrﬁrquicos bajos que en los altos,

10,- Definir también si sc desea entrar a mercados_

altamente competidos para capturar.una peaucfia parte de -
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los mismos, o bien, si se vu a limitar a mercados poco o

nada competidos.

11.- Normas dec calidad,

12,~ E1 precio de los productos,

Lstus condiciones deben quedar perfectamente esta-
blecidas para que las politicas scan tan corrcctus como -
el cuaso lo requicre, De otra mancra la cmpresa se cncon-
trard de un momento a otro con un sinndmero do artfculos_
de investigacidén que costarin tiempo y dinero, y aue de -
antemano podian haberse suprimido por no convenir a la en
presa,

Tomando c¢n cucnta todos los puntos anteriores se -
podrd determinar ol aumento en los costos tanto variables
cono fijos, con lo cual, combinado con la diferente con--
tribucién marginal de cada producte, se podrfn hacer las
consideraciones necesarias para ver qué cfectos tendrin -
en el punto de equilibric y en las utilidades. El estu--
dio debe ser complementado con un anflisis de la situa- -

cién financiera de la empresa,

5,- Como clemento en los presupuestos,

Ahora para pasar a la operacibén en si del control_

del punto de e¢quilibrio y para tomar una basec concreta de



discusibn, considerarcmos un ejemplo de la compafiia "X,

Supongamos que la perencia de la compaiiia "X'", con
frontada con la necesidad de prepararse para condiclones
mis dificiles de competencia, acude al control del punto

"

de equilibrio,

iCémo procederd 1u perencia al establecer un presu

pucsto, efcctuar un andilisis y docidir qué accibn tomur?

Para cmpezar, la gerencia necesita contar con ciexr
to tipo dec informacidn sobre cl control, La 1ista podria

ser desarrollada como sipuc:.

1.- Factores de equilibrio,- LUs decir, los dife--

rentes costos fijos y variables,

a).- Descomponer los costos semivariables en su --

parte fija y variable,

b).- E1 costo fijo pucde entrar cn el presupucsto
como una cifra anual, Pero el costo vuriable debe ser re
gistrado como una cifra de control, ya sca por unidad pro

ducida o vendida, o por cada $1,00 vendido,

2,- Cifras de rendimiento equilibrado.- IHstas son

las cifras de ovaluacibn que s¢ usan para juzgar los pre-
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supuestos sometidos por los jefes de departamento. Sc --
calculan aritméticamente sobre la base de los factores de

cquilibrio y ¢l pronbstico de ventas.

Eg necesario enfatizar por supuesto, que la geren-
cia no debe considerar como decisivas estas cifras de cva
luacidn, Sc usan sencillamente porque son las mejores ci
fras de costos disponibles basadas en el rendimiento pasa
do, A medida que ¢l rendimiento mejore en ¢l futuro, las

cifras cambiarfin,

3,- Solicitudes presupuestales de departamento,- -
Estas son cifras presupuestadas sometidas por los jefes -
de departamento para aprobacibén de la gerencia. Serfn --

comparadas con las cifras de rendimiento equilibrado.

4.- Comparaciones dc porcentajes.- ILstas son las_
cifras de control que sciialan cémo sc comparan las cifras
de rendimiento equilibrado, con los presupuestos departa-
mentales proyectados. Se expresan mejor en porcentaje, -
dividiendo 1las primeras entre las (ltimas., Entre mfs ba-
jo es ¢l porcentaje, mis desfavorable es la cifra de con-
trel,

5.~ Puntos de cquilibrio e¢n las ventas netas,- Los
puntos de equilibrio se obtienen dividiendo el total de -

costos fijos entre la contribucidén marginal.



Son cifras clave para la alta perencia porque scia
lan la validez o invalidez de las solicitudes presu--

pucstales  acumuladas de  los departamentos,

Ahora aplicaremos todos los puntos mencionados an-

teriormente @ nuestro c¢jemplo:
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Andlisis del punto de equilibrio de Presupuestos

Departamentales de 1a compaiifa “X™,

Factores de cquilibrio (Nistérico).

Ventus netas
Costo de ventas
Materia prima
Mano de ‘obra
Gastos de fubricacién
Total

Utilidad bruta
Castos de operacifn
Ventas
Administracién
Total

Castos totales

Utilidad antes de
impucstos

punto de cquilibrio

en ventas para el afio

Contribucién marginal

Costos fijos Costos varia-

por afio, bles x $100.-
de vtas. netas,

Rendimiento
Equilibrade.

21700, 000,

46,80 11263,600,
10,80 291,600,
204,000, 12,10 620,700,
294,000, 69,70 2'175,900,
524,100,
100,000, 7.27 296,290,
84,500, 0,38 94,760,
184,500, 7.65 391,050,
478,500, 77,35 21566,950,
133,050,
2'112,500,

22,65
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Anfilisis del punto de equilibrio de Presupucstos

Departamentales de la compafifa "X",

Factores de cquilibrio

Ventas netas
Costo de ventas
Materia prima
Mano de obra

Gastos de fabricacién

Costos [ijos

por afio.

(Presupuestos)

Costos variables
X $100,- de vtas,

Total

Utilidad bruta
Gastos de operacibn
Ventas

Administracién

Total
Gastos totales

Utilidad antes de
impuestos

Punto de cquilibrio
en ventas para el afio

Contribucidn marginal

netas,
48,00
10,80
309,470, 14,08
309,470, 72.88
105,260, 7.62
85,950, 0.64
194,210, 8.26
503,680, 81.14
18.86

Solicitudes Jde
p x‘csnpues to

departamental,

21700,000,

1'296,044,
201,600,
(89,530,

21277, 180,
422,820,

510,953,

_ 106,207,

417,220,

2'694,400,

5,600,

21670,600,
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Anflisis del punto de equilibrio de Presupuestos

Departamentales de la companfa X",

Rendimiento Solicitudes de Cifrus de
Equilibrade Presupuesto Control
Departamental
Ventas netas 21700,000, 2'700,000,
Costo de ventas
Materia prima 1'263,600, 1'296,044, 97%
Mano de obra 291,600, 201,600, 100%
Castos do labricacién 620,700, 689,536, 903
Total 2'175,900, 2'277,130. 96%
Dtitidad bruta 524,100, 422,820,
Gastos de operacidn
Ventas 206,290, 310,953, 95%
Administracibn 94,700, 106,627, 89%
Totul 391,050, 117,220, Co04%
Costos totales 27566,950, 21694,400, 95%
Utilidad antes de
impucstos 133,050, 5,600,

Punto de equilibrio
en ventas para el ano 2'112,600, 2'670,600,

Contribucidn marginal 22,65 18.86
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1,- Factores de equilibrio,

Por ejemplo, 1a cifra total anual de pastos de fa-
bricacibn es de $620,700,00, correspondiendo §294,000,00
a Jos costos [ijos y $326,700.00 a los variables, Des- -
prendiéndose de lo anterior que ¢l costo variable por cu-
da $100,00 de ventas es de $12,10; este importe lo obtene
mos de la siguiente manera:

2
—220,700.00 ¢ 490 = 12,70

20700, 000,00

2.~ Cifras de rendimiento cquilibrado,

En el caso de la mano de obra ez de $10.80 por ca-
da $100,00 de ventas, pata un prondstico de ventas de - -

$21700,000.00.

3.= Solicitudes presupucstales de departamento,

Son, como su nombre lo indica, las cifras presu- -
pucstadas que sc someterdn a consideracidn de la gerencia
¥ que en nuestro cjemple, aparecen en la columna con  ¢se

nombre,

4,- Comparacioncs de porcentajes,

Como en el caso de gastos de venta se obtuvo de lu
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siguicnte manera:

296,290,00 _
310,953.00

95%

5.~ Puntos de equilibrio en las ventas,

Ll punto de cquilibrio se calcula dividiendo ¢l -
total de les costos fijos, entre la utilidad percibida; -
puesto que la cifra control indica el 95% de rcalizacibn,
cl total de los costos [ijos tiene que ser ajustado a os-

te nivel,

478,500,00
— e = 503,080,000 antes de poder encontrar ¢l punto
de equilibrio para las solicitudes presupucstales de 1los

departamentos,
Por consipuicnte tencmos:

47850000 140 = 2'112,600.00
22,65

La tonclusién que obtenemos es que la compafifa "X"
estarf panando. dinero para sus accionistas, una vez que -
las ventas hayan pasado ¢l punto de § 2'112,600,00 por el

contrario, bajo lu programaci6én presupucstal sometida por



los jefes de departumento la compafiiz no estarvd fuera de

peligro hasta que las ventas pasen el punto de $2'670,600,00
lo cual colocu a la empresa on posicidn precuria si las -

ventas caen debajo del nivel proyectado, Ahora bien, - -

iQué es 1o que schala este anfilisis de la gerencia? Los_

ejecutivos pucden ver ripidamente que los mayores incre--

mentos relativos en los costos proyectides sc cencuentra -

en los gastos de administracibn y gastos de fabricacion ,
los siguientes cn guastos de venta y luego en materia pri-
ma,

Los mayores incrementos en términos de pesos se-uﬁ
guentran por supuesto, en los pastos de labricacibn y ma-
teria prima; sobre estu base ol aumento on el costo de --
ventas no aparcce tan significative como es en reulidad,-
al menos desde el punto de vista de accidn correctiva pov

parte de la gerencia.

La interpretacidn de la alta gerencia de los pun--
tos dtébiles cn cl cuadre de costos no estd distorsionuda_
por los volfimencs. Usando un cuadre de refevencia objeti
vo y aceptable, la gerencia puede discutir los presupucs-
tos sometidos con los correspondientes jefes de departa--
mento; 05ta§ discusiones pucden resultar cn un mejor - ==
acuerdo sobre qué hacer y por qué hacerlo, DPor cjemplo :

supongamos que ocupamos el pueste de la gerencia de 1a -



compafiia ""X', podriamos encontrar quc estamos pensando de

la siguicnte mancra:

Después de revisar los procedimientos y estructu--
ras de los gastos de fabricacibén como un primer paso ha--
cia 1a localizacién dc¢ oportunidades para reducir fastos_
de fabricacioén cxcesivos, la gerencia de la fibrica nos -
informan que los aumentos de dichos gastos corresponden -
principalmente a prestaciones para los trabajadores. iNos
quedamos con los brazos cruzados? Al contrarie, ¢l per--
sonal de ingenieria mediante métodos, pucde promover 1la -
reducciln en el costo de la mano de obra y una mayor meca
nizacidn; pueden cntrar on jucpo todos los posiblics proce
dinientos que sc¢ usan para reducir costos, No sc puede -
permitir que corran a rienda suelta los aumcntos cn cos--
tos de venta y administracién aunque sca tan s6lo por el
efecto que tienen sobre el resto de la organizacibn, Pue
de ser que nos estemos volviendo “Elcgantcs“ en e¢sos de--
partamentos, o que hemos afiadido "pequefias comodidades' -
innecesarias, Debe existir 1a certcza de que ¢l valor -
que se obtenpa dJdel dinero se traduciri en una mejor posi-
cién competitiva, o cn inpresos futuros que no s¢ pueden_
realizur cn el periodo pronosticado, AdGn asi, tal segu--

ridad para el futuro, no es una disculpa para disminuir -

el csfucrzo actual,
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(Cufinto podemos recuperar con un papeleo menos cos
toso? iQué podemos climinar para cubrir las adiciones,--

que no podemos o no debemos evitar?

Decidimos acudir al cémputo de los costos [ijos vy
variables, para descubrir qué renglones representan lu --
variacidn entre ol rendimiento equilibrado, y 1a solici--
tud presupuestaria,  Coalquicr renpldén tomsdo por separas
do pucde parecer pequeiio, pero fsa no es una razén para -
pastirlo por alto, ls mucho mds Micil coordinar el pensa-
miento de los jefes de departamento, ¢ improsionarlos con
Ta accidn corresiva que estin padeciendo 1as utilidudes |
cuando los excedentes en costos son tan reducidos como ol

3 0cl 4%,

6.- Penctracidn en el mercado monopolistico en articulos

de _consumo popular,

Para cfectos del desarrollo de este tema, en el -
que los conceptos ccondmicos son de gran importancia, con
sidero nccesario antes de penctrar en 61, mencionur el --

significado de algunos de ellos, como son los sipuicntes:

Mercado,- s el firea dentro de 1a cual los vendedo
res y compradores de una mercancia obtienen estrechas re-

laciones comerciales y llcvan a cabo abundantes transac--
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ciones, de tal manera que los distintos precios a que és-

tas sc realizan ticnden a unificarse,

Mercado perfecto.- Se dice que un mercado es per-
fecto cuando todos los posibles compradores y vendedores
se dan cuenta ensepuida de los precios que se pagan en ca
da operacién v de las ofertas que hacen otros vcndcdorcs_
y compradores, y cuando ademfis, cualquier comprador puecde
negociar con cualquier vendedor y viceversa., UDIn estas --
condigiones de mercado ¢s indiferente para los comprado--
res adquirir su mercancia de cualquier vendcdor siempre -
que se dé al mismo precio, y la oferta es tan amplia que
un vendedor actuando separadamente, no pucde influir de -
manera perceptible sobre su volumen y por lo tanto sobre

¢l precio,

Mercado Monopolfstico,- Un mercado de competencia

perfocta,

Mercado Imperfecto.- Es cuando algunos comprado--

res o vendedores no se percatan de las ofertas que hacen

los demis,

Qferta, - Se llama oferta, cn ¢l mercado, al con--
junto de sujetos ccondémicos que ofrecen mercanc{as en ven
ta, y en su sentido mis amplio, la cantidad de mercancias

1levadas al mercado,
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Demanda. - Es 1a cantidad de un bien o servicio --
que los sujetos estfin dispuestos a adquirir a un precio -
dado, Cada bicen o servicio tiene su propia demanda,  lLa_
demanda es uno de los elementos que (ijan el precio de un
bien,

Precio,- Es la cantidad de dinero que sc estd dis-

pucsto a papar por una cosa,

Competencia Monopolfstica, - La libre concurrencia

y el monopolio, sc consideran en peneral como “casos 1imi
tes”, y contrapuestos del mercado. Ln cambio suele tener
s¢ muy poco en cuenta la existencia de otras situaclones
del mercado que son prccisnménto de pran importancia de -
la cconomia mederna que hace que surja la "competencia mg

nopolistica",

Estas situaciones son las siguicntes:

a),- Existen numerosuns personias que ofrecen una --
mércancia, pero que su nfimero ¢s, a pesar de ello, limitg
do,y algunos grandes abastecedores de la mercancfa ¢n - -
cucstibn cjercen una influcncia decisiva sobre 1a magni--

tud de 1a oferta total '"oligopolio",

b).- Las circunstancias del mercado son tales que_
uno de los grandes abastccedores no pucde obtener un au--

mento csencial de sus ventas a no ser mediante una consi-
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derable rebaja del precio,

lista dcscripcién no es por cierto de una gran exac
titud, por esta razén precisa todavia afadir algunos deta
lles. Ahora bien, la férmula puede servir para presentar
unas frente a otras, las distintas circunstancias que 1lle

gan a manifestarse en esta situacién del mercado.

Considerando ¢l caso de la oferta de un articulo -
de marca, situacibn que hoy en dia se presenta con mucha_
frecuencia, existen alpunos grandes productores que lan--
zan al mercado sus productos provistos de una marca deter
minada; junto a cllos se cncuentran, ademfs, un gran nime
ro de pequefios productores que no ¢stin en condiciones de
adoptar una marca Gtil para su producto. Los Gltimos ven
den sin marca o con marca poco conocida, que en la pric--
ticit no representa ningin estimulo para la venta, Resul-
ta cvidente que en este mercado existe una competencia, -
las distintas mavcas compiten entre si, y compiten tam- -

bién con los articulos desprovistos de marca. .

Ahora bien, por otra parte, se¢ producen as{ mismo_
deterninados hechos que recuerdan el caso de un monopo- -
lio; cunndo uno de los productores de articulos de marca_
cleve algo sus precios, 1os compradores de tales produc--

tos desviar&n su demanda hacia los otros vendedores, como
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“corresponderia en ¢l coso considerado de estricta compe--

tencia libre,

Lo curioso es que una gran parte de sus ciientes -
permanezcan ficles, porque estin habituados a la marca y
no les agradu cumbiar de producto, o bien porque tienen -
cualquier motivo, cicrta aversidn hacia los productos de
otras mavcas, cte,, a la inversa  por las mismas razones
cuando uno de los productores de marca rebaja sus precios,
no pretenderd que los clientes de sus competidoves aflu--

yan a &1,

Considerando ahora los pequenos productores gue --
quedan fuera del dmbito de las grandes marcas, sus ventas
serfin ‘menores, y los precios auc obtenpan, inferioves a -
los productores de marca, los compradores estin habitua-
dos (en su mayorfa) a permanccer fieles a los artfculos -
de marca, y con razbn o sin ella, tienen una aversidn de-
cidida a los productos que sin marca 1lepan al mercado; mu
chas veces ignoran que los avticulos sin marca son tan ox
celentes como los de la mejor marca, o bien, aprecian --
tanto la diferencia de calidad entre ol articulo con mar-
ca y el que carcce de clla, que se mantienen ficles al -

primero aflin sicndo considerablemente mis caro,

De esto se desprende lo siguiente: la agrupacién -
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de un nficlco sustancial de la oferta cn prandes agregados
y la vinculacién de los compraderes a ese grupo, da por -
resultado que afin existiendo en ¢l fondo de una concurren
cia, deja de aparccer lo que es escncial en el mercado 11
bre. Pueden cxistif diferencias de precio o incluso en--
tre productos de una misma calidad (o las diferencias de
precio pucden ser considerablemente mayores que las dife-
rencins de costo de Jas distintas calidades), y puede ocu
rrir aue no lleguc a manifestarse la tendencia expansiva_
esencial a 1a libre concurrencia ty con natural a la ofer
ta), o rebajar su precio, cuando con clle puede lograr un
aumento en ventas, con tal de que cl nuevo precio siga -
cubriendo los costos. A ello sc’ agrega tambibn que los -

precios no tienen la tendencia al valor del costo,

s (recuente que las grandes marcas alcancen pre--
cios que estféin por encima de los costos, mientras que los
pequefios productores, que carecen de marca, se ven obliga
dos u vender a bajo precio que ni llega a cubrir los cos-
tos, Asi resulta que ¢l cfecto mis importante de la 1i--
bre concurvencia sblo llega a producirse "en el borde del
mercado', es decir, alli donde se venden los articulos --

desprovistos de marca,

para ejemplificar lo anterior, se puede observar -

que si se ofrecen productos que genbricamente son idénti-



cos pero que los productores sc han ingeniado en diferen-
ciartos mediante una marca o son los miswos articulos pa-

tentados.

En estas condiciones nos cncontramos con los si- -

guientes elementos:

1.- Monopblicos: solamente ¢l propicturio de 1a --

marca o patente puede producirlo y ofrecerlo,

2,- No pucde evitarse la competencia con otros pro
ductos de marca, con lo cual sc obscrva una situacibn com
petitiva, aunaue en estos casos cl nimero de vendedores u

ofercntes es muy reducido,

3.- Como todos los articulos que compiten, viencn_
a ser succdéincos mAs o menos perfectos entre si, alpunos_
préximos, otros poco lejanos, no sc pucde hublar de un 50
lo mercado sino de una red de mercados compucstos cada --
uno de ellos por productos aue entre si s¢ substituyen --
préximamente, aunque debe reconocerse aue el mercado prin
cipal 1o forman los artfculos de las murcas mids conoci- -
das, realizfindose la mayor parte de las ventas a los pro-
cios mfis eclcvados aue en los restantes mercados substitu-
tos, En consecuencia, sc desprende que la venta de un -

articulo de marca, depende de:
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1.- E1 precio,
2.- El Producto mismo,

5.- La inversién de pastos de publicidad,

L1 producte pucde mcjorarse o empeorarse en lo que
se refiere a calidad, presentacién, etc., y suponicndo cl
precio fijo, después de ta modificacibn serd en realidad_

mis barato o cavo,

En situaciones extremas ¢l precio para un grupo de
articulos que compongan un mercado de la red pucde ser -
ipual, pere 1a lucha se entabla fundamentalmente en la --

inversién cn publicidad que tiene los siguientes cfectos

cn esta situacién de mercado,

a).- Como cada artfculo diferenciado permite cono-
cer su origen o productos, éste tiene interbs en hacer -
publicidad por su propioc articulo, para darlo a conocer y
mostrar si-vale mhs, menos o ipual que los otros de la --
competencia, si tiene igual o mayor calidad, por qué es -

nejor o igual (ue ellos,

b).- La publicidad permite vender las mayores can-
tidades del articulo sin reducir ¢l precio, o en otras --
palabras, cleva la estimacidn subjetiva de las personas -

por los bienes anunciados,
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c).- Las eroguciones por publicidad oripinan elev:

ciones en el costo total de produccién de un articulo,

Bl factor publicidad, tiende a ser cada ve: nds in
portunte cn Méxleo, ya que cada silo se gasta mas en publi
cidad que en otros puafses (International Adverstising - -

Association),

Paralelamente a la publicidad se ha desarrollado -
un arte gemelo que e¢s ¢l de vender, aue incluve todos Jos
sistemas, métodos y thcticas que usan las empresas para -
lograr la venta de los productos, La promocidn cn taodos_
los aspectos: Ia cleccidn, entrenamicnto y dircccidn de

vendedores, 1a estratepia y ticticas de la venta, etc,

in los artfculos de consumo popular en nuestro - -
pais, normalmente aparcce el control de precio tope, y --
con lo cual ¢l gobicrno [(rena la industria en su totali--
dad por artfcule,’de ahf que la cmpresa tenpa que reali--

zarsc a base de volumen,

Bsto trae consigo que la competencia cn la rama --
enfoque a la captacifn de volumen y mercado a base de pre
cio, haclendo un sacrificic en su utilidad por unidad, --
por medio de promociones, descuentos, rebajas o 1ldimese -

como sca, con el fin de atracrsc al consumidor ya sabien-
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do que trae tras de 61 la vigilancia de los organismos -

para ¢l control de calidad,

En ¢l nepocio moderno es indispensable para la su-
pervivencia en el mercado tener un completo dominio de --
los costos de operacién cn las empresas y de ahi que ¢l -
punto de ecquilibrie por ser tan sensible al volumen sea -

la téenica adecuada para estos negocios,
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LINEAMIENTOS DE LA EMPRESA . 5 SOBRE VIENTAS

Costos fijos indispensables (normales):

Costos fijos de produccion 20
Costos fijos de venta 5
Costos fijos de administracidn 6
Costos de financiamicnto !
Total costos [ijos 32

Publicidad 5

Costo variable de distribucidn:

Zona centro 4

Zona norte 5

Zona Pac{fico

Zona surcste [4

Costo variable de produccibn 55

Con base cn lo anterior cxponpo ¢l cuadro estruc--
© tural de resultados a base de porcientos para las diferen
tes freas de 1a repliblica: Teniendo en consideracién que

el 100% es el precio oficial,
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CUADRO ESTRUCTURAL DE RESULTADOS A BASE DE -
PORCIENTOS PARA LAS DIFERENTES AREAS DE LA REPUBLICA

CONCEPTO z 0 N A

CENTRO NORTE PACIIFICO SURESTE
ventas 1004  100% 1008  100%
Costos variables de produccién 55 55 55 55
Costos variables de distribucibn 4 5 6 6
Total 59 60 01 01
Contribucidn marginal 41 40 39 39
pubticidad’ 5 5 S 5
Contribucidn marpinal des--
pués de publicidad 36 35 34 34
Costos fijos 32 32 32 32
Utilidad antes de [SR y PTU q 3 2 2
[SR y PTU 2 1.5 1 1
UTILIDAD NETA 2% 1.5% 1% 1%

Con este cuadro han quedado plantcados los minimos
de porcientos operacionales y consecuentemente los 1imi--
" tes de porcientos eon contribucién marginal, Lo interesan
te de este cuadro se refiere a que en ¢l momento que em--
pieza la competencia a basc de precio sec puede marcar - -
exactamente ¢l 4rea y la afectacibn que va a tencr para -
la enpresa, consccuentemente el tomar la decisibn es auto

mitico para ver si se sigue o no en el mercado,



Ljemplificando puedo decir que, tomando en cuenta
14 zonu centro se puede ver gue un sacrilicio de 4% en ?
precio de venta cemo descuento o promocidn, es recomenda-
ble por 1a absorcidén de costos Tijos, cs decir, que queds
a punto de cquilibrio en esa tona, consvcucatesente candi_
descuento adicional trac consigo afectacidn en contra a -

los demfiis productos en la distribucidn de los fijos,

Puede aparccer una incbpgnita al hacer 1a conversién
de 1os costos fijos a base de porcientos, lo cuul automi-
ticamente cae a mencionar que son costos variables y real
mente no es la idea en este cuambio sino un sistema porccﬂ
tual de anfilisis considerando que la empresa que he toma-
do como modelo, cs una cempresa cstable con crecimiento --
normal y agresividad para desarrollo de nucvos productos;
por lo tanto sus csfuerzos los enfoca para cubrir lo in--
dispensable de su funcidn social y primordialmente la de
hacer utilidades. DPor esta razdn los costos variables --
significan para ¢lla las erogaciones para hacer ¢l nego--
cio, y los costos fijos para cstar cn ¢l ncgocio o en e]

mercado,

7.~ Exportacidn 4 nucvos mercados,

La relacidn entre precio de venta de exportacidn y

las utilidades que se pucden obtener con cse precio nos -
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indicard la costcabilidad o 1a incosteabilidad de exportar

nuestras manufacturas,

Independientemente de estas utilidades, nos cncon-
tramos con que la empresa que estdi considerando exportar_
se puecde enfrentar con tres situaciones completamente di-
ferentes, en las cuales se requicren tres formas distin--
tas de pensar en costos, riesgos y precios, dengro de su

actividad exportadora.

Estas tres situaciones son:

1.- No sc requiere dentro de la cmpresa cambio sip
nificativo alguno para poder cubrir las ventas de oxporta
cibn,

2,- Sc requieren cambios en la produccidén para po-

der iniciar ventas de exportacidn,

3.- lLos cambios necesarios para poder competir cn
un mercado de exportacibén no sélo afectan a la produc- --
¢ibn, sino que se requiere modificar el capital de la em-
presa,

A continuacibn analizarcmos més detenidamente cada

una de estas tres situaciones:

1.- No se requicre dentro de la empresa cambio sig

nificativo alguno para poder cubrir las ventas de expore-



tacién,

Al decir que no sc efectuard ninpln cambio sipnifi
ciutivo, se establece que los cambios que e roalicen no -
vomperdn ¢l punto de ecquilibrio actual de ta ecmpresa. Ien
tro de esta primera situacidn tenemos que considevar tos_
costos marpinales de los productos a exportar que serian:
costos variables y porcidn variable de los costos semiva-

riables,

De igual forma, sc deben tomar en cuenta los incre
mentos on los costos de distribucidn, de ventas, tarifas,

derechos aduanales, impuestos, descuentos, ctcltera,

Bisicamente podriamos decir que aparte del incre--
mento en los costos marpinales debemos considerar los /s
tos de exportacibn que, de acucrdo con la cotizacidn a --
presentar, tengamos que papar. Una vez que hemos determi
nado todos nuestros costos totales debemos compararlos -
contra los ingresos que esperamos obtener por las ventas
de exportacién., 8i éstos son mayores que los costos y no
conocemos ninglin obstficulo que nos impida cfectuar las --
ventas al exterior, Claro, 1a perencia debid haber toma-
do la decisidn de acuerdo al margen de utilidad, va sea -
aue éste haya sido mayor que el local, o que siendo me- -
nor, no pretenda obtencr cierta utilidad basado en -

¢l volumen, .
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Si por el contrario nuestros costos son superiores
a los ingresos csperades salvo alguna decisibn especial -
por parte de la gerencia, lo recomendable seria no reali-
zar ventas al cxterior, La decisibén de exportar supone--
mos, s¢ ha tomado sobre 1a base de que nuostras ventas 'dg
mésticas no sc¢ verin afectadas y de que vamos 2 poder sa-
tisfacer la supuesta demanda exterior. D¢ no poder satis
facer dicha demanda, mejor seria no cmprender el negocio_
y esperar a epcontrarnes ¢n una posicién mds sélida y ven
tajosa, ya que si no cumplimos con los pedidos, lo ﬁnico”
que harfamos serfa cerrar las puertas para futuras expor-

taciones,

2,- Se reauicren hacer cambios en la produccién pa

ra poder iniciar ventas de exportacibn,

Esta situacidn implica realizar cambios sipnifica-
tivos en la produccidn, para poder contar con un excedente
de productos terminados para enfrentar la posibilidad de
exportar dichos productos, Lstos cambios implican modifi
caciones en los sistemas de prodhccién, a difcrencia del_
caso anterior én que sblo s¢ aumontaba la produccibn, Ln
esta situacibn, si habrd modificaciones en los costos de

operacidn,

Antes de aceptar hacer los cambios, es indispensa



ble efectuar el cflculo de los costos totales de opera= -
cién para el sistema y métodos de produccién necesarios y
determinar si la utilidad total que se espera obtener ba-
Jo estas nuevas condiciones es superior a Ia que se logra
con el sistemn actual, Si cefectivamente estamos alcanzan
do un incremento en las utilidades, lo recomendable ¢s --
proceder a efcctuar los cambios en la produccidn y empe--

zar con las ventas de exportacidn,

Aparentemente es unu decisibn sencilla, sin embar-
go requicre la consideracibén de elementos sobre los que -
no tenemos muchas veces un conocimiento muy profundo, pe-
ro que deben predeterminarse en lo posible, Uno de estos
clementos ¢s, si la demanda exterior va a scr constante ,
creciente, o bien, si las ventas no sc van & volver a - -
efectuary otro podria ser 1a aparicidén de produtctos de la

compctencia ofreciendo mejores precios,

Si no hemos considerado estas posibilidades, nog -
exponemos fdcilmente a perder el mercado, 16 cual ne sc--
ria tan grave si no hubiéramos rcalizado modificaciones a
nuestra produccién, pero encontrindonos precisamente cn -
la situacién en que si requerimos cambios significativos_
cn la producciéon, al no considerar estas posibilidades ¢s
tamos corriendo ﬁn riesgo aue puede llegar a ser contra--

rio a los intercses y objetivos de Ta cmpresa.
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3.~ Jas modificiaciones necesarias para poder com--
petir en ¢l mercado cxpcrior, no sdlo son en lo referente
a los sistemas de produccidn, sino que ademds se requicre

modificar el capital Jde la cmpresa,

Lsta es la situacibn que mds riespo cncicrra, Con

siderumos que si la decisién estd basada cn anfilisis y --
estudios profundes y completos es lu que mds nos debe re-
dituar a largo pluzo, ya que suponemos ue $i estimos mo-
dificando los sistemas de produccién es para mejorvar los_
anteriores, y los cambios en el capital serdn para moder-
niziar nuestras instualaciones, lo cual scguramehtc nos co-
locard en una posicién sélida dentro del mercado interno_
vy ¢n menor desventaja frente a la fuerte competencia en -

el extcrior,

Antes de decidirnos a realizar las modificaciones,
debemos caleulur lo mhs exactamente posible cufiles serian
lTos nueves costos totales de operacion, una vez efectua--
dos los cambios, y hacer lo mismo con los ingreses parg -
poder determinar nuestras utilidades bajo las nuevas cir-
cunstancias, Si éstas son supcriorves a los rendimientos_
de capital requeridos, entonces podremos proceder con los
cambios v con luas ventas de cxportucién; ¢n caso contra--
rio, lo mejor serl no intentar las modificaciones ni las

ventas al mercado extranjero.




En una situacidn como ésta cn que vamos 2 reolizar
cambios tun importantes, es necesario tener un conocimien
to completo de nuestro mercado interno y su desarrollo, -
Si al hacer nuestras proyecciones de exportacidn, menos--
preciamos las condiciones y cambios internos que se espe-
Tan, nos encontraremos <on una realidad nuy-distinta a lo

que habiumos previsto,

S5i por ejemplo: subemos que ¢l producte que pensa-
mos exportar cstd sicndo substituido dentro de nuestro --
mercado interno por uno con nuevas y mejores caracter{sti
cas, resultarfa ildgico pensar, en que lo mis adecuado pa
Ta convertirnos en cxportadores seria adquirir nuevo equi

po para aumentar nuestra produccién,
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CONCLUSIONES

La funcién primordial de la administracién dc una cm-
presa ¢s la de obtener ¢l miximo de utilidades a tra-

vés del desarrollo de sus actividades,

Por lo tanto los administradores deben valorar las di
versas alternativas, para poder emitir su decisibn, -
Una téenica administrativa con la que cuentan es "I}

Punto de HEguilibrio",

La técnicu del "Punto de Equilibrio" relaciona los --
costos y pastos con las ventas o cualquier volumen de
actividad, mostrando lu repercusidn sobre las utilida

des o pérdidas,

L1 Punto de Equilibrio como método de onilisis, pro--
porciona a la administracién, informacibn de la situa
cibn actual de iu empresa, la valoriza y le.ofrccc -
clementos para Una proyeceibn futura, Ademls cuando_
la administracién (gerencia), conozca sus propios pun
tos de equilibrid, puede determinar fAcilmente los de
cualquier competidor que publica un cstado [inancicro,

sienprc y cuando éstos scan comparables,

A través del "Punto de Equilibrio" podemos detecrminar

en qué’ forma afecta a las utilidades, las inversiones



en active [ijo, la eliminacidn o desarrollo de produc
tos, ¢l empleo de publicidad en gran cscala, cte,, --
permitiéndonos seleccionar la alternativa que reditfic

mayores beneficios y ¢l minime de riespos.

E1 Punto de Equilibrio permite una mejor formulacidn_
de los presupucstos, porque refleja el cfecto de lus
politicas administrativas que se haymm tomade, asi co
mo tas modificaciones que sufren éstos al clectuarse

su control,

Los cambios propucstos en los precios de ventu pueden
reflejarse rlipidamente en términos de sus cfectos cn
el punto de cquilibrio, permitiendo a la gerencia qué
volumen de ventas se tiene que afadir, o cuflinto se --
tiene que sacrificar para mantener las utilidades - -

existentes,

E1 control del punto de equilibrio no sdlo contribuye
a un entendimiento mis penctrante de problemas admi--
nistrativos, sino que conduce al desarrollo de un - -

cquipo cjecutivo mis agresivo y de decisiones més ré-

pidas,

Las bases técnicas del punto de cquilibrio han demos-
trado su utilidad e importancia dentro de las cmpre--
sas, y cn la medida como sc estimen sus elementos, --

asi serdn los resultados que se obtengan.
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