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PROLOGO 

Todas las empresas ni establecerse, tienden a ob­

tener el mAximo de utilidades a trav6s del desarrollo de 

sus nctiv1<lades, Por lo tonto, hoy en d[a el progreso o 

el fracaso de una empresa depende en nran parte de la 

eficaz ~1ctuaci6n ele los directivos para cnfrcntursc a 

Jns altcr11utivas y en Ja tomn <le decisiones; una t6c11ica 

con la que cuentan es el Punto de Equilibrio, Ahora - • 

bien, aun11Jo unn empresa se encuentra en attgc hemos vis­

to que conforme van aumcntan<lo las ventas, ]os costos g~. 

neralrncntc tumbién aumentan. Pero cuaJhlo lns ventas se 

ni\'elan y disminu)'en, los costos no bajan tan fácilmen-­

tc, Por mr.s que Jos costos deban bajar n medida que di~ 

minuycn las vcntas,casi nu11cu sucede así. t.as razones -

detrás <le este fcn6mcno son claras. 

Un período en el que es fácil conseguir ventas -­

conduce a un control de costos dcscuidac.lo y menosprecia_ 

el objetivo de las utilidades, El volumen en s[ hoce lu 

cir bien n la compafiía y Jos ¡1Jtos ejecutivos no prestan 

suficiente atcnci6n crítica y perspicaz a las actitudes 

Je los ejecutivos junior, n lo plnnenci6n y pron6sticos, 

ni a la eficiencia productiva, AJem&s, los costos se 

han hecho i;1ucho 1:1enos flexibles como resultado de regla-



montos RUbernamcntnlcs complejos y contratos sln<licnJes_ 

restrictivos, la burocratiznci6n de ln organi:aci6n mo-­

derna, etc, Por consipuiente, los ejecutivos se tropic­

z11n con Rr;1n<lcs dific1ilt:1<lcs cu:111Jo, u mcúlJa que el vo­

lumen <lo ventas muestra scfiales de c!ismlnuci611 truta11 de 

alinear los costos con las ventas. Ven claramente que -

si afia<len 50,70 al costo por cadn SJ.00 de ventas a<licio 

nul Jurante los nfios de cx1Ja11sl6n, l1abr~ que clirnln:tr -­

$U,7U por cada SI.DO <le ventas perdl<lus; <le otra manera, 

el punto de equilibrio subirla a un nivel peligroso. Pe 

ro, ¿c6mo puc<lc la gerencia inc11lcn1· una conclc11cln Lle -

c?stos entre los cJccutlvos ~fis jovcn~s <1Uc nunca l1un º! 

pcrimcntaúo los problemas lnvol11c1•:1tlos en huccr frtn1to a 

vol6menes descendientes? ¿c6mo les puede c<lucur pnrn cx2 

minar con mayor sentido critico algunos costos fijos? 

¿qu6 puede hacer con los costos excesivos que se dcsprea 

den de inventarios de lc11trr rotuci6n y otras cuusns sin1i 

lares? y ¿no es verdad que parn quitarle una porcl6n 1lc 

mcrcaclo a un competidor, ln empresa tiene ouc reducir 

precios, clovnndo ns! el Punto de Equilibrio n~n 1n~s? 

Puede ser casi imposible, cuando el volumen de 

ventas disminuye, reducir cestos a tasas comparables a 

los aumentos en costos nue se presentan cuando el volu-­

mcn de ventas aumenta, Pero sí es posible adoptar una -



actitud mucho m&s estricta respecto a los costos que 

]a que observa In mayoría de las p,crcncias hoy en <lín. No 

se piense en el tipo <le presi6n que proviene <le la direc­

ción cuando se encuentro presa de púnico, pura "bajar ca! 

tos donde sea" esto puede cnusnr más dafio que beneficio·. 

l~s bien se debe pensar en el enfoque objetivo y perspi--

ca:, o s..:ia: 

u).- Scftalar las cousas de dificultades u medida -

qL10 se dcsnrrollan, 110 dcs11t16s. 

b).- Nuestra cloro y en6rgicamcntc el efecto que 

tiene sobre el punto de equilibrio el rendimiento pobre -

de cualquier <livisi6n, departamento o taller de la compa­

llín en p,cr.eral. 

el. - I:stimula a los ejecutivos a tomar acci6n por~ 

lniciatlvu p1·upla ct1nn<lo los costos so salen D1cr~1 <le su 

control, ya que exista presi6n o no desde arriba, in<lis-­

tintamcnte si las utilidades van en aumento o en <lisminu-

ción. 



INTRODUCCION 

En un país como el nuestro, en plc11a cvo1uci6n so­

cioccon6mica, se rcallzt111 constantes cambios en la <lJrcc­

triz <le las emprcsos por lo que se hace necesario unu vi­

gilancia estrecho y constante de los planos trnzodos, a -

fin de proyectarlos paro que Jos esfuerzos se unifiquen -

en dirccci6n del éxito anhcla<lo, 

Ante la escasez <le materias primas y la constante_ 

~1lzn de cllns, los empresarios tienen que luchar fucrtc--

1ncntc para no sUCLlmblr en los mcrc¡tJos c¡t1c i1ct6an, 

J,a ciencia cco11om1cn y lus t6c11icas contables 11011 

cnmina<lo en parolelo desde las 6pocas m5s remotos; ln pr! 

mern observando !ns relaciones de Jos grupos ~ocla!es, -­

analizando los fen6menos y proponiendo soluciones tcnd ie,'.! 

tes a cquilibrnr las fucrz:1s <le qulcncs intervienen 011 

l~s rclncionos, y lu segunda, captando y rcgistra11do los 

hechos derivados de los fen6menos )' las soluciones; escri_ 

hiendo In historia en signos monetarios y prcscnt6nJoln -

como u11n lnformnci6n financiera que muestra objotlvnmc11tc 

la exactitud de las teorías econ6micos, 

El siguiente pensamiento del ilustre físico Inglés 

Lord Kelvin pone de manifiesto mi apreciaci6n <le lo que -



In contabilidad significa para la ciencia econ6micn, 

"Cuando puedes mutlir y expresar con números 
aquello de los Cllle hablas, sabes algo de -
ello, pero si no puedes mcJirlo, si no pu~ 

des expresarlo en n6mcros, tu conocimiento 

es escaso e insatisfactorio 11
• 

El estudio de J;¡ determinaci6n del punto de cqui-­

Jibrio o[rccc diíicu!tndcs tnlc1 como el conocimiento de 

los clgmontos ~·e Jo integran y nplicaci6n de f6rmulns 

¡;nmplicatla~;; es por eso uuc, en el desarrollo <le mi tl'aha 

jo proponr.o simplificar al m(1ximo los cálculos en Ja de-­

terminación de este punto, aplicando m6todos aritmúticos 

simples qttc cst&n nl nlcnncc de todos. 

No pretendo demostrar que este m6todo sen eJ me- -

jor, por lo contrario, comprendo que este trabajo profe--

sio11al tionc errores u omisiones involuntarias que en to­

do caso, pido me sc3n <lispcnsnJns, ¡1cro me Jar6 por satl! 

fecho si finalmente logro despertar el interGs de los leS 

toras de este ~encillo trabajo que hasta cierto punto, 

•xponc en parte mis puntos de vistm. 



6 

CAPITULO PRIMERO 

GE:-IERALIDADES, 

;\ntcccdcntcs,- El Punto lle E\-¡uilibrio 11.uar<la cs·­

trccl1a rclnci6n con el estudio del costeo directo en cuan 

to a la scparaci6n de los costos fijos y variables por Jo 

cual podemos considerar los mismos antoce<lcntes tanto pa­

ra el costeo directo como para el punto Je equilibrio, 

Dcs<lc el siglo p¡1s:1Jo, vnrios ccono111ist:L~ y;1 t0- -

n{un itlcrl <le ]n varJnhili<l:1J <le los costos c11 rcJ:1ci6n 

con los vo!Ómenos <lo producci6n, tal os el caso Je Ja Ley 

de Rendimientos llecredcntes cnuncla<la por T11r¡:et, en el 

afio de 17G8, y por ~la~thus en ]$14. 

En el afio de 1848, un economista ingl6•·dc nombre_ 

Lardnor, not6 que los nastos eran de Jos tipos: fijoG y -

variables, 

lll autor Roy A, Foulke en su obra titulada "Practi 

cal Financial Statement Ana lisis", cita a Charles Edwnnl_ 

Knoeppel como el padre del Punto de Equilibrio por haber 

sido el primero que lo descubri6 y aplic6 la diferencia -

entro gastos fijos y var~ables en relaci6n con el volumen, 

En el "New York Times.", del 3 de Octubre de 1948 , 



se menciona que "La Gráfica del Punto lle Equilibrio es -­

una invenci6n del Dr. Wa!ter Routcnstrauch Vlllcrs (!880-

1%1)". 

Por lo quu respecta a nuestro pals, el antecc<lanta 

mns remoto <le la técnico <lel costeo directo, data del nñó 

de 1934, cun11d0 el maestro Hermcner,ildo llfaz hace la <lis­

tincí6n <le costos fijos y variables dentro de Jos costos_ 

indirectos de fabricación. 

Posteriormente el C, P. Scalticl Alatriste Jr,, en 

su ohm denominada "Técnicu de ios Costos", desanol Ja 

desde el punto de vista contable la Ley de Rendimientos 

VnrinbJes, que obliR•dnmcnte as el antecedente de la T6c­

ni~n del Punto da Equilibrio, 

Existen revistas y obras t6cnicns contnblcs que se 

han dedicado cxprofcsamentc ni estudio Je los anteceden-­

tes del pnnto Je equilibrio, por lo cunl hemos mcncionn<lo 

algunos Je Jos precursores de dicha técnica, 
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BL PUNTO DE BQUlL!llRIO. 

a).- _Concepto.- Al punto o zona c.lonJc los ingrc-­

$OS de una compaii.ía i~~u:tl•in a :;us costo:; de opcrac ión ~•e 

le han <!:ido di>< tintos nombres: Punto Je li<¡uillbrio, Punto 

Neutro. Punto Uc Absorci6n, Punto t.lc Nivcluci6n, otc., p:._ 

ro todos persiguen fundamentalmente la misma finalidad: -

tlcsip,nar el punto o la zona JonJc las vcntns <le una comp:! 

ftÍu obsorbcn los costos incurri<los por ln mi~m:1, en un p~ 

río<lo <lctcrminntlo. Seg(1n Cuille:pic )!,B.R., en su libro_ 

de "Contnbilid:id y Control <le Costos", nos da el sip,uícn­

tc concepto: "El Punto de Equi J .ibl'io o Mnrr.en ,!e Scruri- -

dad" en pesos, reprc~cnta el volumen <le ventas done.le el -

soldo. mnrginul es igual al monto de r.astos fijos, no ha-­

hiendo ni utilidad ni p6rdida, 

Spenccr A. Tuckcr en su libro "El Sistema de Equi­

librioº nos tln el sir,uicnto concepto: "lls el nivel de ven 

tnS en que las utilídn<lc!i son iguales a ccro 11
• Agrega _ .. 

que "es el punto o nivel en el que cesan las p6rdidas y -

cmpic:nn las utilidades o viccvcrs~". 

Según Mauri, "es la cifra de vcntns que es necesa­

rio alcanzar para cubrir ~os costos y ~astes de Ja empre­

sa o/ en consecuencia no obtener ni utilidad ni pérdida"~ 



El e. P. Enrique Z<1mor<mo en su conferencia "ll! Pun 

to de Bquil ibrio en l~ /\dministrnci6n de Jos Negocios", -

Jo define como "El volumen mínimo do vcntns que dehen lo­

grarse para cr.1pc:.u1· n obtt.•ncr utilidades, o scu, Ja c1fru 

de vcntns QllC es ncccsnrio alcanzar para cubrir los cos-­

tos de Ja empresa y en consecuencia no obtener ni utili-­

dad ni. p6rdida". 

Do los conceptos antes mencionados podemos concluir 

que el Punto de Equilibrio es csc~cialmentc aquel momento 

en que los inprcsos auedan igualados por sus corrcspon- -

dientes costos y r,nstos, 

Es un volumen de ventas mínimo que debe lor,rarse y 

que al aumentar existan utilidades o al disminuir haya -­

pérJidns. 
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bJ:- Pinnli<ln<l.- El objeto principal de la t~cnicn 

del punto <le equilibrio, e1 el de proporcionar informa- -

ci6n oportuna y •~tlccuadn, que se uti11::ar:í como in>trumc_!! 

to en el anÚlbds, p1ancaci6n r control de la:-; rc~ult:1do~. 

El punto de equilibrio es un instrumento <le Gran -

utilidad en las <lccisioncs administrativas <le unn cmpro-­

sn, por cstublcccr una rc1ucl6n entre siis ~astes y ventas 

a cualquier volumen e indicar a los a<lministro<lorcs cuGl 

es la utilidad o p6rdi<la a rcnli:ar en cada uno Je ellos; 

convirtiendo en Jin6micns las cifras que la cont¡1hlll<la<l 

había conservado estáticas en cuanto al volumen. 

11ura entender mds clarnmcntc lo expuesto en el pfi­

rrafo untcrior, basta con estudiar un csta<lo <le rcst1lta-­

<los, presentado en formn or<linnria. se verá que os un es­

tado tlin{1mico en cuanto nl tiempo, pero no en relación al 

volumen e.le uctivilia<l¡ ya que YO::tlmcntu irn.líca cuÚJcs fue­

ron las utilidades o p&rdi<lns durante cierto ticn~o y o -

un determinado volumen ele ventas, pero no muestra qu6 vo­

lumen <le ventas fue necesario parn abso1·bcr los costos y 

gastos y qu6 porcentaje sobre lns vcntns clespu6s de nbsor 

her los costos fijos rcprnscntan lns utili<lndcs. En otras 

palabras ,con el simple an[ilisis de dicho cstndo,no se potlrá sabc1· si 

ln utilidad es o no correcta de ncucrdo con las políticas i!c ln cmpr.:_ 

sa, y si ln administrnci6n fue eficiente en su actuoci6n. 
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e).- Ventajas y Oesventnjns. 

l.· Determinar la proJucci6n y/o ventas, necesario 

para alcanzar eJ punto Je equilibrio, para que a partir -

de este momento se obtengan utilidades. 

Z.- Contribuir a la plnnificaci6n <le las necesl<ln­

dcs financieras ya que adcmfis de tomar en cuenta el cos-­

to, volu1ncn y utili,!nJ, es import:1nto tomur en cuenta los 

1·ccltrsos finai1cicros o <le cupitul necesario para rcspal·­

dar el plnn de utilidades a diversos niveles de actividad 

<lo ventas, ns[ como las utill<la<les obtenidas en diversos 

niveles tic ventas, va11 n proporcionnr un rcn<li~icnto <le -

capital suficiente pnrn apoyar y respaldar esos niveles. 

3.- Contribuir en la fijaci6n de los precios de -­

venta. En vista tlc que el procio es el factor dctcrminnn 

te en los 1Jlftrcsos Je ]11s empresas, es ncccsurio y muy Ífil 

portante tomar en cuenta o<lemfis del punto <le equilibrio , 

otros factores como so11 el 1ncrcado, los competidores, la 

liquide: Je In finna, las presiones del inventario, la ca 

paclJad de produccl6n disponible, las inversiones en las 

lf11cas Je r~·oductos y ln necesidad <le recuperar el costo, 

cte., para lo cual ln fijncl6n del precio consistirá en -

encontrar ln mejor combinnci6n de los factores que inte! 

vienen y mantener el control Jo la fijnci6n del precio y 
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mediante el punto de equilibrio identificar las variacio­

nes y hacer las debidas modificaciones nl precio. 

4.- Ln desventuju que tiene es Ju que puede tener 

CtJulqulor sistc1na cont¡1bJc; funciona en rclaciGn a la ln­

formaci6n proporcionntlu y n Ja cupucidud de 101 elementos 

que interpretan la informuci6n suministrada por esa técn_!. 

ca, ya que para poder emitir una decisi6n es necesario to 

mnr en cuento otros factores ccon6micos y fin3ncicros. 

<l).- Aspectos neneralcs nue deben cubrir las capresns.-

I.us empresas deben to1ri:1r en cucnt:1 Jos si,r.uicntcs_ 

aspectos para fncilitur la obtenci6n del punto de cquiJ! 

brio: 

1,- Es ncccsurla l¡t cl:1slflcnci6n <le los costos en 

funcl6n a su varlnbili<la<l en: fijos, va1·iahJcs y scm1va-­

riables. 

2.- Llevar un renistro contable que permita obte-­

ner los costos marninales. 

3,-··0riontar a los directivos de una empresa, yu -

que el cambio de un sistema tradicional de costos absor-­

bentes al de costos mnrglnnl, podría motivar mulas dcci-­

siones administrativas. 
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4,- 1.as ¡¡utoridades fiscales previo estudio aprue­

ban el uso del costeu marplnal para fines del Impuesto s~ 

brc ]¡l Rento, en caso <le no obtener la autorizaci6n scriu 

necesario hacer una concilinci6n entre el costo mar1~inal 

utlll:<1do para fines administrativos y el concepto de cos 

to flscaJ, 

S.· Al lrual que todas las estlmaciones, si ateuno 

o nl¡~unos de los elementos lntegrantes en la determina· 

ción del punto de equilibrio se fnl~rna, éste será inco· -

rrccto; y en la mc<li<ln que se estimen sus elementos, ns1 

scr&n Jos resultados que se obtcnean, 

.. :.~ 
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To<la empresa industrial, comercial o de servicios, 

emplea los recursos propios y ajenos en In obtcnci6n do -

los bienes necesarios p:1ra producir un artículo, <lnrlc m!: 

yor lltilhla<l a Jos bienes ya existentes o bien intc:prar -

un equipo humano con 1 a maquinar in adecuada pura producir 

un servicio. 

l:\C:RESOS. - Cae.la unn de las empresas scp,ún sea su 

piro, protlucirá sntisfactorcs r¡uc son susccptib1cs a ven­

ta; 6stos se convcrtirfin en un inPrcso para el c~¡1rcsa1·io 

y el volumen de lnpresos que obtcnrn J0be ser ~uficieute 

para cubrir Jos costos totales de la empresa, 

CONTRIBUC!ON MARr.INAL.- Es In diferencia entre -­

los .ingresos y Jos costos variables. So llama así porque 

es la porci6n can que contribuye una uni<lnJ de venta para 

sufranar los costos del período de una empresa. 

UTI!.IDAD CERO, - En todo cálculo del ¡mnto de cou~ 

Iibrio la contribucl6n mnrpinal debo ser lnual • Jos cos­

tos fijos; do esta manera se locnli:u un nivel de ventas 
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en el que no se obtienen p6rdidas ni utilidades, 

Para detcnninar el punto de enui 1ibrio debemos anE_ 

li~ur los costos de opcruclGn <le unu ncnociuci6n un fun-­

ci6n <lel volumen de producci6n y venta; por lo tanto cn-­

contramos 'ouc alpunos costos se mantienen invur.inblcs <le~ 

tro <le dctcrmi11¡1<los 1Ímltcs de nctlvldad y <l11runtc cierto 

tiempo; otros varí:m en forma directa con estos cambios y 

finalmente otros participan <le las características de los 

primeros y,<lc los segundos, 

Por consiguiente obtenemos una clasificaci6n gene­

ral de los costos en: 

a),- Costos Fijos, 

b),- Costos Variables, 

e),- Costos Semivariables, 

1), - _Costos Fi i os. - Son anueJ los que permanecen -

constantes o cusi con~tantcs en rclaci6n al volumen tlc --

producci6n dentro de cierto limite de tiempo y capacidad; 

son los Únicos y necesarios parn mantener a una empresa -

en condiciones de producir y se incurren en ellos indcpc.!!_ 

dicntcmcnto (h3sta cierto punto) de la producci6n obteni-

da, 

Las principales fuentes de estos costos son: 
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•)-·Aquellos que provienen por el uso de bienes y c! 

pitnlcs ajenos al ncpocio, por c~cmplo: rento, intereses, 

etcétera. 

b)- Por la necesidad de recuperar el capital inverti 

do en el activo fijo Je la nerociaci6n, ejemplo: Dupreci! 

ci6n, amortizaci6n, ctc6tcra, 

e)- Aquellos que provienen durante cJ desarrollo nor 

mal tlc uctivi<latlcs, cuunJo se cnc1icntrc cs11cr:111<lo l1n;1 ca­

pacidad o bien Jos mínimos necesarios para mantener a la 

cmprcsu en condiciones de producir, ejemplo: J~s sueldos_ 

<le u<lministraci6n, publicidad, ctc6tera. 

Caracterfsticus de los costos fijos: 

I). - Los costos f:ij os permanecen ir.ualcs sin impo;: 

tar el volumen <le pro<lucci6n. 

II) .- Los costos fijos cstún en funci6n del tiempo, 

es decir, 6stos aumentan con el transcurso del tiempo. 

III) .- El total de los costos fijos no camhi:irá not;: 

bl.cmcntc mientras no hnya un cambio significativo y pcrm.!.: 

nente, 

IV).- Generalmente no son controlables, no pueden -

"· aumentarse o disminuírsc por decisiones mf1s o menos inmc-
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dintas por parte de los funcionarios, por tratarse de in­

versiones, compromisos y oblinacioncs anteriores y ouc no 

cst5n condicionadas ¡11 mayor o menor volumen de pro<luc- -

ci6n, tul es la sit11aci6n de la dcprcciaci6n, amortiza- -

ci6n, rentas, salarios a trabajadores a cuota fija, etc6-

tcrn. 

2.- c:ostos V:1rial>lcs - Se consi<lcran corno costos 

variul>lcs to<los aquellos costos que ost6n 011 funci6n di-­

recta del volumen de pro<lucci6n y ventas rcspectivnmeute, 

e;; Jcc'j r, ;1q11c1 los que aumentan o U isininuycn en forma pr~ 

porcional con el mayor o menos volumen de producci6n y -·­

vc11tas, ejemplos: ~lntcria prima directo, mano de obra di­

recta, comlsJ011cs sobre ventas, etcétera, 

Cnrncterísticos de Jos castos variables: 

J).- Nicntras no huya producci6n no so incurro en 

costos varlnblcs, 

II),- Son directamente proporcionales en rclaci6n 

con el mayor o menor volumen de producci6n y venta. 

III). - Los costos variables no están en funci6n del 

tiempo, El transcurso de 61, por sí solo, no implica in­

currir en ellos. 

IV). - Generalmente no son controlables, y pueden au 
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mentarse o disminuirse por <lcclsior1cs mfis o mc11os innic<lin 

tas, 

V).- Se comport:111 coino v11ri:1bJcs, si 11os c~11rcs:1-­

mos en relación '11 volumen total <le 1a upcración, pero -­

cu:1ndo nos referimos a 1;1 unidad, 6stos permanecen fijos, 

Creo que os pertinente l1accr resaltar que lu c]us! 

ficuci6n <le costos en co11trolul1Jcs y no controlables, 3sÍ 

como en su c]asificnci6n de fijos y vnrl¿1bJ~s son 6tjJcs 

y vdlidos para períodos cortos. 

3.- ~estos Sc1nivnri:1l1Jcs.- Son aquc]los que tic-­

nen una parte fija y otra variable. J.a parte variable <le 

los costos scmivarinblcs se mo<lifico <le vez 011 c11untlo, si 

se aumento el volumen de pro<l11cci6n o venta, l~)omplos <le 

los costos scn1ivarinblcs: pul>licid:1d, cncrgiu cJGctrica 

tcl6fono de In í6brlca, comisiones u vcnJc<lorcs, cu¡111<lo 

a determinado volumen <le ventas se Jos pn1~n tina ct1ot:1 fi­

ja, y des1Ju6s de ese volumen, un porcicnto sobre las mis­

mas, es decir, Ja parte variable es pro1,orcionnl en rcla­

ci6n a los aumentos de ventas; por ejemplo: por cada JOO 

unidades vendidas se les Pª"ª una cuota fija de $200.00 y 

por el excedente $2.SO por cada una. 

4.- Métodos pnrn :1nnlizar v <lcterminnr los costos 

filos y variables.-- Para determinar el punto de equili--
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brio debemos hacer una clasificaci6n de los costos en sus 

grupos: fijos, variables y semivariables, y estos Últimos 

en su r•rtc varinblc y fija. 

La clnsificaci6n de los costos se hace en funci6n_ 

a los volúmenes de producci6n y venta, Por lo tonto la -

base !>rl11cip¡tl para l:t scpnraci6n de los costos fijos y -

variables, es la obscrv•ci6n Ja su comportamiento a <live! 

sos niveles de produccibn y venta, J.as fuentes p,enerales 

pnrn l~cvar n cabo tal obscrvaci6n y clasificaci6n son -­

las sip.uientcs: 

u).- Las experiencias anteriores de la empresa o -

de cm¡1rcsas similares. 

b) .- IJe los informes c¡ue reporten Jos registros a 

diversos volúmenes, 

c),- An&Jisis y estudios de cada uno de los depar­

tomcntos que intervengan en el proceso de producci6n y --

\'en tu. 

el), - CJ~1sificaci6n de los costos en variables y f~ 

jos, determinado por un perito en la materia (Ingeniero -

en ¡jroJucci6n, In~cnicro industrial, etc.). 

La clasificación de los costos semivnriables debi-
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do a los problemas que presentan, hnn hecho que se recu-­

rra a diversos m6todos de sepnrncl6n con Jos cuoJes, en -

gran parte, se resuelve el problcmu qt1c presentan y cons~ 

cucntcmcntc Jun origen a obtc11cr datos m~s ra:onnblcs. 

Para la clasificaci6n de Jos costos y gastos exis­

ten diversos m6to<los, siendo los m6s usuales Jos sinuicn-

tes: 

l. - Método directo, 

2,- ~lé t o<lo gráfico <le puntos dispersos. 

3,- Método <le mfiximos y mínimos. 

4.- Método de los mínimos cuudrados, 

1.- Método Directo, - Es un análisis <le todos nqu.<:_ 

llos conceptos que se encuentrnn nrrupaJos dentro Je los 

semivari.nblcs y sin 1 lcgar a un estudio compl i'cado so ha· 

ce <le ellos Ja separacl6n de la parte fijn y In parte va­

riable; este m6to<lo se utilizo peneralmcntc cuando Jos 

co11ccptos son pocos y ~1Jcn1fis ln im11ortancla Je su monto 

2.- N6todo Gr4fico de Puntos Dispersos.- Este pr~ 

ccdimiento se lleva n cabo a través de unn rráficn en In 

cual se representa el costo incurrido en diversos perío­

dos de compurnci6n y en funci6n a una base elegida, 
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Para lo cual debemos representar en la gráfica el 

costo en el eje de lns ordenadas "Y" y el eje de las abs-

cisas "X" será pura representar la base; tomando en cucn­

tn que Ju b:i~c clc1~üla sen con ln cual tcngn mayor rola--

c16n )' se observen clnrumente los cambios u diferentes vo 

lúmenes. 

Postcrlormontc so traza tina linea recta mctlia ql1c 

cruce lo mSs a11roxlmado n todos los puntos marca<los. pro-

lonnundo la linea recta huela Ja .izquierda hasta el eje -

de J as orJcnadas 11 Y11
1 )' cJ punto tlc intcrsccci6n será el 

que marque el costo fijo. 

Posteriormente se prolonga la línea recta media ha 

cia ln <lcrcchu, hasta que la intcrsccci6n con su volumen 

d• uctividnd y el punto de corte marcará el costo total , 

que restado el costo fijo determinado, arrojará Ja parte_ 

corrcsponJicntc al costo variable. 

Período 

_6_ 

6 

llnl<lades 
Producidas 

600 

1,000 
900 

500 

700 

750 

4 ,•150 

EJEMPLO: 

Costo tic 

DlfilWCC i6n · 

s,000.00 

8,000,00 

7,500,00 

4,250,00 

5,500,00 

6,500,00 

36,750,00 
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UNIDADES 

Costo fijo por periodo 
en 6 períodos 

500,00 

Costo variable $ 7,50 por 4450 -
unidades producidas 

Costo total determinado 
Costo prorrateado 

Diferencia 

3,000,00 

3;¡ '375..J!Q. 

36,375,00 
36,750,00 

375.00 

22 
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3, - Método de Máximos y Mínimos. - El procedimien­

to consiste en hacer la compnraci6n del costo en <los pe-­

rfo,!os <lifc1·cntcs, en Slts c:1paclcla<lcs m&xin1:l y n1111irnu y -

ruJocionun<lo con Ju bosc elegida tombi6n en su nivel m&xi 

mo y mínimo y el cociente que resulte de comparar las dos 

diferencias ser& el porciento de variabilidad con lo cual 

nuestra fórmula quedaría ele Ja siguiente manera: 

Factor de Costo total a la 
capacidad máxima 

\'nriabi lid ad Base total al 
volumen máximo 

EJEMPLO: 

Período Unidades 
Producidas 

60 

80 

90 

100 

Costo total n la 
capacidad m1nima 
Base total al 
volumen minimo 

Sueldo y 

Sal ario 

6,000,00 

7,000,00 

7,000,00 

s,000.00 

Sustituyendo los valores de acuerdo con la f6rmula tone--

mas: ~~º º~º~·~º-º--6 ..QQ.Q__ = bQQQ. = 50,00 por unidad, 
JOO 60 40 

Con el resultado anterior obtenemos un factor va--

riablc por unidad do SS0,00, que multiplicado por los vo­

lúmenes de comparaci6n nos da un costo total variable de 
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$5,000,00 y $3,000,00 el cual restado del costo total e]~ 

gido ($8,000,00 y $6,000.00) nos dará una diferencia ir,ual 

a un costo fijo de $3,000,00 por período. 

4,- Método de Mínimos Cuadrados.- Estu m6todo Ja 

rcsuJt¡1<los mbs precisos c11~111~0 se aplica a u11n serio <le -

dutos hist6ricos. Pero cuan<lo aparece una cil"ra :mormal 

en la informaci6n, ~stn puede llistorsionnr los resulta- -

<los, por lo tanto, cuanUo se observa el caso que se mcn- -

clona, es aconsejable cxclui1·1a de los cS1culos. Pnrn e] 

m6todo <le los minimos cuadrados se utilizan las siRuicn--

tes fórmulas: 

1). - y na + b x2 
., 

2),- xy =a x•h x" 

Para obtcnor las f6rmulas anteriores se partí6 de 

la f6rmula <le la línea recta: 

y a + bx 

11ara la ccunci6n No. 1, se prepara un sistema de 

ecuaciones, ,para lo cual es 11cccsario conocer todos los -

puntos <le la recta, pero como cada punto de Ja recta obe­

dece a diferentes situaciones o diferentes f6rmuJ as, la -

suma de estas f6rmulns será inual a: 
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y = a + b X 

Como ºn" no es mús que un punto, en el aje de "X" 

no se pueden sumar los periodos (a+a+a+a), sino que se --

considera que <le "n" es igual "na", o sea, el número -

<le periodos; por lo tonto obtenemos: 

)' na + b x 

Para la ecuaci6n No, 2, se multiplica la f6rmula -

de la Jínct\ recta por 11x11
, 

)' = a + bx 

x(y) = (a +bx) X 

X)' = ax + bx 2 

Esta vendría n ser la f6rmuln de un punto mul tipl_!. 

ca<lo por 11 x1
', pero como se necesita saber el de todos los 

puntos, se obtiene: 

X y = a X + b 

Considc1·anuo el sistema de ecuaciones obtenido, 

éste nos <larú los valores r,cnerales de la recta en "a" y 

"h". Tomando como "a" n los costos fijos y como "b" a 

los costos variables, 
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EJEMPJ.O: 

Período Unid, Costo <le 

Prod, Inspccci6n 

2 
_n_ 2- ...L ...!L.... ¿___ __ 

600 5,ooo.oo 3'000,000.00 360 ·ººº·ºº 
1000 ª·ººº·ºº 8'000,000,00 l '000,000,00 

900 1,:.00,00 (J 1 75() ,000. 00 810,110\l,llll 

500 4,250.00 2' 125,000,00 250,000.00 

700 5,500,00 3'850,000,00 490,000,i)() 

6 750 6,500,00 4'875,000,00 562,500,00 

6 4450 36,750,00 28'600,000,00 $ 3'472,500.00 

Por lo tanto tenemos que: 

)( = 4,450,00 

y 36,750,00 

)(y 28'600,000,00 

x2 3>4i2,500,00 

n 6 

Sus tituycn<lo: 

y = na + b X (1) 

36,750,00• 6a + 4450.00 b 

xy = a x + (2) 

28 1 600,000,00 = 4450.00 a + 3'472,500,00,00 



Multiplicando por constantes: 

(1) por 2225 y (2) por 3, 

Por diferencia: 

81 1 768,750,00 

85'800,000,00 

13350 a + 9'901,250.00 b 

13350 a + 10'417,500.00 b 

~'031,250,00 - o 516,250.00 b 

b <1°03! 250,00 
51ú, 250. 00 

b = 7,'80871 

Subst.ituycnUo "b" en la primera ccuaci6n: 

36,750,00 6a + 4450 b 

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

36,750,00 6a 34,749.00 

2,001.00 6a 

a = 2,001.00 
6 

a = 333.50 

Por consl,ruicntc tenemos: 

Costo fijo 
6 períodos por $333,SO 
Costos vnri.nblcs 
4,,50 Unidades por $7.80871 
Costo totnl determinado 
Costo real del ejemplo 

Diferencia 

2,001.00 

34. 748, 75 
36,749.75 
36,750,00 

0.25 

27 
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5,- lleterminnci6n del punto de equilibrio.- El 
punto de equilibrio do una empresa puede determinarse en 
cualquiera de las dos formas siguientes: 

n) .- CTráfjco. 

b), - NumC.rico. 

El m6todo grftfico,- En este m6to<lo se requiere <le 

pocas matem&ticas pero en cambio exige habiJi<laJ en la 

elaboración <lo nr&ficas. 

El m6to<lo num6rico.- Este m6to<lo es el m&s usual -

porque adom&s de obtener resultados sati&fnctorios fncl-­

lita su comprobaci6n aJnchrftica, 

Como se muestra gr~ficnmcntc, el punto de cquili-­

brio se encuentra en In poslci6n don<lc se cruzan Jos lí--

neas rcctns, o sea, cunnJo los i11grcsos por ventas son 

ir,unlcs a los costos totales; 1lc nhí que se utilice como 

punto de partida la ecuaci6n <le Ja línea recta, 

Por Jo tanto tenemos: 

y U + b X 

~ Costos totales 

a = Costos fijos 

b ~ Rc~aci6n de costos variublos a ventas, 
que numéricamente quedaría representado 
de la siguiente forma:·-º--Y_ 

V 

x = Ventas 



Por lo tanto, si desarrollamos la·ecuaci6n tenemos que: 

X y 

x a + bx 

x - bx a 

x(l-b)=a 

X --ª--
1 - b 

Sustltuycn<lo el valor <le b = C V 
-.¡-

X a 

1 _-ºL 
V 

Por consir,uiente tenemos que el punto de equilibrio es 

ir,uaJ: 

Punto <le equilibrio Costos fijos 
Costos variables 

Ventas 

2D 

Con la f6rmula mencionada obtendremos el punto de 

equilibrio y su resultado sarS.expresado en pesos, ya que 

~tilizamos como denominador el porciento de la utili<la<l -

marr,lnn l. 

La utilidad marginal es la diferencia entre las ven 

tas y Jos costos variables, 

Al concapto de utilidad mnrRinal tambi6n se le co-
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nace como el margen de contribuci6n, o sea, la contribu-­

ci6n que se obtiene con un precio de venta para cubrir 

los costos fijos. 

El precio unitario Je vci1ta menos Jos costos v:1rla 

bles por unidad es igual a Ja utilidad marginal por uni-­

dad, o tarnbiGn podernos decir, que es lo contribuci6n por_ 

unidad para la cobertura <le los costos fijos. 

J.u idea que su establece con el concepto de la uti 

li<laJ marginal es que cada peso <le ventas contiene la mis 

mu contribuci6n destinada a la recuperaci6n de los costos 

fijos y la obtención de una utilidad. 

Conociendo Ju utilidad marp,inal unitaria y los co;: 

tos fijos podremos determinar nucstro punto du ,equilibrio 

en unidades, o sen las unidndcs ncccsnrins para prolluci r _ 

y vender para estar en el punto de eouilibrio, 

l'H 

Punto de equilibrio 

e r 
PV cv 

Costos fijos 
Precio lle 

venta por 
unidad. 

Costos va 
riablcs X 
unidad. 

6, - Rcprc.scntnc Ión grúfic:i. - J.a grúfica del punto_ 

de equilibrio reporta "randas ventajas a la direcci6n por 
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su contenido de f&cil comprensi6n, utilizaci6n mfrs r&pida 

y nyu<ln a Ja resoluci6n <le Jos problemas y propuestas ac­

tuales y futuras, 

a).- La pr&fica presenta datos concretos, sunci- -

!los y f6ciJes de entender, evitando en su interpretaci6n 

consumos de tiempo y dinero. 

b),- Como su prcsentaci6n es flexible al mostrar 

diversas olternativns de ncci6n y las repercusiones de Ó! 

tas en los costos, volumen y utilidad, de tal manera que 

ni examinarlas ln <lirccci6n pueda eJenir la m&s apropiad~ 

y con la oportunidad debida. 

La grfifica <lel punto <le equilibrio se presenta en 

dos Jfnens perpundiculares que se denominan ejes <le coor-

<lcnnJ:is, co11 un eje de intersección que so <lonomlna ori--

gen <le coordenadas, En los ejes trazados se adopta una -

escala de medidas convenientes, 

El eje vertical "Y" está marcado en pesos pnrn se;:, 

vir de medida ~ los costos o ventas a diferentes niveles 

de opcrnci6n. 

El eje horizontal '~" est6 marcado en unidades pu­

ra servir <le medida de lo capacidad de producci6n o venta, 
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I.a llneu que se trnza paralela al eje de "X" mues­

tra los costos fijos y permanece constante o casi no va-­

ría a los diferentes voldmenes de producci6n y/o ventas. 

J.os costos varlnblcs se trozan con una 11nca t¡uc_ 

parte de la intersecci6n de los costos fijos con el eje -

"Y", y éste se elche a que Jos costos variables más los -­

costo& fljDI CóhltifUyüh ló• tostós tofalei, 

r.u lfnen de los ingresos se traza a partir de la -

intersección <le los ejes "Y" y "X". 

En la intersecci6n de la línea que murcun los cos­

tos variables y los inrresos su determina el punto de - -

equilibrio. 

Suponiendo Jos siguientes datos: 

Ventas 

Costos fijos 

C. variables 

1'800,000.00 

200,000.00 

1 1 000,000.00 

Esto se representaría con la sir,uientc prúfica y 

quedaría así: 
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Otra presentaci6n sería utilizando la gr&ficn de ln 

utilidad volumen, la cual se trazaría de Ja siguiente for 

ma: 

Sobro c1 eje de lns "Y" so mnrcan los co~tos con -

valores positivos y negativos, los que se cncuc11trnn <livi 

didos por un punto "O" al que se le llama línea úe equi:Jl 

brio, Sobre ul eje Je las "X" se traza una linea verti-­

cnl lo cual portu Jul volmnen de operaciones y sobre ella 

se mnrcan las utili<.1ndcs que parten del runto "O". A con 

tinunci6n se unen el punto Je ln utilidad con el punto de 

los costos fijos que se encuentra locaJiznJo sobre el eja 

"Y 11 en la escala ncr.ativn y,. nl cruzar lu línea <le cqui1];. 

brio, en esa intersecci6n queJarS marcaúo el ptmto de - -

equilibrio, De Jo dJtimo se deduce su denominnci6n Je --

"Gráfica de la Util i<l:1<l Volumen", en que para locali:ur 

el punto de e<¡uilibrio, primeramente se marca el punto Ju 

las utili<lu<los n u11 volltmcn Je ventas <lctcrminudo, ul - -

cual se une con el punto Je los costos fijbs, marcando el 

punto de equilibrio nl cruzar lo línea Je equilibrio, 

En esta prcscntnci6n no se marcan los costos varia 

bles, 

Siguiendo el mismo ejemplo mencionado anteriormen­

te, la gr&fica queda de la siguiente manera: 
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CAPITULO TERCERO 

FACTORES QUE PIWDUCEN VARIACJONES EN !JI. 

PU:-ITO llE EQlJILJDRIO 

Aunque muchas cmpresns pretenden conocer su punto_ 

de cc¡uiJlbrio ncnernlmcntc los conocen s61o de manero su­

perficial; los conocen en t6rminos de costos ost&ticos y 

"contuU1o~", y gen.01•ulliodo:; como 11 nuc~tro:; costoti son 

11 X11 pesos, de mnncra que serán necesarios 11Y11 pc~os Je 

ventas para recuperarlos, 

J>or cnusa <le este cníoc1uc tnn limlta<lo, es que no 

se aplican los puntos de ec¡uilibrio a su util izacibn mt.s_ 

importante o seo, pura presupuestos, pron6sticos y con- -

trol de costos, 

Un punto de equilibrio se mueve seg6n lus condlclo 

nos cumbiantcs y, al moverse, emite $cñnlcs preventivas.­

Si ln gerencia no hace uso de esa n<lvcrtcncia y no p1·occ­

de con la acci6n apropiada, el presupuesto y los pron6st_!. 

cos sobre los que est6 bnsndo, pronto se vuelven obsole-­

tos paro todo prop6sito prfictico. 

Generalmente los conceptos que hacen variar el pu~ 

to do equilibrio son los siguientes: 
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1.- Varinción en las ventas. 

2,- Variaci6n en los.costos fijos y varlnbles. 

3.- /.fodificoci6n simuJt(inea en las ventas y costos, 

~.- V¡1ri:1ci611 en lo lltiliJ~1<l considcradn como costo fijo. 

A continuación anolizaremos los conceptos que ha-­

eco variar al punto <le equilibrio. 

1.- Variaci6n en !ns ventns,- Dentro de este ele­

mento os necesario senalar que oiisten dos tipos de varia 

ción: 

a).- Variaci6n en el volumen de ventas, 

b).- Varinci6n en el precio de venta. 

a).- Variaci6n en el volumen <lo ventas.- Esto tl­

po de varinci6n produce un efecto importante en el ingre­

so neto Je un¿1 empresa. Esto se debe principaJ1ncnte nl -

hecho de que una unidad de volumen m4s Rrande determina -

tnmbi611 unn busc m5s grnn<lc sobre In cual. extender el man 

to total de costos fijos incurridos por la empresa y fina 

unidad <le volumen m5s pequena, constituye por el contra-­

ria una base m5s pequena para absorber dichos costos. 

Sin emh•rRo, un cnmbio en la planeada unidad <le v~ 

lu~en no afecta el punto de equilibrio de una empresa, 

porque las tendencias del costo total y ventas permanecen 
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invariables, 

Ejemplo: 

La compaí1ia 1'X11 proyecta incrementar el volumen de.: 

sus ventas de 500 unidades a 1,000 unidades, siendo el 

precio unitario de $400,00, previ6ndose Jos resultados si 

guientes: 

Ventas 

Costos variables 

Cont rlbución marginal 

Costos fijos 

Utilidad 

Punto de equilibrio 

Actual 
¡\ 

200,000.110 

1011,000,00 

100,000,1111 

75,1100,00 

50,000,00 

Proyectado Vari:1c ión 

" 
400 ,DOU ,OU 200 ,0110 ,110 

200,000.00 100,01111,110 

200 ,oou. oo 100,01111.110 

! 75,11011,00 100,0110.110 

so ,000. 00 º·ºº 

Com'o se puede apreciar en el cuat..lro anterior, un -

aumento en el volumen <le \'antas <le $200,000.00 a $'.IJ0,000,00 

repercutir& en un incrcmonto <le $100,000.00 de utlll<la<l , 

porque la base sobre la cual se va a prorratear los cos-­

tos fijos es superior a la actual. 

Pero no obstante el cambio, el punto de equilibrio 

permanecer& estfitico en la cantidad <le s so,000.00. 

A continuaci6n lo comprobaremos mediante la fámula: 



Pll 

Actual 

CF 
-_g_ 

V 

p E = ~.Jl..Q.Q..J!Q_ 

1 -_!_!!O ,000~ 

200,000.00 

PE 25 000.00 

1 - o. so 

PE 2S,000,00 

0,50 

PE S0,000,00 
============ 

Proyectado 

B 

Pll = __ C"""F __ _ 

- -ºY_ 
V 

PE ::.__li,000.00 

1 -200,000,00 

400,000,00 

PE • 2S,000,00 

1 - o.so 

PE = 2S,000,00 

o.so 

J>E S0,000,00 
=========== . 

GrSricomcntc quedaría representado como sinuc: 

3D 



400 

3~0 

bR~F(C.I\ d'i...\ ~L\fl.\\Cl dl\ ~O.u\\i\:w .. iD 

~P.í\'10.LÍD~ l\\.\ L\ \lo\\.i t--\l~· ch. ~ltJTF\S 

'"Y" 

- - - - - -· - ·.o:· 
,, ..... 

;."'" 

c..i-;los "il."___¡ 
1 '''J.: 

•10 
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b).· Variaci6n en el precio de venta.· Una varia· 

ci6n en el precio de venta de los artículos de una empre· 

sa origina modificaciones en ol punto de equilibrio y en 

la utilidad, en el supuesto de que todos los dcm6s clame~ 

tos permanezcan constantes. 

La variaci6n se origina porque se modifica la con· 

tribuci6n marftlnal. 

lln el siguiente ejemplo, se muestra la vuriaci6n -

que ocasiona un aumento en el precio de venta de los artí 

culos de la empresa. 

Unidades 

t,000 

1,000 

Ventas 

Costos \•nrinblcs 

Contribucl6n rnarrinal 
Costos fijos 
Utilidad 

Punto de equilibrio 

D A T O S : 

Precio de venta 

100.00 

250.00 

Actual 
¡\ 

100,000.00 

_2!JJOOO,OO 

50 ·ººº ·ºº 
25 ººº·ºº 
25 ·ººº ·ºº 
50,000,00 

Ventas 

100,000,00 

250,000,00 

A 

ll 

Proyccta<lo Vnriacl6n 
B 

250,000,00 150,000.00 

50 1000.00 º·ºº 
200 ·ººº· ºº 150,000.00 

25,000,00 º·ºº 
175 ·ººº·ºº 150,000.00 

31,250.00 18,750,00 

llediante la f6rrnula del punto de equilibrio corn-­
probarcmos la variaci6n de 6ste, 



Actual 

A 

PIJ ____ CI_' __ 

1 - l,Y_ 

V 

p ¡¡ = __ 2_5_,QQ!l_.il.Q_ 

1 - 2.l_l_,_o_~.Q_ 
100,000,00 

PE 2S,000,00 

o.so 

PE = -~2 S'-'''-'-0-'-00~, 0-"0-
0, SO 

PE = 50,000,00 

PU 

Proyectado 
B 

CF 

1 - i..\'._ 
V 
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PE = -----~000,00 

PE 

p¡¡ 

PE 

1 - ~__¿J_ll_O~O­

zso ·ººº ·ºº 

25 ººº·ºº 
1 - 0.20 

~~-'~ 
o. so 

31,250,00 

Para mayor ilustraci6n vc&moslo representado en 

forma r,ráfica, 



l'l.S 

J\ 'l.CO 

~r;;l nc, l 
3§ 1 
'/ ~ l'iO 

1 --0 
v1 \'l.'i. 

v1 ~ a ·:í 
\~ ;.¡ ICO 
Jl ._) 
3 y, 

IOJ 



2.- Variación en los costos fijos y costos varia-­

bles. -- Los costos fijos juegan un papel lle máximu irnpor­

tnncia en la detcrminnci6n del punto <le equilibrio <le un 

negocio y en Ju obtcnci6n do sus utilidades, Nicntru& me­

nor sea su monto, mfis flcxlblc scr6 el costo Je 011craci6n 

de In empresa, y por lo tonto mayor es su rcndiraicnto, y;1 

que l ns pórJ.i<lns no son ot rn cosn que costos fijos no ab­

sorbidos por su contribución murr,inal. 

Por lo tanto se puede afirm•r que Ja dctcnninaci6n 

del punto de equilibrio se debe a Ja necesidad de cubrir 

los costos fijos, pues siendo los costos variables propo;: 

cionalcs a las ventas, Jcsaparcccr~n c11n11<lo 6stas scu11 n~ 

las, no así los costos fijos que sceuir6n cxistic11<lo a6n 

en el punto de paralización. 

r.u cunntía de los costos fijos en una cmprcsn de-­

pende de dos factores principales: 

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

lumen de la producci6n y ventas disminuye o aumente, 

b),- De la magnitud del costo en objetos opclona-­

les o de lujo, 

llay que tomar en cuenta que .estos costos son <liH-
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elles de reducir una vez aceptados en la estructura del -

costo de una empresa por ser inflexibles, respecto al vo­

lumen de ventas y producci6n. Por lo tanto es convenien-

te estudiar sus efectos antes <le crearlos para evitar un 

debilitamiento en la rentabilidad <le la negociaci6n, pues 

mientras m&s costos fijos tenga tmn empresa, mayor será -

el volumen de ventas necesario para alcanzar el punto de 

equilibrio y por consiguiente menor el indice o margen de 

seguridad para absorber cunlauier contingencia que se pr=. 

scntc. 

En el sipuiente cuadro se podr6 observar el efecto 

de un aumento en los costos fijos <le una empresa, con el 

supuesto <le que los demás elementos permanezcan constan--

tes, 

Actual Proyectado Variaci6n 
A B 

Ventas 500,000,00 500,1100,00 º·ºº 
Costos variables _]O.Q_,_~00,00 300,1100,00 º·ºº 

Contribuci6n mnrr,inal 2110,000.00 200 ,000. 00 º·ºº 
Costos fijos __ 7_5,_!lll0,00 100,000.00 25 1000.011 

Utilidad 125,000,00 )00,000,00 25,000,00 

Punto <le equilibrio 187,500,00 250,000.00 62,500,00 
======;::::=================================== 

La comprobaci6n algebráica del punto de equilibrio 

es la siguiente: 



l'll CF 

1 - ..f.'{_ 

V 

Pll 75 ººº·ºº 
-300 '001!_,_QQ__ 
500,000.00 

Pll 75 ººº·ºº 
J - 0.60 

Pll . 75 ººº·ºº 
0,40 

PE • 187,500,00 

J>l! • CF 

) - _¡;_y_ 
I' 

Pll • __ ljlQ_, OllO. 00 

1 - _M!L,!1-QQ...J.IJL. 
500,000,GO 

PE 100 000.00 

J - o. úll 

PE • 100 000,00 

0,40 

PE 250,000,00 
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Como puede apreciarse en la ilustraci6n: 11n atimcn­

to en los costos fijos ocasion:1rí:1 un uuracnto en ul plinto 

de equilibrio en$ 62,500,00, y una <lisminuci6n en Jos -­

utilidades por $ 25,000,00, Para evitar Ju disminuci6ii -

en lns ganancias sería necesario aumentar las vc11tns 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 

!'E 
25 ººº·ºº 

0,40 

PE 62,500,00 

En oJ caso de que las ventas fueran de $562,500.00 

y los \lcmás el omentos permanecieran constantes, el punto_ 

<le equilibrio serla$ 214,284,10. 

La represcntaci6n gráfica del ejemplo anterior ·es 

Ja siruicntc: 
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Variación en los costos variables,- El punto de -­

equilibrio y Ja utiliJad sufren cambios cuando varían los 

costos variobles por unidad; esto es debido a que la con­

tribuci6n marginal por cada unidad ser6 mayor o menor pa­

ra cubrir los costos fijos, 

Si los costos variables sufren un aumento sln que 

se modifique el monto de ventas, el punto de equili~rio -

se localizará en 11n volumen de ventas mayor; si por el --

contra,rio eJ monto de los costos variables disminuye sin 

que esto succJa con las ventas· se encontrará en un volu- .. 

men do ventas inferior. 

/\ continuoci6n se presenta un ejemplo de disminu--

ci6n en los costos variables, con el fin <le apreciar st1s 

efectos. 

Ventas 

Costos vnriab1cs 

Contribución marginal 

Costos fijos 
Utilidad 

l\mto de eo.ui 1 ib.rio 

500,000,00 

250,000,00 

250,000,00 

50,000,00 

200,000,00 

100,000.00 

500,000.00 

200,000.00 

300,000,00 

5_0,000.00 

250,000.00 

83,333.00 

º·ºº 
50,000.00 

so,000.00 

º·ºº 
so,000.00 

16,667.00 

La comprobación nlgebráicn es la siguiente: 



PE 50,000,00 

1 - 250,000~ 

500,000,00 

PH = 50,000,00 

1 - o.so 

PU = 50,000,00 

o.so 

PE = 100,000.00 
==-=-=:..===-=::::;; 

PE 50,000,00 

200,000.00 

500,000,00 

50 

PE = __ Sjl_,Q!)_Q_,.Q_Q_ 

1 - o. 4 o 

pe = so 000.00 

0,60 

PE • 83,333,00 

Como puede aprecinrse en el ejemnlo, unn disminu--

ci6n en los costos variables de 

un incremento en la utilidad de 

50,000,00 ocasionnr1u -

50,000,00, runa dismi-

nuci6n en el punto <le equilibrio <le S 16,667,DO, 

J.a rcprescntaci6n grfiíica sería la siguiente: 
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3.- Mo<lificnci6n simultánea en las ventas v cns- -

~ - Los factores que intervienen en lu <.lcterrain~ción -

del punto de cr¡uilibrio es proh.1hlo que se modifiquen v¿1-

rios de ellos o tot!os ellos por las conJiciones ca1abiun--

tes en el aspecto económico y financiero¡ por lo tanto, es 

factible que se confundan Jos efectos <le ese cambio cuan­

do lo hacen conjuntamente, Siendo de una gran importan--

cia anztllzar el orii:cn <lo t!Jcl10 c11n1!1io. 

J.ns modificaciones que se pue<lon 11rcscntnr son l:1s 

siruicntes: 

a),· Costos fijos y ventas. 

El monto de los costos fijos puede aumentar cunnJo 

la unidad de vol11mcn tnmbi6n se ven incrc1ncnta<l1L lo cunl 

da rosultados compensados, ya que Jos costos fijos numen-

tan el costo total <le la unitlnd y en cz1n1l1io u11 uumc11to 011 

el volumen de prodL1cci6n )' ventas disminuye el costo. 

Ventas 

Costos variables 

Contribuci6n marr,inal 

Costos fijos 

Utilidad 

Punto de eo.ui librio 

Actual Proyectado Vnrinci6n 
A B 

200,000.00 400,000,00 200,000,011 

__JiQ_,_000. 00 
150 ººº-·ºº tLilll__ 

50 ,000. 00 25n,ooo.oo 2no ,nao. oo 
25,00IJ,00 70,000.00 ·15 ººº ·ºº 
25 ,oon.oo JS0,000,00 J 55 ,uoo. no 

======:::::===::;===============-================ 
JOO ,000 ,00 112,000.00 12,000.00 



Mediante la observaci6n del ejemplo anterior, notl: 

mas que para aumentar las ventas en $ 200,000,00, h~io ne 

cesidad <le eropar costos fijos por $45,000,00 por encima_ 

de los normales, lo cual representa un aumento del 1801. 

Para que 1 os costos fijos se hubieran incrementado 

en form;1 proporcional <lcbioron aumentar solamente en - --

5 25,000.00; por Jo tanto se pone de manifiesto un tlespe! 

<licio en la cnpaci<latl del 80% o de$ 20,000,00. La repr~ 

sentaci6n gr&fica serla la siguiente: 
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b),- Ventas y costos variables, 

Un nt1mcnto en los costos vnrinbJcs compcns:1<lo con 

un incremento proporcional en el monto de ventas, es la -

situaci6n normal que se presenta p.cncrnlmcntc, ya que -

siendo estos costos proporcionales al volumen de la pro-­

ducci611 y vc11tns, es natural que L1n uumcnto en 6stas im--

pllque un incremento en los costos variables, 

Una variaci6n de esta naturaleza no modifica el pu~ 

to de equilibrio; ejen~lo: 

Actual 
,\ 

Ventas 500 ,000,00 

Pro)'ectudo 
B 

suo ,oou ·ºº 

Variaci6n 

300 ,000. 00 

400 ·ººº ·ºº 150 ·ººº ·ºº Costos vurlables 2so,ooo.o_o ____ ~-~---~---
Contrlbuci6n mnrp,inal 250,000,00 ''ºº ·ººº ·ºº 150,000,00 

100 ·ººº·ºº º·ºº Costos fijos ~-·º-º----~---------

Utilidad 1so,ooo.oo 300,000,00 
150 ·ººº ·ºº 

Punto de equilibrio 200 ·ººº ·ºº 200 ·ººº ·ºº º·ºº 
La representación Rr6flca sería la siguiente: 



800 

1'l.o 
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8o 
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c).- Costos fijos y costos variables, 

Al efectuarse un movimiento de esta ln<loJe, el pu! 

to Je equilibrio se ve afectado en forma notable. Cuan<lo 

los costos variables y fijos varían en un mismo sentido.­

ocasiona que el punto de equilibrio aumente o disminuya 

scg6n sea e] caso; pero c11an<lo los cambios son en senti­

do contrario se efcctóo una compensaci6n; por lo tanto el 

cambio en el punto de equilibrio es <le menor intensidad. 

Un ejemplo <le vnrinci6n· compensada es el de Ja ins 

talación <le nueva maquinaria para abatir los costos vari.!!_ 

bles en igual o menor proporci6n. 

t1nra mayor c11tcndi~icnto veamos el si~uicntc ejem-

plo: Unn empresa proyecta arnnentar sus costos fijos en -­

S 75,000,00, por instalaci6n <ld maquinaria en el Departa­

mento de proLlucci6n, J.a finalidad que tiene es de ·abatir 

los costos variables en un 10\ (del 60 al 501) sobre las 

ventas. 

Ventas 

Costos vari:1blcs 

Contribuci6n marginal 
Costos fijos 
Utilidad 

l\mto <le equilibrio 

soo,000.00 500,000,00 º· ºº 
300 noo. no 251l,Oll0,00 

50 ·ººº·ºº 
200,000.00 250,000,00 50,000.00 

75,000,00 150,000,00 75,000,00 

125,000,00 100,000.00 25,000 ·ºº 
========================================= 

187,500,00 300,000.00 112,500.00 
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Analizando el ejemplo anterior notamos que el pu;: 

to de equilibrio aumcnt6 en $ 112,soo.oo, disminuyenJo -

1~1 uti1itln(I en$ 25,(111(1.0fl, lo cuul c·st5 pcrJucllc:J~tl~ 1~ 

rentabllldo<l <le la componlu por no estor uprovcchon<lo ca 

rrcctomcntc sus recursos, 

Dl ejemplo anterior representado un gr6flca es el 

sieuicntc 
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tl) ,-· Mo<lificaci6n simult6nca en lus ventas y costos, 

lln relación a la modificaci6n 5imultánca que pueden 

sufrir las ventas)' los costos, el C.l'. Sr, Me. ¡;:iunh)' <li 

ce: 

Los problemas comerciales pr&ctlcos, encontru<los -

regularmente por la Ull1ninistr:1cl6n, onvt1cJvcn cambios en 

varios y alp.unas veces en to,los Jos factores. Los hom- -

bres de negocios necesitan a mcnutlo co1:tparai- los planes -

<le opcruci6n, los cuales envuelven no solamente llifcrcn-­

tcs niveles <le unhlallcs de volumen, sino tnmhién üifcrcn­

ci:1s 011 el nivel 1lc costos fijos, costos vnri:1blcs 11ar 

unitla.U, unill:H1 Lle prl'i.:io:-; lle venta y pfoll11ctos mixtos. 

Para que l:is ventas se modiriqucn se requiere por lo re¡~~ 

lar <\UC la tHlministraci6n tome decisiones sobre los cos-­

tos. 11or ejemplo, la~ ventas Jlllt.Hlcn aumentar al incremen­

tar Jos costos <le publicidad y promociqncs o de emplcnr -

materia prima <le cali<lad y <le precio superior, cte., ob-­

teni6ndose usl un articulo mejor, 

En este cnso se debe hacer un estudio sir..ultfinco -

de estas modificaciones en costos y ventas pura que se -­

tenga una idea <le los resultados que se obtendr5n. 

4.- Vnrinci6n en lu utiJitln<l considerada como cos­

to fiio,- lll construir un ner.ocio tiene poi· objeto renli 
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zar operaciones y activldndcs, para que por medio de - -­

ellas se obtcnR• una retribuci6n justa en relaci6n al ca­

pital invertido r al elemento humano que hu hecho posible 

su rcnli:nción. 

A asta retrlbuci6n se le ha dado el nombre de utl-

1 idatl, siendo naccsario entonces que el punto de equili-­

brio se obtenga incluyendo los utilidades nuc la empresa_ 

<losen obtener, 

El importe de las utilidn<lcs es esencial en lo vi­

da de uno empresa, a tal prado que influye directamente -

en el punto de equi 1 ibrio originnndo que se local ice a un 

mayor volt1mcn t!c ventas cunn<lo se desea obtener unn mayor 

utilidad, 

Totlu 11cgocinci6n, sin embargo, pt1c<lc tener consi<l~ 

rada una tttlliJnJ 1inra su ncnocio, ¡1cro <lcspu6s <le un nnfi 

lisis detallado darse cuenta de nuc hab[a proyectado una 

utili<l:1<l excesiva, opt~ndosc por disminuirla; en este ca­

so, el punto de equilibrio se localizarl en un volumen de 

\'en tas inferior. 



CAl'ITllLO CUARTO 
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yara poder llevar a cubo una expansión y dosarro-­

llo de las empresas se hace ncccsnrio quo 6stas se c11cucn 

tren <lirigi<las por n<lministrn<lorcs hÚbilcs y <le t•xpcricn­

cia, 

J.a inllustrinl i:acHm exir.u catla vez mejores !.dstc­

mas y procc<limic11tos <le trabajo ¡1or11 obtener 11n 6¡1ti1:10 

aprovechamiento tlc los recursos materiales y lnnnanos de 

tal manera que se pucJan loprar las metas fijadas en ticm 

po y costo 1 a<lcm6s Je estar en co11<licioncs <le suministrur 

productos de mejor calidad y precio, 

Para que las empresas tc11gnn el logro plancu<lo, 

los admlnistrndorcs <lcbcr6n tcnc1· tina amplia visi611 tlc 1:1 

empresa, tener claramente <lcfi11i<los los objetivos, contn1· 

con sistemas y procedimientos ¡11·0Juctivos ¡1<lccu:1,!os y un:1 

oportunn informnci6n t6cnico-contablc, yn que un a<lrninis­

trador por muy competente 11uc sea, si no cuenta con ele-­

montos suficientes <lo informocl611 y control no podrfi eje! 

cor correctamente sus [tmcioncs, 

El Punto <le Equilibrio como m6todo <le an6lisis, -­

.proporciona a la a<lministrnci6n informnci6n tic la situa--
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ci6n actual da In empresa, la valoriza, determina las • 

úreas en que se requiere mús control )' ofrece elementos .. 

suficientes en Ja determinación y cJccclón de aJtcrnatl-­

vas para su proyección futura. 

A continuación veremos el punto de equilibrio corno 

auxiliar en Ju toma de decisiones: 

1,- Como instrumento en In plnncoci6n de utilidades, 

Ln obtención de utilidades es el prop6sito de todo 

negocio, 

El realizarlas no como consecuencia de circunstan­

cias fortuitas, sino consistentemente a través tlc vnrios_ 

anos, es el resultado del ejercicio de lns funciones a -­

carne de la a<lministrnci6n: (Previsión, plnncaci6n, pro-­

gr3maci6n, coraL1nicnci6n, coor<linaci6n, ejecuci6n y con- -

trol), 

La operaci6n de un sistema de presupuestos implica 

In cjccuci6n pr&cticn de estas funciones. 

Los prcisupuestos de operación relativos a las - -­

cuentas de resultados en sí mismos constituyen la planif.!_ 

cación de las utilidades y son el resultado de la evalua­

ci6n de las condiciones futuras. 

Cuala.uier cambio que suceda en relación a las si-
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tuaciones previstas, no harfin posible la consccuci6n <le 

la utilidad estimada. 

J.a <lccisión ql1c ULloptc 1~ gercnci:l, <lcl>c co11sistir 

en scnulr la meta fij:1J:1, :1<lapt511<losc a las nuevas condi­

ciones imperantes para lo cual debe considerar los si- -­

guicntes estudios: 

1.- Relaci6n que guarda l• utili<lo<l neta a diferentes vo­

lCunenes y costos. 

2.- Influencia que producen los costos fijos y variables. 

3 ... Contribución mnrr,inn1. 

J.as tlccisioncs que tome la gcrcnciu un la mayoría_ 

de los casos implican la selecci6n de alternativas y Je-­

ben basarse en el conoci1nicnto <le tres factores: 

n).- Volumen <le ventas. 

b).- Costos. 

c).- Utilidad neta. 

J.a comprensión tlc Jns relaciones existentes entre ..... 

estas fuerzas, así como <lel efecto probable que resulte -

<lcl c:1mbio 011 el vol111ncn.<lc vcnt:1s, es de importancia cu­

pital en el control <le las utilidades. 

El m6todo para apreciar la estructura de la utili-
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dad y las relaciones entre Jos elementos que la conforman 

es "El Punto de Equilibrio", Por Jo que se pue,!c decir -

quu: "La potuncialid:id para la producci6n de utilidades 

es proporcionar a la distancia entre el volumen de ventas 

actunl y el punto de equilibrio, Así podemos establecer_ 

que a mayor margen de seguridad, existe una mayor poten-­

cialidad d,, ganancias''. 

2. - En el análisis e intcrprctaci6n 1.lc estados financieros. 

Al intcrp1·ctar los cstnílos fi11nncicros, csttt<liarc­

mos las relaciones ~uc nt1ar<lnn sus ciCras y su aprecia- -

ci6n n trav6s Je la simpllficnci6n y ct1nntificaci6n <le -­

sus relaciones. I.n vcr<ln<lcrn esencia <le la interpreta- -

ci611, es al saber rclncio11ar las cifras conteni<lz1s 011 di­

chos e•tados y obtener los elementos Je juicio ouficien-­

tcs para l1nccr una aprcciaci6n, 11ucs debemos tomar en - -

cuenta que depende del criterio de un ser humano, basado 

011 lln~ t6cnica, por lo ~uc se po<lrin decir que el intcr-­

prctar el contc11ido de los estados financieros es mfis - -

bien un arte nue proporciona mejores resultados mientras_ 

m(is se analice el hecho y mejor sea la base de comparación, 

El prop6sito del an5lisis e interpretaci6n de los 

estados financieros es estudiar el o los problemas inhc-­

rentcs a la situaci6n financiera Je una empresa, buscando 
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la mejor soluci6n. Dichos problemas pueden ser <le carSc­

tcr básico: rendimiento, fin;1ncinmicnto, o de c11r6ctcr º! 

pccial: cr6Jlto, invcrsl6n, t6cnlcos o atlmlnlstrativo~. 

Sin embargo estos problemas son consecuendu del 

objetivo principal pura el cual se constituyen y operan -

)os ncgoclos, o sen, la ohtcnci6n tlc utiliJadcs, :\unquc __ 

en la :n:.tuutid:lll se oye hulilal' mucho <le L.t teoría según 

Ju cual, el verdadero fin <le los negocios es Ju presta- -

cl6n de servicios, Si el negocio, aún prc:;t~111do Jichos 

servicios al máximo de su cupuciJnd no obtiene las su[i-­

cientcs utilidades en relucibn al capital invertido, con! 

tituirfi un fracaso con~lcto <les<le el punto <le visen Je 

los propietarios y <le las 1>crsonas <\UC se cnc11cntr:1n co-­

nccta<las de una u otra forma n ln cm11rcsu en cuestión. 

l'or ello, so11 las utilld:tdcs la cscncin <le los 110-

goclos y constituycn'cl pt111to Je convergencia ,¡e los cst~ 

<los finoncieros, Por lo tonto, el lntcr6s del analista -

rn<lica en última instnncin en ln <lctcrminac.i.6n de la suf.l_ 

clcncin o ins11ficic11cin <le <licitas utlli<lu<l~s, es decir, -

su prop6sito es conocer la cnp:1ci<latl <le rendimiento Je lu 

empresa. 

La importancia del an5lisls de los estados flnnn-­

cicros y su correcta interpretación radica en que es un -
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poderoso auxiliar para lns personas interesadas en Ja vi­

da de Ja empresa entre las que podemos citar: 

l.- Directores <lcl negocio o Consejo de Administra 

ci6n 1 n quienes interesa la capacidad de pago, solvencia, 

liquide:, estructura del capital, resultados y en r,cncral 

todo aquello tendiente al mejoramiento y productividad de 

lns operaciones del negocio <lcl cual son responsables, 

2.- A los inversionistas, ·a los cuales interesan -

los rendimientos de su capital invertido y eJ pago <le di­

videndos calc\tln<los n su juicio. 

3,- A los acreedores, tanto a corto como a larno -

plazo :1 quienes interesa su solvencia inmediata, liquidez 

y capacidad de pago. 

4.- A las institucJ011cs de cr6dito, quienes rcc¡ui~ 

ron de elementos suficientes pura el estudio y rcsoluci6n 

de solicitudes de crGdito, 

5. - Al gobierno, para determinar si los inr,resos -

que está obteniendo de dicha empresa, son los que rcalme!!. 

te debe percibir, debido a que 6se es su mSs fuerte fuen­

te de ingresos, 

ó,- A los auditores para emitir su dictamen de es-
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tndos financieros. 

A contint1ación haré n111sión a los principales rn6to 

e.los Uc anri1isi$ y corn¡wraciün, en 01 l'lltcndido de que - -

existen varias C]asificacionos; sin cml.rntgo, las ma::i f~CJl!:, 

ralcs son l ns sinuicntcs: 

l.· ~16toclo du :in61isis vertical: Comparaci6n de concl'p·· 

tos <llfcrcntos n tina misma fcch:1: 

:1).- I1orcc11tajcs 1ntc1~1·u1cs. 

b).- J{a:oncs o rclucioncs. 

2 ... Método t.lc análisis horizontal: Compnración llC un co!l 

ccpto a dos fechas <llferentes: 

a).- Varlucioncs de aumento o disminución. 

b]. • l'orcicntos horizontal es, 

e).- Porclcntos de va.riaclón. 

3,· M6todo Je anftlisis hist6rlco: Compar:ici6n Je un con· 

copto en una serie de fcch:1s difcrc11tcs: 

a).- Razones estándar: Internas y externas. 

b), - Métoclo de tendencias: Serle de cifras o vnriacio 

nes y serie de indlces, 

4.- N6todos de an5lisis especiales: 

n) ,. El Punto ele Equilibrio: Rclaci6n de los cos-· 
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tos de operaci6n con las ventas a diversos volúmenes de -

actid<la<l, 

Como el tema central <le mi tesis, es lo ouc respe! 

ta al m6todo especial del punto <le equilibrio, s6lo har6 

un breve comentario sobro Jos <lem&s m6todo1 en la inteli· 

gencia de que 6stos para ser aprovechados útilmente, <leb! 

mos vulor:1rlos y elegirlos udccua<lllmcnto so¡¡Ó11 las naces! 

<la<les especificas, pues cualquiera <le los 1116to<los de an6-

lish implica tiempo, esfuerzo y dinero, 

El an5Jisis o trav6s del punto de equilibrio, va -

enfocado n un an(1l is is puro de Jos resultados de un nego­

cio, lo cual dar5 m&s seguridad al analista en cuanto a -

las conclusiones que de ello derivar&, Este m6todo puede 

aplicarse en forma in<lcpendientq pero eso no quiere decir 

que su utili:aci6n impida que al mismo tiempo se pongan -

en pr6ctica cualquiera de los otros, 

Dentro de los métodos de an6Jisis vertical tenemos 

los porcicntos inteftrales que permiten eliminar la in- -­

fluencia del tamnfio de las cifras absolutas en los esta-­

dos financieros, sin pel'dcr la proporcionalidad y fncili­

tanJo de manera extraor<li113ria la compuraci6n de las ci-­

fra,; con 101 elementos que sirven de base que se conside­

ran tipos o ideales, por ejemplo: qué porciento rcprqsen-
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Hl m6todo que se rericre a lafi ra::onc!i o rclncio--

11cs, t:on.slstc como $U nrn:ihrc lo indica, en 1..•fcl:t11:1r t:omp_'.! 

ri1cloncs o relaciones con las cifr:1s Je lln csta<lo finu11-­

ciero, pudiendo obtenerse un gran n6mcro de ellos, pero -

esto no es lo lmpo1·tnntc, sino obtener relLJcioncs lór,icu:-; 

accptal.Jlcs y que t'ca1mcntc sean sir,nifil:U;tivas, intcrpn .. '­

tativas1 así como ta1nl>i6n qt1c pcrmit11n comp:1r¡11·sc con 1~1~ 

razones tipos o ideales, C}llC en muchos casos se han con-­

vertido en mínimas tnHlicionnlmcntc aceptadas, por cjcm-­

plo: nl rcJucionnr el actjvo circ11l:tntc co11 el j)l1sivo ci! 

cu1ante tr:itamos de determinar la l iouidcz de la cmprcsu .• 

y eso ru:6n es conocl1lu como "del capitul de trabajo", lo 

cunl tiene tina míni1n:1 tra<llcio11almontc aceptada Je 2/1, o 

scu, que tenga das ilc activo circulante por uno ilc pasivo 

ci1·cu1 ante. 

Dentro de los métodos de :múlisis horizontal, ten~ 

mos el de variaciones <le :lttmcnto o disminuci6n, de por- -

cientos horizontales y porcicntos <le variación, que son -

utilizndos cuando se trata <le conocer las varlncioncs cr1 

aumento o disminuci6n yn sean cifras absolutas o en por-­

ccntnjcs, a fin de que puedan leerse o interpretarse con 

mayor facilidad paro los hambres de negocios, para la 

cual harán uso <le los balances comparntivos, captando las 
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variaciones que han sufrido lo~ bienes y obligaciones <le_ 

la empresa, entre el periodo comparado y el comparativo , 

loculi:an<lo así mismo el origen y aplicaci6n qua de sus -

recursos han llcvaJo a cabo en el perlado comparado me- -

<liante el estado <le orinen y aplicaci6n de recursos que -

se hucc indispensable en el anfilisis e interpretaci6n de 

estados financlcros. 

Y por Óltimo, dentro de Jos m6to<los de anfrlisis -­

hist6rico, nos encontrarnos con lns razones cst6n<lnr, pro­

ce<limlcnto comparativo que establece relaciones medias -

entre las cifras de los estados financieros, o bien, como 

base <le con1paraci6n <le las razones simp1cs. Dentro <le es 

te tipo 1.lc ra:orn~s, cncontrnmos unas que tienen el car[1c­

tcr Je internas, que se obtienen cstnb1cciondo compara- -

ci6n <le una serie de cifras o relaciones de una misma em­

presa, a fccl1as diferentes: y otras que tienen el curfic-­

tcr de externas que consisten en establecer compnrncioncs 

Je Llna serie <le cifras o rcl:1cioncs de varias empresas ha 

mon6ncas, es decir, del mismo tipo n una misma fecha. 

Por mcJio <le estas razones se trata de llegar a -­

una razón media ideal que sirva do medio do control y ef.!_ 

ciencia, Desde luego que tratándose do las internas, 

eJ.lo es factible, no asi de las externas pues en nuestro_ 

medio se consideran confidenciales los datos y resultados 
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de 1 os negocios. 

El m6todo <le las tendencias clnslficnJo dentro Jol 

11ist6rico, cstrt J1:1s:1Jo en los nGmcros Ínlliccs. 1.a 1nanct;1 

<le 0¡1crur de este m6toJo, consiste en tomar u11a serle J~ 

datos del balnnco o del esto<lo de resultados que deseamos 

compnrar, con aquel que refleje la mayor situución y al 

que se le Jar!t un vnlor de cien. Se proccllc luego ;i la .. 

rcprcscntuci6n grfifica que nos 1nostrarfi ~l cL11·so q11c si-· 

gucn los diversos renglones en Jos diferentes periodos en 

rol aci6n a 1 a cifra base y se oh tendrá Ja tcndcnciJ Je 1 a 

empresa que se ;.malizn. 

El Punto Jo Equi!ihr.io, por el s61o hecho de rcla­

cion:ir los costos de operación con ]¡1s ventas, en runci{1n 

del volumen <le actividad, so convierte en un instrumento 

<le mucha 11tili<la<l pnra Ja a<lminlstr:1ci6n <le un 11Cj!OCJ0, -

p11es u truv6s <le 61 se po<lr5 <lctcr1nlnnr e] volumen mfis -­

r·roductivo, Jos costos de operaci6n (d;;<lo que se clasifi­

can de nc11cr<lo con el ~rndo <le vnri:1bili<lud en rcluci6n 

al volumen de ventas y/o producci6n) y las utiliJa<lcs a -

cualquier nivel Je actividad. 

Do esta manorr1, 1ncdiunto este m6todo de a116iisis 

se obton<lr6n los elementos que se precisa 1>aru intcrprc-­

tnr los rosulta<los de un ntinocio, tanto tratándose de las 
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cifras reales de ejercicios antctiorcs, como del que cst6 

operando con el fin de determlnal' los efectos que pudle-­

rnn tener en In proyccci6n de oporncionc:; futuras. Por -

otru pnrte, valiéndonos del p1111to Je oquilibrlo, potlcmos_ 

medir la eficiencia de opcraci6n y controlar la cjccuci6n 

Je cifras estinmdas, mediante la comparaci6n con las ci-­

frns reales y normar corrcctnmcntc la política aJministr~ 

tiva <le los 11cr,oclos, 

En c,onsecucnciu, el punto de equilibrio y su rcprE, 

scntnci6n grnficn, ti~ncn gran importancia, tanto p11ra -­

efectos de nn&lisis como de pluncuc16n y control de los -

1·csultados de un negocio. 

Xnturalmonte nuc estos tres aspectos se conjuear6n 

cuando se trate del mejoramiento tic un plan que se est6 -

Jesnrrollan<lo, pues se requerirá del anúlisis do los fnc­

toros qne en 61 intervienen para Juego con base en cllo,­

planenr los resultados de ncuor<lo con lns condiciones que 

so vayan n modificar scgdn las conclusiones obtenidas del 

anfilisis. 

Una veo discutidos y aprobados, se tlcbe2·ú contra-­

lar la ejocuci6n del plan que se proponga y es prccisame~ 

te en el mejoramiento de planes en donde este Instrumento 

representa su mejor papel, porque a trav6s de las cifras 
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y grlificus pue<len captarse los efectos Je Jos cambios pr9_ 

puestos en los costos y en las utilid•des, los cuales 

oricntar6n a la :1Jminlst1·aci611 a tomar u11:1 m0jor Jcci- -­

sión, pues dichos efectos y rc1nciono$ se comparan contra 

eJ estudio llevado a cabo antes de iniciar la actividad, 

Son muchas las Col\lliciones que pueden mod i ficarsc 

y sus efecto:,.; se ponen de nw.nificsto; entre otra:; pue:dcn 

señalarse: l.n reducci6n ,¡e precios n [in de hacer f1·cntc 

n ln competencia; el comblo Je pollticus o proyectos de -

1111n rcor~unlzuci6n pni·a operar con mayor eficiencia; 1:1 -

conveniencia <le numcnt;1r o rcduci1· ln producción lle ali~u­

nos artículos lle acuerdo con su costc.:1bi lillall y mic just_i. 

fiqucn una nmpli:tcibn o rcllucci6n Jo la 11lantr1, o l>icn, -

<le acuerdo con las ncccsid~tllc~ llcl mcrc;1tlo; 13 :1mplJ¡1ci6n 

o rc<lt1cci6n tlcl raJio <le acci6n Jcl negocio, y
0 

la 11ucusi­

daJ <le nuevas inversiones, yn sen <le :tccionistns, <le ins­

tituciones c1·editicins o la supresi6n de capital inncti--

vo, rcspcctivnmcntc. 

Se cnticnl1c que aunque no seo. precisamente el obj.=, 

tivo de elaborar un nuevo plan, n trnv6:; del punto de - -

equilibrio, t.lichas condiciones u otras muy diversas puc-­

<len estudiarse indepcndi~ntcmente, dctarminSn<lose los - -

efectos que producen, Todas estas situaciones tendrtin su 

repercusión en los elementos: monto de las ventas, costos 
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fijos y/o variables y en las utilidades, con cuyas rela-­

ciones respecto al volumen de actividad ope1·a el método -

objeto <le nuestro estudio, 

Es indudable que una vez que la administrnci6n ha 

visto la conveniencia o inconveniencia de hacer modifica-

cioncs al plnn ílJcJinntc el cual se está operando, tom:1r6_ 

sus decisiones y el punto de equilibrio y su representn-­

ci6n gr5ficu Je 1cgulr& siendo un poderoso auxiliar pura 

ejecutar su plan, sean cuales fueren las condiciones en -

que c¡uc<lc, pues :1 trnv6s licl n~61isis llevado a cabo, se 

obtcn,lrán conclusiones fundamentales para la buena marcha 

Je un neeocio tanto en el aspecto control de costos fijos 

y varinhlc1 1 como en la dcterminnci6n Jel precio unitnrio 

o <le costo <lo venta ~1Ss co11vcnlcntc, o sen, constituye 

una gu[o para decidir la político o seguir, 

Trut&n<lose <le control n través del punto de equil! 

brio, se hace mfis efectivo cunntlo se utilizan sistemas co 

rno los costos estándar y los presupuestos, so cstnblccc -

una rcluci6n ~ntre sus elementos y se pueden llevar a ca­

bo comparaciones entro los ingresos, costos y utili<ladcs_ 

reales con Jos presupuestadas, permitiendo determinar las 

varj.acioncs en el momento que ocurren pnra annlizarlns y 

aplicar los correctivos con toda oportunidad, a fin tic ob 

tener la mayor eficiencia. 
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Algunos trntadistus hnn definido el nnfilisis u tr.<:. 

v6s <lel punto <le ec¡uilihrio como el "Análisis ,Icl futuro", 

po1·quc es prccisaml'ntc en el futuro donJc por medio de e~ 

timucioncs, el punto de cqu.i I ibrio rinde su mayor ut i I i--

<ln<l. 

3.- En la determinación de polÍtjcns de invorsjón. 

Probablemente nlngdn otro aspecto de In• dcclsio--

ncs que ha)' que tomar en lo. emprcsn, sea ton importante .. 

para el 6xito <le 6st;:1, como son las inversiones l'n el uc­

tivo fijo, )'U que dentro de éstas se presenta un 1~ran con 

junto de inversiones po~ihlcs; 1a selección d1.• :1qt1n]l;:1s -

que reditúen c1 hcncficio mris s:itisfactorio, rc:qtdl'rcn de 

un cstlt<llo co11clcn:u<lo lle to<los Jos fuctorcs c1t1c intcrvJc 

ttcn en <llchas l11vcrsloncs: 

Existe una gran variedad de factores que <lL•b('n co!.!. 

si<lerursc al efectuar ]n pla11caci6n del activo fijo, fac­

tores que in<ludablcmcntc ejercen marcada influcnci¿l sobre 

la economía <le ln empresa; a continuación scfia1amos alr,u-

nos de ellos: 

n).- Estudio econ6mico que comprenda las tendencins del -

mcrcn<lo dndns principalmente por: 

1.- F1uctuncioncs monetarias. 
2.- Cnpncidnd adquisitiva de Ja poblaci6n. 
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b).- Influencia gubernamental en el campo industrial com~ 

1.- Impuestos. 

2,- l1olitlc¡1s de precios y rcst1·iccioncs, 

e).- Plancaci6n a largo plazo de las operaciones y la re~ 

cuperacl6n de la inversi6n. 

d) .- Nanto de la inversi6n, 

e),- [lcbida rcJaci.6n entre 111s inversiones, volúmenes de 

operaci6n y resultados proyectados. 

í) .- 1\decuada eva1uaci6n de la reducci6n de los costos de· 

opcruci6n, especialmente cuando obedece u cambios 

tecnol6gicos. 

g) .- Satisfacci6n de las necesidades de producci6n y ven­

tas. 

h).- Epoca oportuna de su reaJiznci6n. 

i).- Selcccl6n y justificaci6n de Jos bienes en que se va 

a invertir. 

El estud.io de los factores anteriores es de vital 

importnncia en la plnnención de la invcrsi6n en activo f.!_ 

jo, ya que directamente repercutir&n sobre los resultados 

Je Ja empresa; a menudo los fracasos de 6stus radican - -

principalmente en las fuertes erogaciones que se hacen en 



77 

este rengl6n y que no son objeto de un cuidadoso estudio 

general. 

J.;1 pln11cuci6n en 111vcrsl6n de activo fiJo, r1orn131-

mcntc <lchc realizarse ~l través <lcl presupuesto del mismo, 

el cual nos indicar~ los elementos neccs:1rlos pu1·a que -­

nosotros podamos indicar su ref!e,io en el punto de equill 

brio y su afcct::1ción en lns utilidades. licncrnlmcnte el 

contenido del presupuesto del :ictivo. fijo incluye los si­

gu icntcs e 1 crncntos: 

o).- Exposición y descripci6n en gener11J, 

h).- Estado de ventas ·y utilidudcs prorect;1dns que 

<lcbcr~ ~1b:1rcar el obJcto que se busca: en este cuso, es -

la ustlm¡1ci611 Je In uti1ida<l que va a rendir l.n nucvu ln­

versi6n, 

e).- Estimaci6n <lcl 1no11to <le la invcrsi6n y slt p1~ 

zo de recuperuci6n,la cual es conveniente dividirla en -­

sus <los cJc1ncntos: la invcrsi6n fijo y Ja invcrsi6n vari~ 

l1Jc; l;l primcru lnclt1yc el costo de la mu(¡uin~1riu, tc1·rc­

nos y Cllificios que scriÍn necesarios para rcall:ar el pr2_ 

yecto, y Ja segunda comprende el cúJcuJo del capital de -

trabajo 11cccsurio c1uc en este caso, cstar4 <lnJo 11or la 

plancoci6n de lo lnversl6n en el capital circulante, 

Para determinar la invcrsi6n necesaria en cnpitnl_ 
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circulante, existen t6cnicas que deben enfocarse en rela­

ci6n al ciclo de rotación, mismas que financieramente pe¿,: 

mitcn precisar ln invorsi6n ncccsnri;1 c11 el cupital <le -­

trabajo, para obtener una adecuada rentabilidad del capi­

tal invertido. 

Por consiguiente, es indispensable prosuponer los_ 

resultados que se esperan obtener, formulando Jos estados 

de s ituac i6n a futuro, con base en 1 os presupuestos o el 

punto <l.c cquil ihrio. 

d).- Análisis <le los desembolsos <le efectivo. Hn 

este aspecto se considcrnr!1 indcpcndicntcmcntc <lcl costo_ 

<le! equipo que va a aclquirirso, el costo <le su instalaci6n 

que representa Ra•tos <le diversa fndole. 

e).- !.a ostimaci6n de 1n reducci6n de costos repr~ 

scntn un ahorro, mismo que tcn<lr6 c¡uc reducirse por la de 

preciuci6n adicional qt1c tiene el nuevo equipo, el cual -

por ser mejor que el nnteri.or, proporcionará una reduc- -

ci6n <le costos por su mayor eficiencia, aunque también un 

recargo por s11 mayor valor. 

f) ,- Estimaci6n del inp,reso adicional que se deri­

va del aumento en la capacidad do producci6n, la cual se 

basnr5 en la comparación de la ya existente y la que se -



piensa obtener en los anos siguientes a la 

man<lo en cuenta lo cnpncl<ln<l potcncinl <lcl 

·t·~Í . .,.~> ..,.l 
.;;~~ 
\::? -~ 
~ 

\~;.~ 
inversi6n,"'fo. &t. 

. t.I"> ;....i 
nuevo cqu 1p~fo. 

~~ 
Con hast• en to antt·1·ior !W pucdl' dl'tt•rmin:ir L·I n:n _..A 

~ i;p· 
<limicnto probable tlc la invcrsibn, o scu, su contribució1~ ~t\ 

"''~ ~' 
al aumento <le !ns utlli<lu<les de lo empresa. 

4.- En la plancución y <lcsnrrollo <le P.!:~<luctos nuevos. 

l.t1 gcrcncl:1 <lcbc definir 1:1s ¡1011ticas tic nuevos -

productos. De no J\accrlo ~1sf, 110 l1:1br6 t111 csfucr:o ,¡jri· 

gi<lo 1¡ue o la larr,a proporcione he1ll'ficlos. 

El primer paso a seguir para establecer la políti-

ca de nuevos productos, es hacer un ,letal Jndo y honesto .. 

examen <le los rcc11rsos finn11cic1·os tlc la craprc~n, nl - -­

igual c¡ttc un an6lisis Cl1i<l:1tloso <le todas sus 6rcas, co11 -

el fin <le conocer <l6n<lo est6n los puntos <l6bilcs y cuS!cs 

tienen capocida<l sobrada. 

Me<liante el estudio 1lcl punto 1lc equi l ihrio obten'.:_ 

mos ln rcluci611 entre los p1·ccios <le vcntu Je los pro<luc-

tos y los costos variables, y por lo tonto podemos deter­

minar que contribuyen a la absorción e.le los costos fijos 

y por ende a la formacl6n de lo utilidad en operaci6n, 

con un porciento marr,inal diferente.de acucri!o con el vo-
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lumen de ventas <le cada artículo, 

Lo anterior si~nificn, que el porcicnto de contri­

bución murginnl <le una ncgociai.:i6n cstú compuesto por el 

pror.:edio de los porcientos <le contribuci6n murr,.inal de ca 

<la uno de los productos vendidos, lo cual nos permite de­

cidir sobrc c¡uó pro<luctos deben abandonarse, cuáles modi­

ficarse estructuralmente porque su volumen <le ventas ha -

resultado menor, o cuáles apro\rechar porque cst!rn tenien­

do una. mayor contribuci6n murr,inal en la cual absorber el 

costo Je productos nuevos tomando en considcraci6n la re­

percusión que truer6n en las utilidades en un periodo <lo­

te rmina<lo, 

A continuación enumeramos nlgunos de los puntos 

que las cmprC"sas llchcn considerar cunn<lo cstablcz.can sus 

po1.Íticas generales de prmluctos nuevos: 

1.- Tipo o tipos <le productos que interesan. Esto 

tiene como objeto fijar la mirada s6lo en aquellos produE_ 

tos que convienen a la empresa y que se encuentra en pos,!_ 

bili<lh<lcs de ~anejar. 

2.- Facilidades <lo producci6n, maquinaria o insta­

laciones. 

3,-·Sitio gooftr6fico en el que so desea introducir 
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el producto, ya sea distribuci6n nacional, local, de ex-­

¡;ortaci6n o comhinnlln. 

4.- Canales lle üistribución. 

S.- Clase social de sus compradores (clientes); es 

decir, un producto pura las grandes nrayorfns o un proJuc­

to puru una clase oociul detcnainndu. 

6.- Arnpliaci6n de una línen yn en el merc:1tlo, <> -

formación <le unn co1nplctamcntc nueva. 

7.- Definir si In cxpnnsi6n por nuevos productos -

se hará con recursos propios, o h.icn, si se pUC'tlcn crear 

pasivos con este fin y cu51 es s11 111nitc. 

B.- Monto que vn :1 dc<licursc para invc~tigucl6n y 

desarrollo de productos nuevos. 

9.- Definir si ln empresa va a contratar a t6cni-­

cos cspcciallzudos pnrn los nuevos ¡1ro<luctos, o bien, di 

vn n producir un artículo que pue1la ocr munufucturndo co­

rrcctan1cntc por sus propios t6cnicos, lo mismo en los ni­

velos jerárquicos bajos que en los alto•, 

10.- Dcfihir tambi6n si se desea entrar a mcrca<los 

nJ.tamentc competidos pnra capturar .una pequelia parto de -
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los mismos, o bien, si se va a limitar a mercados poco o 

natla compcti<los. 

11.- Normas de caJi<la<l, 

12.- E! precio de los productos, 

Estas condiciones deben quedar perfectamente csta­

blcci<lus J>3ra que las políticas sean tan corrcctus como -

el caso lo requiere. De otra manera la empresa se encon­

trar& <le un momento a otro con un sinndmero de articules 

<le invcstignci6n que costarfin tiempo y dinero, y que de -

antcr.wno podían haberse suprimido por no convenir a· la "!:! 

presa. 

'femando en cuenta todos los puntos anteriores se -

po<lrfi dctcrmin:1r el aumento CJl los costos tanto variables 

como fijos, con lo cual, combinado con la diferente con-­

trlbuci6n marginal <le cada producto, se podrán hacer las 

consi<lcraclo11cs ncccsnrlas para ver qu6 efectos tcndrfin -

en el punto <le equilibrio y en los utilidades, El estu-­

<lio <lebe ser complementado con un an&lisis de la situn- -

ci611 financiera de la empresa, 

5.- Con10 clcnicnto en los presupuestos. 

Ahora para pasar a la opernci6n en sí del control_ 

<lcl punto <le equilibrio y para tomar una base concreta de 
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discusi6n, consideraremos un ejemplo <le ln compnñío "X". 

Supongamos que la r.crcnci:i <le la compafiía "X", CO_!! 

front:i<l:i con la nccesJllaJ Je pr0p:1r:11·sc par:1 con<liclo11cs_ 

m&s <lificilcs <le competencia, acude al control del punto~ 

de equilibrio, 

¿C6mo proceder& Ja gerencia al establecer un pres~ 

puesto, efectuar un aníllisis y dociJir qu6 acción toma1"? 

Pura cmpcznr, la gerencia necesita contar con cjer 

to tipo de informnci6n sobre el control. La lista poJr[u 

S?T desnrrolln<ln como sipue: 

1.- Factores de equlllbrlo,- Es decir, 101 dlíe-­

rcntcs costos fijos y vnri:1l1lcs. 

a).- Descomponer los costos scmivariahles en su -­

porta fija y vnrinblc. 

h), - El costo fijo pue1le entrar en el presupuesto_ 

como una cifrn anual. Pero el costo variab]c debe ser r~ 

gistrndo como una cifrn de control, yn sea por unidad pr~ 

duci<la o vendida, o por cada SI.DO vendido, 

2,- Cifrns de rendimiento equilibro<lu.- Estas ion 

las cifras <le evalunci6n que se usan para juznnr los pre-
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supuestos sometidos por los jefes de departamento, Se 

calculan aritm6ticamente sobre la base de los factores de 

equilibrio y el pron6stico de ventas. 

Es necesario enfatizar por supuesto, c¡uc la gcrc11-

cia no llCIJe consi<lcrar como decisivas estas cifras de evo 

luacibn, Sa usan sencillamente porque son las mejores c! 

fras Je costos disponibles basadas en el rendimiento pas! 

Jo, A medida que e) rendimiento mejore en el futuro, las 

cifras cambiarán, 

3.- Solicitudes presupuestales de departamento.· -

Estas son cifras presupuestadas sometidas por los jefes -

de departar.iento parn aprobación de la gerencia. Serán 

comparadas con las cifras de rendimiento equilibrado, 

4,- Comparaciones de porcentajes.- Estas son las 

cifras t.!c control que señalan c6mo se comparan las cifras 

de rendimiento equilibrado, con los presupuestos departa­

mentales proyectados, Se expresan mejor en porcentaje, -

dividicn<lo lns primeras entre las Últimas. Entre más ba­

jo es el porcentaje, m6s desfavorable es la cifra de con­

trol, 

5,- Puntos de equilibrio en las ventas netas,- Los 

puntos de equilibrio se obtienen dividiendo el total de -

costos fijos entre la contribución marginal. 
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Son cifrns cl:tvc ¡1:1r:1 ln nltu gerencia ¡1orc¡t1c scíl:1 

lan la validez o invalidez de Jas soJlcituJes presu-­

pucstulcs ncumultlllas de los llcpnrtamcntos, 

Ahora aplicaremos todos los puntos mencionados an­

teriormente a nuestro ejemplo: 
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Anilisis del punto <le equilibrio <le Presupuestos 

Dcpartnmcntalcs de la compafiía 11 X11
• 

Factores <lo equilibrio (llistórico), 

Costos fijos Costos varia .. l~cndimi cnto 

por año. bles x S!OO,- Equ i1 ibra<lo, 
<le vtas. netas. 

Ventas neta:; 2'700,000. 

Costo de vcntns 

M:1tcria prima 46,80 1 '263,600. 

Mano ,¡e 'obr:1 10.so 291,600. 

Ciastos lle fabricaci6n 294 'ººº· ~ 620, 70íl. 

Tot:il W4,000, 69, 70 2' 175 ,900. 

Uti!idnd bruta 524, 100. 

Gastos de opernci6n 

\'cntus 100,000. 7. 27 296,290. 

AclninistTaci6n 84 500. _Q,lL ----21.,l§Q,_ 

Toral 184,500, 7 ,65 391,050, 

Gastos totales 478,500, 77 ,35 2'566,950. 

Utilidad antes de 

impuestos 133,050. 

Punto Je equilibrio 
en ventas para el año 21112,500. 

Contribución marginal 22.65 
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AnSlisis del punto de equilibrio <le Pre1upucstos 

Departamentales <le la compañía 11X11
• 

Factore1 de equilibrio 

Ventas netas 

Costo de ventas 

~lateriu prima 

~la no <le obra 

Gasto1 de fubr icaci6n 

Total 

Utilidad bruta 

Gustos <le opcraci6n 

Ventas 

Administración 

Total 

Gastos totales 

Utilidad antes <le 
impuestos 

Punto de equilibrio 
en ventas para el año 

Contribuci6n marginal 

Costos íijos 
por año. 

31J9 470_,__ 

309,.170. 

]05,2ó0. 

88 950. 

194,210. 

503,680. 

(Presupuestos) 

Costos var i ab 1 es So 1 ici ttlllcs l!C 

X $100,· de vtus. prcst1pUC!-ita 

netas. dcpartw1~·ntal. 

2'700,000. 

48,00 1'2~ú J04·1. 

10 .so 291,600. 

~ ~-~3ú. 

72,88 ~' 277, HW, 

422,820. 

7 ,62 310 ,95:i. 

~ _ __l_Q_(í .• 21> 7. 

s. 26 ·117 ,220. 

Bl. 14 2' 694 ,400. 

5 ,600. 

2'ó70,(i00, 

18 ,86 
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Departamentales de la compañía "X". 
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Hendimiento Salid tudas do Cifras de 

EquiJ ibrado Presupuesto Control 

Dcpartamcntul 

Ventas notas 2' 700 ·ººº · 2' 700 ·ººº. 
Costo de ven tns 

Materia primn 11263,600, 1'2D6,0•l·I, 9n 
~·!ano de obr~ 29! ,600, ZDl,600, 10oi 

G:1sros lk~ fnbrlcaci6n 620 7110. 689 536, 902 

Tola! 2'175,900, 2'277,180, 96i 

llt i 1 idntl bruta 524. 100, 422 ,azo. 

r.ast.os du opcraci6n 

\'en tas 2%,290, 310 ,953, nsi 

Administrncj6n g,¡ 760, 106 627. sn 
Total 391,050, '117 ,220. 94', 

Costos totales 2'566,950, 2'694,•100, 95% 

llti J itlntl antes tic 

impuestos 133 ,oso. 5,600, 

Punto de equilibrio 

en \'cntas pnrn el mio 2'112,600. 2'670,600, 

Cont1·ibución marr,inal 22,65 18,86 
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1.- Pactares ele equiJlbrlo. 

l'or ejemplo, lJ cJfrn total anl1:1l ele ~ustos <le fn­

bricnci6n es clu $620,700,DO, correspondiendo $29~,00U,OO_ 

a los costos fijos y 5326,700,DU a Jos vurlobJus, Uo•- -

pren<lién<losu de lo anterior <¡ue el costo variable por cu­

cln $100,00 de ventas es de s12.10; este importe lo obten!?_ 

mos de ln sig11icntc n1n11cr:1: 

~26 7110. no 
2'70ll,00(J,OO 

x IDO 12. 1 o 

2.- Cifras de rendimiento equilibrado, 

En el c:iso de Ju mono de obra eo <le $1 O. Sll por ca­

da $JOO,OO de ventas, para un pron6stico ele vuntos de 

$2'700,000,00, 

3,- Solicitudes presupuestoles de <lcpurtamcnto, 

Son, como su norabrc lo ln<lic¡1, lns cifras prcsL1- -

pucsta<las que se somctcr611 a considcraci6n <lo la ncrcncia 

y que en nuestro ejemplo, aparecen en Jn columna con ese 

nombre, 

4,- Compnruciones ele porcentajes, 

Como en el caso de ga~tos de venta se obtuvo de lu 

''Í. ,: " 
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siguiente manera: 

2%,290,00 

310,953.00 
95% 

5,- Puntos de equilibrio en las ventas, 

!lO 

El punto de equilibrio se calcula dividiendo el 

total de Jos costos fijos, entro Ja utilidad percibida; -

pu('sto que la cifra control .indica el 95~11 de rcali~nci6n 1 

el total de Jos costos fijos tienb que ser ajustado a es­

te niv.il. 

478, 51JO, 00 
--¡¡5-··-- • 503,680,00 antes <le poder encontrar el punto 

<le equilibrio para las solicitudes presupuestales de los 

departamentos. 

J>or consiruic11tc tc11cmos: 

478,500,00X lOO 

22,65 
2'112,600,00 

. sn;;..Jill!!..1illx...J.l!!l = 2'670,600,00 
lS,86 

J.a conclusión que obtenemos es que la compañía 11 X11 

estará nnnnndo. dinero para sus accionistas, una vez que -

Jas ventas hayan pasado el punto de S 2'112,600,00 por el 

contrario, bajo la programaci6n presupucsta1 sometida por 
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Jos jefes de dopartumento Jn compnfiln no ostur5 fuorn de 

peligro hnsta que Jos vontns pasen oJ punto de $2'670,600,00 

lo cual coloca a la omprcsu en posi~ión prccarln ~i las -

vontns caen <lcb¡1jo del nivel 11roycctnJo. Aho1·:1 bien, - -

1Qu6 es Jo que sefialn este nn6lisis do In norencln? ~os 

ejecutivos 11uc<lcn ver r6¡1ill¡1mcntc (Iltc los 1nayorcs lncrc-­

mcntos rcl~tivos e11 los costos proycct:1clos se encucr1tra -

en los gastos <le aJminlstruci611 y n:1stos de J"nb1·ic:1cl6n J 

los sig11icntcs en g:1stos <le venta y Jucno en mntc1·io pri­

ma. 

f.os mayores incrcmc11t.os en términos lle pesos se ·t·n 

GUcntrun por supuesto, en Jos gnstos de fabrlcucl6n y n~­

tcrin prima; sobre cst:1 b:.1sc el ;1111ncnto en el costo de -­

ventas no aparece tnn significativo como es en rc:1Jidnd 1 -

al menos <lcs<lc el pltnto de vlsta tic ncci6n corroctivu por 

parte <le la Rorcncia. 

La interpretacl6n de Ju ulta ger~ncio <le Jos pun-· 

tos <l6biles en el cuadro <le costos no est5 <llstorsionadn_ 

por Jos volúmenes. Usando un cuadro <le referencia objct.!:_ 

voy aceptable, la gerencia puede discutir los presupues­

tos sometidos con Jos corrospon<llcntcs jefes <le dcpnrtu-­

mcnto; estas discusiones pueden resultar en un mejor - •• 

acuerdo sobre qu6 hacer y por qu6 hacerlo. Por ejemplo 

supongamos que ocupamos el puesto <lo la gerencia de la 
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compañia "X", podríamos encontrar que estamos pensando de 

lo siguiente manera: 

Después de revisar Jos procedimientos )' cstructu-­

ras de los gastos de fabricaci6n como un primer paso ha-­

cia In Jocalizaci6n de oportunidades para reducir eastos_ 

de fabricaci6n excesivos, la gerencia de la f&brica nos 

inrormnn t¡uc los aumL'Jltos tlc tlicho~ r.nstos corrcspornlcn -

prjncipnlmc11tc n prestaciones pnra los trabajadores. ¿Nos 

quc~lamos can los brazos cruzados? Al contrario, el pcr-­

so11¡1l dú ingcnierin mc<linntc m6to<los, pt1c<lc promover ln -

rcducci6n en el costo de la mnno de obra y una llHl)'Ol' meen 

ni:aci6n; pueden entrar en juc~o todos los posibles proc! 

Jirnicntos que se usan para reducir costos. No se puc<lc -

permitir c¡uc corran a ricndn sucJtn los aumentos en ces-­

tos <le venta y n<lmi11istruci6n au11qt10 sea tz1n s61o 11or el 

efecto que t it.•ncn sobre e] resto <le la oq~nnización. Puc 

<le ser que nos estemos volviendo "elegantes" en esos <le .... 

partmncntos, o que hemos níiadi<lo 11 pcqucñus comodi<la<lcs" .. 

innecesarias. Debo existir la certeza de que el valor 

que se obtcnp,:i del <linero se trn<lucir5 en una mejor posi­

ción compctiti\•n, o en in1!rusos futuros que no se pueden_ 

realizar en el pcr1o<lo pronosticado. Aún así, tal ser.u .... 

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

el esfuerzo actual . 
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¿Cuúnto podemos recuperar con un papeleo menos CO.'!_ 

toso? lQu6 potlcmos eliminar ¡1.1ra cubrir las atlicionos,-­

t¡ttc no podc1nos o 110 licl>e111os cvit:tr? 

!Jcci<limos acudir al c6mputo <le los costos fijos y 

vnr.iables, para descubrir qué ren~loncs representan 1 a 

variación entre el l'cndimicnto cquilil>raJo, y la sol icl-­

tud prcsuput•staria. C11alq11ie1' rcn~~Jón tomado poi· :-;L'para .. 

do pllcllc parecer pcqUlHio 1 pero C.!ia no es una ra:ón parn -

p:1s:1rlo 11or alto. l!s n1l1cl10 1n~s r~cil coorJin:tr el ¡1cnsu­

micnto Je los jefes <le Jcpnrtnn1cnto, e in1¡1rcslonnrlos coi1 

lu acción corrosiva que c:-a6n padccic1lllo las utilidades, 

cuuntio los excedentes en costos son tan rctlucidos como el 

3 o el 4 L 

6.- Pcnctraci6n en el mcrcndo monopolístico en' nrtíc11los 

tic consumo popu 1 ar. 

Pnrn efectos del <lcsnrrollo <le este tcn1u, en el 

que los conceptos econ6mlcos son de gran importancia, ca~ 

sidcro necesario antes <le penetrar en 61, mencionar el -­

slgnlficado de algunos <le ellos, como son Jos sifuientes: 

Mercado,- Es el [1rea dentro <le la cual los vcnclcdo 

res y comptndoros de una mercancía obtienen estrechas re .. 

lacioncs comerciales y llevan a cabo nbun<lantes trnnsac--
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cienes, de tal manera que los distintos precios a que 6s­

tns se rcali:a11 tienden a unificarse, 

Mercado p<•rfccJ_Q_. - Se dice que un mercado es per­

fecto cuando todos los posibles compradores y vendedores 

se dan cuenta ensep,uida de los precios que se pagan en c~ 

<la operación y de las ofortns que hacen otros vcndctlorcs 

y compr·uJorcs, y ct1;1n<lo ;1<lcm6s, cualquier comprn<lor puo<lc 

negociar con cualquier vcn<lcdor y viceversa. nn estas -­

condiciones de mcrca<lo c.'S indiferente pal'n los comprn<lo-­

rcs adquirir su mercancía tic cuuJquicr vcn<lctlor siempre -

que se d6 al mismo precio, y la oferta es tun amplia que 

un vendedor actuundo sepuraJamente, no puede influir Je -

manera perceptible sobre su volumen y por lo tanto sobre 

e J precio. 

~lerendo Monopol íst ico. - Un mercado de competencia_ 

pcrfc¡:ta. 

HcrcHl.Q. Imperfecto.... Es cuando alp.unos comprado-­

res o vendedores no se percutan de las ofertas que hacen 

los demás, 

D.fcrt.1 - Se llama oferta, en el mcrca<lo, al con-­

junto de sujetos econ6micos que ofrecen mercancías en ven 

ta, y en su sentido mis amplio, la cantidad de mercancías 

llevadas al mercado. 
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.!lf!!lillilil.- Us la cantidad de un bien o scn1 lcio 

que Jos sujetos csttín dispuestos u aJquirir a un precio -

<lado. Cada bien o :-;cn1 icio t icnc su propja J1.•ma!hla. La 

Jcman<.la e:; uno ~te lo:; 1.•lcm<..•nto~; 0111.• fijan el pl'L'f..'..io de 1111 

bien. 

Precio,- Es la cantidad <le dinero que se esd <lis-

puesto n pngnr por una cosa, 

f.ompctcncia ~!2l!9.P._olÍsj.iEJ!._.- La l ibrc concurrencia 

y el monopolio, se consideran en p.cncra1 como "casos 1 Ím.i. 

tes", y contrapuestos del mercado. En cambio suele toi11.~r 

se muy poco en cuenta ln existencia de otras situaciones 

dCl mercado que son precisamente Je gran importancia de -

la cconon11a moderna que hace que surja la 1'compctencla rno 

nopolística". 

Estas situaciones son lus siguientes: 

a). - Existen numerosas pl~rson~1s quu ofrecen una -­

mercancía, pero que su número es, n pesar de ello, limitu 

do, y algunos graneles abastecedores de Ja mercanda en - -

cucsti6n ejercen una influencia dccislvu sobre la nragni-­

tud de la ofcrtn total "oligopolio", 

b).- Las circunstancias <lcl mercado son tales que_ 

uno de los ~rancies abastecedores no puede obtener un nu--

mento esencial de sus ventas ~1 no ser mediante una consi-
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derablc rebaja del precio, 

Esta descripción no es por cierto de una gran exac 

titu,1, por esta raz6n precisa to<lav1:1 afin<lir ulgui1os <lctu 

!les. Ahora bien, la fórmula puede servil' para presentar 

unas frente u otras, Iris distintas circunstancias c1uo 11~ 

gan a inanifcstnrsc en esta situaci6n <lcl mcrca<lo. 

Considerando el caso de la oferta <le un articulo -

<le mal'ca, ::iituaci6n quo hoy en día se presenta con mucha 

ft"C\:ll~llCja, existen nl.l~\lllOS r,ran<lcs proJUCtOl"CS que ]an-­

::111 u] mcrcaJo sus productos provistos Je u11a marca <lctcr 

mi11ada; junto a ellos se encuentran, a<lcm(1s, un nrnn núm~ 

ro du pcqt1cfios productores que no cst6n en condiciones de 

a~optar unn marca 6til para su pro<lt1cto. I~os Últimos ven 

<len sin rnarcn o con marca poco conocida, que 011 la pr6c-· 

tica no representa ninr,ún estímulo para la venta. Rcsul .. 

ta evidente que en este r:lcrcado existe una compctcnciu, .. 

lns tlistintn$ marcus compite11 entre sí, y compiten tarn- -

bién con los artículos t.lcsprovistos de marca. 

Ahora bic11, por otra parte, se pro<luccn así mismo 

dctcr~1inatlos l1cchos que rccucr<lan el caso de un monopo .. -

lio; cur1ndo uno de los productores <le articulas de marca 

eleve aleo sus precios, los compradores de tales pro<luc-­

tos dcsvinr6n su dcmantla hacia los otros vendedores, como 
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corrcsponJerfa OJl el c:1so co11sl<lcru<lo <le cstrlctu co1n¡1c--

tencia libre . 

l.o curioso C!i ciuc una ¡~ran parte dL' sus cljentcs -

pcrm•1nczcu11 fieles. porc¡t1e cstfin J1:1bitur1Jos :1 la n1:11·ca y 

no les up,ruUu cambiar de producto, o bien porque tiC'ncn 

cualt1uicr motivo, cierta :1vcrsi611 l1aci:1 los ¡1ro:l11ctos lle 

otras man.::L.;, etc,, a la jnvl.!rsa por las mismas rnzo11cs_ 

cunn<lo uno de los proJuctorcs lle marca rebuja sus precios, 

no prctcnJcrfÍ que los clientes de sus cumpctidol'L'S •1l"Ju-­

y<1n u 61. 

Consi<lcrun~o nl1orn los 11oc¡ucfios ¡1ro<lt1ctorc~ t¡ttc -­

quedan fuera del limhi to lle 1 as gr;mdcs marcas, sus vcntus 

scr{m 'menores, y ]os precios cn1c obtenp,an, infl'rion~s ;:1 -

los 11r0Juctoros de 1narc:1, J.os compr:1Jorcs están h:1bit11;1-

dos (en su mayorí~) u pcrnmncccr ficlos a 101 artículos -

<le marco, y co11 rnz6n o sjn ella, ticno11 unz1 nversi611 Je-

cj<lida a los proLluctos que s.in marca llegan aJ mercndo; rnu 

chas veces ignoran que los artículos sin marcu son tan ex 

cclcntcs como los <lo la mejor marca, o bien, aprecian 

tunto la diforc11cia de callJnJ entre el artículo con mur-

cu y el que carece de ella, que se mantienen fiel~• ul ·• 

primero aón siendo considernblcmontc m6s caro, 

De esto se <lcsprcnJe lo si3ulentc: Ja ngrupnci6n -

· ... ··· ... 
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de un n6cleo sustancial de la oferta en nrandes anregudos 

y la vinculaci6n de los compradores a ese grupo, da por -

rcsultuJo l\llC n611 existiendo en el fon<lo de una concurre~ 

cia, deja du aparecer Jo que es esencial en el mercado 1!• 

brc. Pueden existir diferencias de precio o incluso en-­

tre productos de una misma calidad (o las diferencias de 

precio pueden ser considerablemente mayores que las dife­

rencias de coito de !ns distintos calidades), y puede ocu 

rrir ouc no llegue a manifestarse ln tcn<lcncia cx11ansiva_ 

cs••ntial a Ja Jlbre concurrencia (y con naturnl a la ore¿: 

ta), a rebajar su precio, cuando con ello puede lograr un 

aumento en ventas, con tal de que el nuevo precio siga 

cubriendo los costos. A ello se· agrega tambi6n que los 

precios no tienen la tendencia al valor del costo, 

Ds frecuente que las grandes marcas alcancen pre-­

cios que cst6n por encima <le los costos, mientras que los 

pcquC>fi.os ptoductorcs, que en recen de marca, se ven oblig!: 

dos u vender a bojo precio que ni lleon a cubrir los cos­

tos. Así resulta que el efecto más importante de la li-­

bre concurrencia s6lo llena a producirse "en el borde del 

mcrcnJo'', es decir, nlli donJc se venden los ort1culos -­

Jcsprovistos <le marca. 

Para ejemplificar lo anterior, se puede observar -

que si se ofrecen productos que gen6ricamente son i<l6nti-



cos pero que los prouucto1·es se hnn ingcniauo en difcrcn­

clnr1os mediante un:1 m:1rc:1 o son los mis1nos :1rt1culos pa­

tentados. 

En estos con<licioncs nos encontramos con Jos si- -

guicntcs elementos: 

1.- Monopólico•: solnmentc el propi~t•rio Je 1• -­

marca o patente pucue proJ11ci rlo y ofrecerlo. 

2,- No puedo cviu11·sc la com11ctcncia con ot1·os pr.9. 

duetos <le marca, con lo cual se observu una si tua~i6n ccr.1 

pctitiva, aunnuc en estos casos el n6mcro de vcnJcJorus 11 

o[crentcs es muy reducido, 

3.- Como to<los los nrt{culos c¡uc compit~n, vienen 

a ser succd6ncos mfis o menos perfectos entre s{, :1lJ~L1nos_ 

pr6ximos, otros poco lejanos, no se puede hablar de un so 

lo mcrclltlo sino de una 1·cd llci incrcallos compuestos ca1..la 

uno de ellos por productos que c11trc s1 se substitt1ycn 

pr6ximamcntc, aunque <lcbc reconocerse ci_uc el mercado pri~ 

cipal lo formnn ~os artíct1los Je las m~rcas más conoci- -

das, reallz4nJose la mayor parte de lus ventas u Jos pre­

cios m(1s cJcva<los auc en los restantes mcrcallos sub~titu­

tos, En consecuencia, se Jcsprende que la venta Je un 

artículo de marca, depende de: 
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1. - 61 precio. 

Dl Producto mismo, 

3 .. Ln inversi6n de ¡1nstos de publicidad, 

El producto puede mejorarse o empeorarse en lo que 

se refiere a calidad, presentnci6n, etc,, y suponiendo el 

precio fijo, después de la mo<lificaci6n será en realidad_ 

más baroto o caro. 

En situaciones extremas el precio pora un grupo de 

al'tículos que componp,an un mcrcnllo e.le la 1·ccl puc<lc sot 

igual. rc1·0 la Juchn se entabla fundamentalmente en la 

inversi6n en publicidad que tiene los siguientes efectos 

en esta situación de mercado, 

u).- Como cada artículo diferenciado permite cono­

cer su origen o productos, éste tiene interés en hacer 

publicidad ror su propio artículo, rara darlo a conocer y 

mostrar si ·vale más, menos o igual que los otros de la -­

competencia, si tiene igual o 1naror calidad, por qué e.s -

m~ j or o igua 1 que ellos. 

b).- Ln publicidad permite vender las mayores can­

tidades del nrtículo sin reducir el precio, o en otras -­

palabras, eleva la estimación subjetiva de las personas -

por los bienes anunciados, 
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e).- Las erogaciones por publicidad orininan eleva 

cienes en el co:;to total de producción Jc.~ un artículo. 

El factor puhlil..:idad, l il'IHll• a ser c;_ida ve: 1;1(1:::; i1a 

portante en Héxico, ya que cada w1o Sl' gasta rn{1s en puh]J_ 

ci<la<l que en otros puíses (!nternutional AJverstlsinn - -

Association). 

Paralclumente a Ju pubJlcl<lu<l se hu dcsurro!lado -

un arte p,cmclo que es el de vcnLlcr, nuc incluye to<los ]os 

sistemas, m6toclos y tácticas nuc us11n l:ts cm¡1rcs:1s p;11·;1 -

lo~rar In venta <le los productos, La promoción 011 todos 

los aspectos: Ju clccci6n, cntrcn:1micnto y <lirccci611 de 

vcn<lc<lorcs, lo cstratc1~lr1 y t~cticas <le 1o vc11tn, etc, 

Hn Jos artículos <le consumo popular en n,ucstro - -

país, normalmente npnrece el control <le precio topo, y -­

con lo cual el gobierno freno In industria en su totali-­

<la<l por artículo, "de ahí que la empresa tcnp,n que rcali-­

zarse a base de volumen. 

Dsto trae conslno que la competencia en la roma -­

enfoque a l• captaci6n <le volumen )' mcrca<lo a base de pr~ 

cio, hncientlo un sncrificio en Sll lttilitln<l por i111i<l¡1<l, -­

por medio de promociones, descuentos, rebajas o ll&mese -

como sen, con el fin de atraerse al consumidor ya snbien-
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para el control <le calidad, 

102 

En el negocio moderno es indispensable para la au­

pcrvivencia en el mercado tener un completo dominio de -­

los costos de operacíón en las empresas y de ahí que ol -

punto <le equilibrio por ser tan sensible al volumen sea -

ln t~cnica attccua<la p:1ra estos ncnocios. 



!.!Nl:MIIENTOS DE l.A E~IPIU!SA 

Costos fijos indispensable• (normales): 

Costos fijos tic 11ro<lucc16n 

Costos fljos de vcntu 

Costos fijos Jo udministración 

Costos de flnunclumiento 

Total costos fijos 

Publicidad 

Costo variable de distribuci6n: 

Zona centro 

Zonn norte 

Zona Pacífico 

Zona sureste 

Costo vurinble de producci6n 

SOlillE VENTAS 

zo 

6 

6 

6 

55 
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Con base en lo anterior expongo el cuallro cstruc-­

tural de resultados a bnse de porcientos para las diíere~ 

tes 5rcas de la rcpÓblica: Teniendo en consi<lcrnci6n que 

el lDOt es el precio oficial, 



CUADRO ESTRUCTURAL DE RESULTADOS A BASE DE 

l'ORC!ENTOS PARA J.AS DIFERENTES 1\HEAS DE J.A RllPUBl.!CA 

e o /-: c E r T o 

Ventas 

Costos varinbles <le producci6n 

Costos val'iablcs <le <listribuci6n 

T o t a 1 

Contribución marginal 

i'uhJ icidad · 

Co11tribuci6n mar11lna1 <lcs-­
pués de pubJichlnd 

Costos fijos 

Utili<lad antes <le !SR y P'lU 

!Sil )' l'TU 

UTl!.llli\ll :\ETA 

O N ¡\ 

CENTRO NORTE PACIFICO SURESTE 

100% 100% 100% 100% 

SS 

S9 

41 

36 

32 

SS 

60 

40 

3S 

32 

l. s 
1. s~IJ 

SS 

61 

39 

34 

32 

SS 

6 

39 

34 

32 

Con este cuach·o han que<la<lo planteados los mínimos 

de µorcicntos opcrucionalcs y co11sccucntcmcntc los lÍmi-­

tc::; <le porcicntos en contribución marr,inal. Lo interesa.!! 

te de este cun<lro se refiere u que en el momento que cm--

pic:a la competencia a base de precio se puc<lc marcar -

cxactom~nte el &rea y la afectacibn que va a tener para -

la empresa, consocucntcmcntc el tomar la dccisl6n es auto 

mfitico para ver si se sigue o no en el mercado. 
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Ujen~llflcon<lo puedo <lucir nuc, tomando en cuento_ 

la zona centro se puede ver CillC un sucri íicjo tlc ·1"~ en (.'] 

precio de vcnt:i como dl':>c1H·11to o pl'Ol!Hh.:ión, l'l"' l'l'COJl!l'llda­

b1c por la ;tb:->orción dl' ..:.nstos rijos, e:; d .. :cir, qt1l! q1u•1lt1 

u punto de cquilihrio en esa :ona, consecucntcml..'lltL' cada 

<lcscucnto a<lJclon:1t tr:1c co11slgo :1fcctaci6n en ca11t1·a a -

los <lem&s productos en lu distribuci6n de los fijo,, 

Puede aparecer una incói1.nita o1 hacer \a conversión 

<le los costos fijos ¡1 l1:1sc <le po1·cic11tos, lo c11ul nutoinfi­

ticamcntc cae n mencionar que son co~tos vari.nb1es y rt>al 

mente no es lu iJca en este c:imbio sino u11 sistcm:r r1orcc~ 

tuu1 <le análisis consiJcru11tlo que la cmprc::;a que he toma­

<lo como modelo, es una cmprusa estable con crecimiento -­

norm¡tl y i1~rosivida{l para (tcsnri·ollo Je 1111cvos 11ro,!11ctos; 

por Jo tanto sus esfucr:os los enfoca r•rn cub~lr lo in-­

tlispensublo de su funcl6n social y prlmor<llnlmentc Ju tlc 

hacer utili<laJcs. flor cst;1 rnz6n los costos variubtcs 

significan pnra ella Jos erogaciones pura hncur el ncno-­

cio, y los costos fijos para cst:1r en el negocio o en el 

mercatlo, 

7.- Exportnción u nuevos mercados. 

J.a rclaci6n cr1trc precio <le vc11ta <lo cx¡)ortaci6n y 

las utilidades que se pueden obtener con ese precio nos -
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indicará la costeabilidad o la incosteabilidad de exportar 

nuestras manufacturas. 

InJcpc1nllicntcmcntc <le cst:1s utilid:t<lcs, nos encon­

tramos con que la empresa que est{l considerando exportar_ 

se puede enfrentar con tres situaciones completamente di­

ferentes, en las cuales se requieren tres formas distin-­

t:1s <lo pensar en costos, riesgos y precios, dcn~ro de su 

nctivl<la<l exportadora. 

Est.as tres situaciones son: 

1.- No se rcc1uicrc dentro de la c111prcso cambio sln 

nificatlvo alguno para poder cubrir !ns ventas de oxport! 

ción. 

2,- Se requieren cambios en Ja producci6n para po­

<lcr iniciar vcntns tic oxportaci6n. 

3,- Los cambios necesarios para poder competir en 

un mercado de cxportaci6n no s6Jo afectan a la proJuc­

cl6n, sino que se requiere modificar el capital de la em­

presa, 

¡\ continuaci6n anali=aremos más detenidamente cada 

una <le estas tres situaciones: 

1. - l!o se requiere dentro de la empresa cambio si11 

nificativo alguno para poder cubrir las ventas de expor--
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taci6n, 

Al decir que no se efectuará ninp.(m cambio signjf_! 

cativo, se c.•!itablccc que Jo:; camhio.s que !":l' r1..'al ic1.•11 no -

ro111¡H.'l'Ún el punto de l'<lllÍ !ibrio :1ctual d1..• Ja emprL·sa. /IL'~~ 

tro de esta ¡lrin1cra situacl611 tenemos q11c considerar Jos 

costos 1nar1tinnlcs de los pro<l11ctos a cx¡>ortar t¡l1c scrf un: 

costos variables y porcl6n v:1rl:1!11c de los costos s01~iva­

rinbles, 

De igual form11, se <lcbcn tomur en cuenta los incrc 

mentas en los costos <le Jistribuci6n, de vc11tus, t:1ri[as, 

<lcrcchos a<lL1annlcs, in1¡1ucstos, <lcsc11cntos, ctcGtcrn. 

B6slcan1cntc potlrlz1mos decir q110 apa1·tc del i11crc-­

mcnto en los costos marginales debemos considerar 10~; ga~ 

tos de cxportaci6n que, <le n~ucr<lo con la cot~:¡1ci611 :1 -­

presentar, tengamos que pap.nr. Unn vez que hemos dctcrm.!_ 

nado todos nuestros costos totales <lubc1nos com¡1ururlos 

centro los ingresos que esperamos obtener por lus vc11t:1s 

de exportación. Si 6stos son mayores que lo• costos y no 

conocemos ningdn ohst6culo que nos impida efectuar las 

ventas al exterior. Claro, la rerencia llcbi6 h:1bcr toma­

do la dccisi6n <le ucucr<lo nl margen <le tttlll<ln<l, yu sea -

oue éste haya sido mayor ouc el local, o que siendo me- -

nor, no protend~ obtener cierta utilidad basado en -

el volumen. 
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Si por el contrario nuestros costos son superiores 

a Jos ingresos esperados salvo alguna decisi6n especial -

por pl1rtc de la gcrc11cin, lo rccomcnJablc sería no rcnli­

znr vcnt:1s al exterior, La <lccisi6n <le exportar supo11c-­

mos, se ha tomado sobre la base de que nuestras ventas ·<lo 

m6sticas no se ver5n afectadas y de que vamos a poder sa­

tlsfuccr la s11¡1t1csta JcmanJn exterior. De no poJcr s:1tis 

fnccr dicha demanda, mejor sería no cmprc1ulur el ncgoclo_ 

y esperar a encontrarnos en una posición más s61ida y ve_!; 

tajosu, ya que si no cumplimos con los pedidos, lo ónice 

<1uc haríamos sería cerrar las puertas para futuras expor: 

tn.cioncs. 

2. - Se renuieren hacer cambios en la pro<lucci6n p.:: 

ra poder iniciar ventas de exportaci6n. 

Esta sit11nci6n implica realizar cambios significa­

tivos en lu p1·oducci6n, piira po<lcr contar con un cxcc<lcntc 

de pro,luctos terminados para enfrentar la posibi li<lad <lo 

<.>>:portal' dichos productos. Estos cambios implican mo<lif,!; 

cacioncs en los sistemas de producci6n, a diferencia del 

caso anterior en que s6lo se aumentaba la producci6n, En 

esta situnci6n, sí habr6 modificaciones en los costos de 

opcrnción. 

Antes <le aceptar hacer los cambios, es indispens~ 
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ble efectuar el c5Jculo <le Jos co•tos totales <le opcru- -

ci6n para el sistema y m6todos de pro<lucci6n ncccsurios y 

determinar si la utilidad tot:tl que se csprru obt1:ner hn-

jo estas nuevas condh:io1H.'!i es superior :1 l<t qm~ ~•L' to1:ra 

con el :iistem:1 actual. Si crcctiv:1111l!ntc est;rn10s aJca11:.a.1! 

Jo un incremento en las util idadt•s, lo n·corncndahlc L!S -­

procc<lcr a cícctuur los cmnhios en In pr0Uuccll1n y cmpc-­

zur con l:is vc.•ntas do exportación, 

A¡1a1·c11tc111c11tc es 11n~1 Llucisl611 se11ciJl;1, ~111 cn1l1u1·­

go requiere la considcraci6n de elementos sobre los que -

no tenemos muchas veces un conocimiento muy profundo, pe­

ro que tlcbcn ]Jrcdctcrminarsc en lo !'asible. U110 Je estos 

elementos es, si 1n <lcmanda exterior va u !iCr constuntc , 

crccic11t¿, o bien, si lus ventas 110 se van a volver :1 - -

efectuar; otro poJrín ser la npnrlci6n de proJuttos <le la 

competencia ofrccicn<lo mejores )Jtcclos, 

Si no hemos considerado estas ¡)oslbili<lodcs, nos -

exponemos r6cilmc11tc n perder el nicrcatlo, lo cu;1J 110 ~e-­

ría tan nruvc si no hubi61·11mos rcalizaJo moJificncioncs o 

nuestra producción, pero cnco11tr6ndonos prccisnmcnto ci1 -

Ja situaci6n·cn c¡l1e sí requerimos cambios significativos_ 

en la produccibn, al no considerar estas 1)osibill<ln<les e~ 

tnmo3 corriendo un ricsno 011c puede llc~ar a ser contra-­

ria o los intereses y objetivos de ra empresa. 
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3,- J.as mo<llfic:iclones necesarias p:1r:t poder com-­

pctir en el mercado c~~crJor, no s6Io son en lo referente 

a Jos sistemas <le proclt1cci6n 1 sino que udcm6s se requiere 

moJificar el capital Je Ja empresa. 

Esta es la situaci6n que m6s riesgo encierra. Con 

si<lcrumos que si l:t decisi6n cst6 basada en an&lisis y -­

estudios profundos y completos es Ju que m[1s nos debe re-

ditu:11· a ]UTflO plazo, ya qL10 suponemos c¡uc si estamos mo-

<liíican,Io los sistemas de producción es paru mejorur Jos_ 

a11teriorcs, y los c:1mbios en el capital scr6n para modcr­

n i :::ir nuestras instul ne iones, lo cual scguramci1tc nos co­

locará en una posición sólido dentro del mercu<lo interno 

y en menor desventaja frente a la fuerte compctenciu en -

el cxtc:rior. 

Antes de dccidi rnos u realizar las modificaciones, 

debemos colct1l~1r lo 1nfis cxnct11mcntc posil>lc cufilcs serian 

los 11t1cvos costos tot11Ics <le opcraci611, Ltna vez cfcctuo-­

Jos los ca~bio$, y hacer Jo 1nismo con los ingresos ]Jara -

poder determinar nuestras utlll<lades bajo las nuevas cir­

c1111stancins. Si 6stns son superiores u los rcn<li1nlcntos_ 

<le capital rer¡ucri<los, entonces podremos proceder con los 

c:1mbios y con las ventas de cxportaci6n; en caso contra-­

ria, lo ¡qcjor scr5 no intentar las modificaciones ni las 

ventas al mercado extranjero. 
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lin una situaci6n como 6stu en que vamos a rculi:nr 

cambios tun iinportantcs, es ncccsnrio tener un conocimicn 

to completo Uc nuestro mcrc:alo i.ntc1·no y su Ucsarrollo. -

Si nl !1accr nuestras 11roycccio11cs Je cxpo1·t:1ci6n, n:c11os-­

p1·ccimnos las conJicionos y cambios internos que se c:-;pc­

ran, nos encontraremos con un:1 rculitlu<l n111y disti11ta a lo 

que hublumos provisto. 

S.i. por ejemplo: sabemos que el pro1.lucto que pl!n:;a­

mos exportar está siclhlo sub~;tituillo 1.luntro 1.k 1n1cstnl -­

mercado interno por uno con nuevas y mejores curactcríst.!_ 

cas, resultaría i16gico pcns¡1r, en que lo m~s u<lccuu<lo p~ 

~ta convertirnos en cxpo1·tnL1orcs sc1·ín a<lqnirir nuevo equ.!_ 

po para numentnr nuestra proJucci6n. 
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e o N e l. u s I o N E s 

l.· I.a funci6n primordial de la administración de una em­

presa e• la de obtener el m&ximo de utilidades a tra­

v6s del desarrollo de sus actividades, 

2.- Por lo tanto los administradores deben valorar las di 

vursas alternativas, para poder emitir su decisi6n, -

Una tC:cnica administrativa con Ja que cuentan es "El 

Punto de Er.uillbrio". 

3.- !.u t6cnica del "Punto de Equilibl'io" relaciona los 

costos y r,astos con las ventas u cualquier volumen tic 

actiVillaJ, mostrando lu rcpcrcusi6n sobre lns utilid~ 

des o pérdidas. 

4.- El Punto de Equilibrio como método de anfiJisis, pro-­

porcionn a la administracibn, informaci6n ele la situa 

ci6n actual de la empresa, la valoriza y Je ofrece 

c]cmcntos para una proyccci6n futura. A<lcm{1s cuun<lo_ 

ln administración (p,crcncia), conozca sus propios pu_!! 

tos <le equilibrib, puede determinar r&cilmente los de 

cualquier competidor que publlca un estado financiero, 

siempre y cuando 6stos sean comparables. 

5. - A trav6s del "Punto de Equilibrio" podemos determinar 

en qué' forma afecta a las utilidades, las inversiones 
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en activo fijo, l:i climina..:ión o L1csarro11o lle pro~tu.s 

tos, el empleo Je publici<lad en r,rnn escala, etc,, -­

pcrmiti6nJonos sclccclonar ln altcrnativ:t c¡11c rc.:,!it6c 

mayores beneficios y el m{nimo Je riCSflOS. 

6,- El Punto de Equilibrio permite una mejor fon1ulaci6n_ 

de los presupuestos, porque refleja el cfucto Je !ns 

políticas llllministrativas que se hayan tomado, a:;í C.!.?, 

1110 ]a!'l ll!Ol}Í 1"ic:11.:io11US que !illfl'~ll (~:itOS ;¡J L•f'('Clllal':;e 

su control. 

7 ... Los cnmbios propuestos en los precios de ven tu f>llCllcn 

reflejarse r(1pi<lumcntc en términos de sus efectos c.:n 

el punto de equilibrio, permitiendo a la gerencia qu(· 

volumen de vcnt:1s se tiene que aíla<li1·, o c116nto se -­

tiene que sacrificur pura mantener las utilidades 

existentes. 

8,- El control del punto •le cnuilibrio.no sólo contrihurc 

a un entendimiento m5s penetrante <le problema• admi-­

nistrntivos, sino que co11<lucc al desarrollo <le 1111 

equipo ejecutivo mf1s np,resivo y de decisiones más r6-

pidus. 

9,- Las buses t6cnicus del punto de equilibrio hun demos­

trado su utilidad e importancia dentro de lus empre-­

sns, y en la mc<li<la como se estimen sus elementos, 

así serán los resultados que se obtengan. 
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