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PROMUEVE EL DESARROLLO EMPRESARIAL

PROLOGO

En el mundo actual, de globalizacion y competitividad, la innovacion y

la vision de futuro son factores fundamentales para el éxito de cualquier
empresa. Como Banco que promueve el desarrollo empresarial, Bancoldex
acompana a los empresarios para que marchen en la vanguardia de

los procesos que exige la modernidad, mediante la transferencia de
conocimiento. A través de diversas actividades de Formacion empresarial,
Bancoldex fortalece las habilidades gerenciales de los empresarios, se
desarrollan actividades de capacitacion presencial y virtual, se realizan
programas de acompanamiento y asistencia, y con la asesoria de expertos
se elaboran documentos de apoyo gerencial.

El coleccionable Finanzas, la clave para el éxito empresarial tiene como
objetivo presentar de forma sencilla y agil los principales elementos

que deben tenerse en cuenta para mejorar la gestion financiera del
negocio, partiendo de la base de la formalizacién empresarial, de hacer

el mejor uso posible de la informacion financiera de la compania, de

fijar adecuadamente los costos y los precios de venta de los productos

y servicios, y de conocer las alternativas para obtener recursos que el
sistema financiero colombiano ofrece para cubrir las necesidades de
expansion.

Esperamos que este coleccionable le facilite al empresario la comprension
de que una adecuada gestion financiera siempre sera un factor
determinante en el crecimiento de su negocio y en el mejoramiento de su

competitividad.

LUIS FERNANDO CASTRO
PRESIDENTE DE BANCOLDEX S.A.
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INTRODUCCION

Pensando en la perdurabilidad de las empresas, el presente
coleccionable desarrolla el tema de la rentabilidad. Empieza por definir
la rentabilidad de un negocio para llegar a la meta de obtener utilidades
para el emprendedor, el inversionista y los socios. ;Entiende usted
suficientemente el concepto de rentabilidad? ;Sabe cémo calcularla?
;Costea y fija adecuadamente los precios de sus productos o servicios?
;Puede identificar con facilidad el punto de equilibrio economico de la
empresa? Estas y muchas inquietudes relacionadas se exponen aqui en
forma sencilla. El documento procura resolverlas para usted, esbozando
las ideas e ilustrandolas con ejemplos. El proposito es senalar una ruta
para gestionar satisfactoriamente la obtencion de rentabilidad de un
negocio.

Este coleccionable continla la linea de los anteriores al presentar cuadros
que ejemplifican los casos tratados. Ilustra sobre los indicadores de
rentabilidad, los tipos de rentabilidad, las expectativas que los socios

e inversionistas pueden abrigar sobre la empresa, los costos y su
clasificacion, los costos fijos y los costos variables, la forma de calcular

el precio final de un producto, la fijacion de precios en una empresa
industrial o comercial, el punto de equilibrio de las utilidades, y finalmente
la cartera sana como garantia de un crecimiento seguro, que es el sueno
de todo empresario.

No es algo del otro mundo gestionar la rentabilidad de una empresa para
obtener mejores utilidades. Es cosa de organizacion y disciplina para
conocer las pautas minimas y ponerlas en practica sin bajar la guardia. A
eso se refiere este coleccionable.
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GESTIONAR LA 1. ;PARA QUE TENER UNA EMPRESA?
RENTAB"-IDAD , Un aspecto basico consiste en cuidar la rentabilidad, es decir, tener en
PARA GANAR MAS claro cuanto esta generando el negocio en términos de utilidad. Esos

recursos son la fuente primaria del crecimiento, pues con ellos se pueden
realizar inversiones, mejoras y proyectos.

El siguiente ejercicio le permitird conocer coOmo se encuentra su empresa
0 negocio en conocimiento y politicas de rentabilidad.

FORMULARIO DE AUTODIAGNOSTICO

CONTESTE Si 0 NO A LAS SIGUIENTES PREGUNTAS S NO

;Conoce claramente la diferencia entre la utilidad contable y los beneficios en efectivo, para cumplir con
el objetivo financiero de aumentar el valor de la empresa?

;Cuando decide comprar una maquina o invertir en un negocio, define con anticipacion cuanto espera
ganar con esa operacion?

:De los ingresos por ventas descuenta todos los gastos que gener6 el negocio
(arrendamiento, sueldos incluido el del duefio, materias primas, etc.)?

iSabe cuanto le ha dado su negocio en utilidades en los Ultimos dos afios?

iConoce cual de los productos o servicios de su empresa es el mas rentable?

iYa proyect6 en cuanto estaran las utilidades en su empresa al cierre del periodo contable actual?
iTiene una meta clara de rentabilidad de su negocio?

iSabe cual es la rentabilidad de sus competidores?

iConoce la diferencia entre utilidad y rentabilidad?

Si contesto que No a por lo menos una pregunta, es urgente que se trace un plan para garantizar que su negocio sea rentable
y le permita cumplir sus metas como empresario.
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LA RENTABILIDAD DE UN NEGOCIO

La rentabilidad es el beneficio que obtiene el empresario por destinar al
negocio un dinero o capital durante determinado periodo. Ese resultado se
denomina rentabilidad de la inversiéon y surge de la relacion entre el valor
invertido inicialmente y el obtenido como utilidad al cierre del perfiodo de
la respectiva inversion. Para comprender mejor el concepto, veamos un
ejemplo:

En enero de este ano, se establecid un café internet llamado coffe.com,
con un capital o inversién inicial de $5.000.000. Pasados seis meses, la
duena del negocio quiere conocer si la iniciativa ha valido la pena, es decir,
si la inversion ya le reporta una utilidad.

Después de efectuar todas las deducciones (costos y gastos) en que
se incurrio en los seis meses, el contador entrega un P&G en el que se
registra una utilidad de $1.500.000. Con esta informacion se realiza la
siguiente operacion:

Rentabilidad = (Utilidad o pérdida / Inversion inicial)*100%
Rentabilidad = (1.500.000 / 5.000.000) * 100% = 30%

Podemos decir que la inversion inicial de $5.000.000 generd una
rentabilidad del 30% en seis meses.

Con este dato la duena concluye que hizo una excelente inversion, pues
no seria facil obtener ese rendimiento si se destinara el dinero a otro tipo
de actividad. A ese ritmo, en un ano el negocio generarfa utilidades que
representarian el 60% de la inversion inicial.

Ejemplo contrario, es decir que en el P&G se registrara una pérdida de
$1.750.000 se tendria un resultado negativo:
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Rentabilidad = (-1.750.000 / 5.000.000) * 100% = -35%

Con este ejemplo la empresaria habria concluido que el negocio no es
rentable, y tendria que evaluar las razones por las cuales no se vende lo
suficiente o se gasta mucho.

Es necesario aclarar que casi toda empresa se inicia con resultados
negativos hasta cuando llega al punto de equilibrio, o sea cuando los
ingresos logran cubrir todas las inversiones en las que se incurrio y se
compensan las pérdidas de los meses (0 anos en algunos casos) en los
cuales no se logré un resultado positivo. Sin embargo, en una empresa
pequena es muy riesgoso mantener un ritmo de pérdida durante mucho
tiempo, ya que al final se puede llegar a la iliquidez y a la quiebra, con la
pérdida de buena parte del capital invertido.

Por ello, es importante llevar la contabilidad al dia y disponer de asesoria
contable permanentemente para evaluar qué tipo de decisiones tomar.

INDICADORES DE RENTABILIDAD Y SU IMPACTO

Los indicadores de rentabilidad son herramientas vinculadas con el
analisis vertical del estado de Pérdidas y Ganancias. Los mas conocidos
son: rentabilidad bruta, rentabilidad operacional, rentabilidad antes de
impuestos y rentabilidad neta. Estos indicadores también se conocen
como maérgenes. En general los indicadores financieros son el resultado
de una divisién de un nUmero por otro para conocer la proporcion entre
ambos. Para conocer los indicadores de rentabilidad se parte de los
siguientes resultados del P&G:

Utilidad bruta: es el resultado de restarle a las ventas el costo de ventas.

Utilidad operacional: es el resultado de restarle a la utilidad bruta los
gastos de administracion y ventas.
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Utilidad antes de impuestos Se obtiene después de sumar a la utilidad

operacional los ingresos no operacionales y restar los gastos no
/// // operacionales.
® Utilidad neta: es el resultado de restarle los impuestos a la utilidad antes
/ // de estos.
yovas /

Los principales indicadores para medir la rentabilidad de las empresas son
los siguientes:

¢ Rentabilidad bruta: es la relacion entre la utilidad bruta y los ingresos
por ventas:

Utilidad bruta / Ventas

¢ Rentabilidad operacional: es la relacion entre la utilidad operacional v los
INgresos por ventas:

Utilidad operacional / Ventas

¢ Rentabilidad neta: es la relacion entre la utilidad neta y los ingresos por
ventas:

Utilidad neta / Ventas

¢ Rentabilidad de los activos ROA (sigla de la expresion en inglés Return
on Assets = literalmente rentabilidad de los activos, o rentabilidad
econdmica): es la relacion entre la utilidad neta vy los activos totales:

Utilidad neta / Activos totales
¢ Rentabilidad del patrimonio ROE (Return on Equity): es la relacion entre
la utilidad neta vy el patrimonio. (En inglés, equity significa patrimonio).

También se la llama rentabilidad financiera.

Utilidad neta / Patrimonio
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Para una mayor claridad sobre los indicadores, presentamos a
continuacion un ejemplo:

En febrero el senor Ignacio Matias abrio una fruteria llamada La
Manzana Encantada, con un capital o inversion inicial de $2.000.000
en efectivo. Como aportes en especie relaciono mesas, sillas 'y
refrigeradores valorados en $4.500.000, y una licuadora y una batidora
por valor de $300.000. El contador le preparo el balance inicial o de
apertura asi:

LA MANZANA ENCANTADA
BALANCE DE INICIO O APERTURA AL 1 DE FEBRERQ DE XXXX

Activo Pasivo
Efectivo 2'000.000 | Obligaciones 0

Total pasivos 0
Muebles y enseres 4'500.000 | Patrimonio

Capital aportado 6'800.000
Equipo 300.000 | Total Patrimonio 6'800.000
Total Activo 6'800.000 | Total Pasivo + Patrimonio 6'800.000

Los gastos de un mes fueron los siguientes: sueldos, $1.6000.000
($600.000 son de mano de obra directa); arrendamiento del local,
$300.000; servicios publicos, $95.000; honorarios, $300.000; compra de
fruta, leche, azlcar y demés insumos, $800.000; acarreo, $80.000. Las
ventas mensuales fueron de $3.800.000.

El senor Matias pidi¢ al contador que a 31 de marzo revisaran como
marchaba su negocio en términos de rentabilidad, pues a juzgar por el
flujo de efectivo, todo iba muy bien.
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El contador prepard el siguiente estado de resultados o P&G, consolidado
para los dos meses de funcionamiento:

LA MANZANA ENCANTADA
ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE MARZO DE XXXX
Ventas 7'600.000
Venta de ensaladas de frutas 4'500.000
Venta de jugos 1'500.000
Venta de malteadas 1'600.000
(-) Costos 2'960.000
Fruta, leche, azlicar, y demds insumos 1'600.000
Acarreos 160.000
Mano de obra directa 1'200.000
Utilidad bruta en ventas 4'640.000
(-) Gastos de administracion y ventas 3'390.000
Sueldos 2'000.000
Honorarios 600.000
Arriendo 600.000
Servicios publicos 190.000
(=) Utilidad operacional 1'250.000
(+) Ingresos NO operacionales 110.000
Venta de sillas 110.000
(-) Gastos NO operacionales 40.000
Pérdida en venta 40.000
(=) Utilidad antes de impuestos 1'320.000
(-) Impuestos 435.600

(=) Utilidad neta 884.400
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El senor Matias le pidio luego al contador calcular los indicadores de
rentabilidad de La Manzana Encantada, ast:

Rentabilidad o margen brute: este indicador permite determinar qué
porcentaje de utilidad bruta generaron las ventas en un periodo
determinado.

Utilidad bruta
Margen bruto= —————————
Ventas netas

La fruteria obtuvo una utilidad bruta a marzo 31 de $4.640.000, sobre
unas ventas de $7.600.000. Ahora el senor Matias necesita saber el
margen bruto que se obtuvo con este nivel de ventas.

Utilidad bruta 4'640.000
Margen bruto = = =61%
Ventas netas 7°600.000

En el acumulado a marzo 31, gener¢ una utilidad bruta de 61%.

Rentabilidad o margen operacional: este indicador permite determinar qué
porcentaje de utilidad operacional arrojaron las ventas en un periodo
determinado, descontados los costos y los gastos comprometidos
directamente en la operacion.

Utilidad operacional

Margen operacional =
Ventas brutas

La fruteria La Manzana Encantada obtuvo una utilidad operacional
amarzo 31 de $1.250.000. Se desea saber qué margen de utilidad
operacional se obtuvo con este acumulado de ventas.
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1°250.000
Margen operacional =——— = 16%
7°600.000

En el acumulado al mes de marzo se generd un margen operacional del
16%.

Rentabilidad o margen neto: este indicador permite determinar qué
porcentaje de utilidad neta produjeron las ventas en un periodo
determinado, o cuanto se obtuvo por cada peso vendido, una vez
descontados todos los costos y gastos en los que la empresa incurrio.

Utilidad neta
Margen neto= ———
Ventas netas

La fruterfa obtuvo una utilidad neta a marzo 31 de $884.400, y se quiere
saber qué margen neto de utilidad se obtuvo con este nivel de ventas.

884.000
Margenneto= — =12%
7'600.000

En el acumulado a marzo, el margen de utilidad neta fue del 12%. La
diferencia entre rentabilidad operacional y rentabilidad neta indica si es
necesario revisar el manejo de los ingresos y los gastos no operacionales.
Es decir que si hay una disminucién muy significativa de la rentabilidad
neta respecto de la operacional, es urgente evaluar cada uno de los
gastos no operacionales en los que se incurrio.

Rentabilidad de los activos ROA: este indicador permite determinar qué tan
bien se estan administrando los activos de la empresa para generar una
rentabilidad. Se puede decir que cuanto menor sea el valor del activo,
mayor serd el ROA. El objetivo de las empresas es maximizar la utilidad
neta y minimizar el nivel de los activos.
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Rentabilidad de _ Utilidad neta

los activos ROA Activos totales

Ejemplo: para efectos de este ejercicio se toman los valores en libros

al 1°. de febrero. El senor Matias desea saber qué utilidad le genera
cada peso invertido en los activos totales, cuyo valor a 31 de marzo era
de $6.800.000.

Rentabilidad de _ Utilidad neta  884.400

_ _ _ =13,01%
los activos ROA ™ v4ivos totales  6'800.000

A marzo 31, por cada peso invertido en los activos totales se generaron
$0,13 de utilidades.

Rentabilidad del patrimonio ROE: permite determinar si los recursos
patrimoniales de los socios estan siendo bien gestionados para obtener
una rentabilidad.

El patrimonio, como se menciono en el coleccionable anterior, muestra
el capital de operacion de la empresa. En el patrimonio también se
incluyen las utilidades o las perdidas causadas durante el ejercicio.

Rentabilidad de _ Utilidad neta

patrimonio ROE ~— Patrimonio

Ejemplo: El senor Matias desea saber qué porcentaje de las utilidades le
corresponde de rentabilidad sobre su inversion inicial que ascendia el 1
de febrero a $6.800.000.

Rentabilidad de _ Utilidad neta 884.400
patrimonio ROE Activos totales  6°800.000

13,01%
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Al cierre de marzo el patrimonio generaba una rentabilidad del 13%.

Los indicadores utilizados en el ejemplo sirven para medir la efectividad
de la administracion para convertir las ventas y la inversion o capital en
utilidades en un periodo determinado.

4. ;COMO MEJORAR LA RENTABILIDAD A TRAVES DE LA GESTION
E LOS ACTIVOS?

Para obtener el mayor beneficio posible en una empresa es necesario
gestionar con la mayor eficiencia todos los recursos con los que cuenta,
Q tanto en dinero como en bienes y en la cartera o cuentas por cobrar que
f) tiene la empresa.

4.1, ;Cémo optimizar el manejo de los inventarios?

Uno de los activos clave de las empresas es el inventario, compuesto por
todos los articulos, materiales, suministros y productos que son utilizados
en los procesos de produccion, fabricacion y comercializacion. Para lograr
una optima gestion se pueden trazar politicas basados en los siguientes
aspectos:

Capacidad de bodegaje: ; Cuantos metros cuadrados tengo disponibles?
¢Queé altura se requiere para el manejo 6ptimo de los materiales o
producto terminado? ;Se cuenta con las herramientas de almacenaje
necesarias para evitar perdidas?

Capacidad de produccion: ; Cual es el nivel maximo de produccion
que se puede alcanzar? ;Cuél es el nivel minimo de produccion
requerido en las épocas de menor demanda o actividad?

Prondsticos de ventas: determinan qué cantidad de productos se
pueden vender o qué servicios se pueden prestar con un producto
determinado.
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Riesgos: obsolescencia, deterioro, robos y hurtos, bajas de precios,
falta de demanda, entre otros.

Es importante establecer el método adecuado de valoracion de los
inventarios, dentro de los cuales tenemos:

El sistema permanente: como su nombre lo indica, permite el control de
cada unidad que entra y que sale, facilita el registro del valor y la fecha
de compra, y el valor y la fecha de salida. Este método permite
determinar el saldo real del inventario.

El sistema periddico: facilita el control en un periodo determinado vy
es necesario hacer un conteo fisico para obtener el saldo correcto de
inventarios.

Primeras en entrar, primeras en salir (PEPS o FIFO)
Ultimas en entrar, primeras en salir (UEPS o LIFO)

Existen alternativas que las empresas pueden adoptar para tener un
control permanente del inventario, como:

e Determinar la clase de inventarios que se tiene, es decir, inventario
de materias primas, inventario de productos en proceso, inventario de
productos terminados o listos para la venta.

e Hacer una adecuacion de la bodega o del almacén para separar los
productos por nombres, fechas y lotes.

® Realizar un conteo fisico de todas las existencias. Para corroborar las
unidades debe hacerse un segundo conteo, que permita garantizar la
exactitud.

e Cuando se generen entradas al inventario, es importante que ellas
estén en perfecto estado. Si por alglin caso hay una averia, se debe
informar de inmediato.
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e Se debe asignar el manejo del inventario a una sola persona, con el
fin de evitar que a futuro se presenten inconvenientes y que no haya
responsabilidad alguna.

e Todas las entradas vy salidas ya sea de materia prima, producto
terminado o en proceso, averias, etc, deben estar documentadas.

e £s importante contar con la cantidad correcta de inventario para no
desperdiciar mercancias ni espacio de almacenamiento, asi como
evitar que se agoten las existencias. Revisar los datos historicos y
evaluar la proyeccion de los meses siguientes es una manera de
establecer un inventario 6ptimo.

e Se debe hacer un seguimiento semanal o mensual del inventario. Este
seguimiento permite conocer las existencias vy los productos de mayor
rotacion.

e Una ventaja para la empresa es la adquisicion de un software para
el manejo del inventario. Esto permite ayudar a controlar la cantidad
de mercancias que tiene la empresa, y ademas minimizar el tiempo de
manejo del inventario.

4.7. ;Como mantener una cartera sana?

Crecer es el sueno de muchos empresarios, ya que de esta forma mejoran
sus ingresos y pueden hacer nuevas inversiones. Sin embargo, es clave
establecer una politica para apalancar o impulsar ese crecimiento. Algunos
empresarios piensan que otorgar crédito a los clientes es la mejor manera
de generar mas ingresos, pero sin unos criterios de evaluacion del cliente se
corre el riesgo de incrementar las cuentas por cobrar y generar problemas
de liquidez en la empresa.

Los aspectos basicos que deben tenerse en cuenta para otorgar crédito a
los clientes son los siguientes:

e Capacidad de pago del cliente.
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e Monto de las ventas que se van a financiar.

e Comportamiento crediticio del cliente y referencias de su moralidad
comercial (ver informacion de Datacredito vy otras bases de datos sobre
el comportamiento crediticio de una persona natural o juridica).

e Relacion que existe entre los dias previstos para el recaudo de la
cartera y los dias establecidos para el pago a proveedores, asi como
las politicas de estos frente al crédito que le otorgaron a su empresa.

e Evaluar la posibilidad de solicitar algunas garantias sobre la deuda, como
cheques posfechados o facturas que relinan los requisitos de un titulo
valor.

e Conocer las caracteristicas del crédito de la competencia para establecer
si es un determinante para generar mayores 0 menores ventas.

Como buenas préacticas para otorgar crédito a los clientes, se recomienda
tener en cuenta los siguientes aspectos:

e Disenar un formato de solicitud de crédito que incluya todos los datos
del beneficiario y sus codeudores, en caso de requerirlos.

e Solicitar algunos documentos para el estudio del crédito, como
balances, certificaciones, extractos, declaracion de renta, Camara de
Comercio, fotocopia de la cédula del representante legal.

e Contar con un documento interno en el que se aprueba y se establece
el cupo de crédito, los plazos, las tasas de interés y de mora, las
modalidades de pago aceptadas (efectivo, transferencias, cheques) vy
los descuentos ofrecidos por pronto pago.

e Establecer qué tipo de garantias se van a solicitar (pagarés, letras o
cheques posfechados) en los casos en que se requieran.
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COSTEO DE BIENES
Y SERVICIOS

Una empresa al iniciar actividades,debe tener muy definida la importancia
que hay que darle al método de costeo que se va a utilizar, dependiendo
del tipo de negocio (produccion, comercializacion o prestacion de
servicios), la proyeccion de las ventas y el crecimiento. Existen muchos
modelos que permiten el costeo, pero se debe tener muy en claro que no
es lo mismo manejar una produccion continua, con unas Mmaquinas a toda
marcha, que producir bajo pedido o prestar un servicio.

;COMO DEFINIR EL COSTO DE UN PRODUCTO?

El costo es la suma de todos los elementos asociados al proceso de
producir un bien o suministrar un servicio.

CLASIFICACION DE LOS COSTOS

Costos totales: este concepto incluye la totalidad de los costos que estan
asociados al proceso de trabajo de la empresa. Por lo tanto, mientras
mas se produzca, mayores seran los costos en que se incurra, aungque no
proporcionalmente.

Los costos totales se dividen en dos categorias:

Costos fijos: son aquellos que permanecen iguales, asi el volumen
de produccion aumente o disminuya. Ejemplos: arrendamientos,
depreciacion, amortizacion.

Costos variables: son aquellos que varian de forma proporcional a los
volumenes de produccion, o sea que aumentan o disminuyen si sube o
baja la produccion. Ejemplos: mano de obra directa, materia prima,
fletes, etc.

Para ilustrar mejor como determinar el costo de un bien o servicio,
revisaremos algunos negocios relacionados con las tres actividades
basicas de la economia:
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Industria: comprende todas las actividades econémicas de un pais
relacionadas con la transformacion industrial de unas materias primas,
las cuales se utilizan como base para la fabricacion de nuevos productos.

Comercio: esta determinado por la compra y venta de bienes y servicios,
sea para uso directo o para la venta.

Servicios: dentro de esta categoria estan todas las actividades que no
producen una mercancia sino que brindan un servicio, bien sea a las
personas o a las empresas. Se incluyen servicios de salud, educacion,
financieros, transporte, etc.

Determinacion de costos de la industria

Por lo general en las empresas se determina el costo de cada unidad
producida. Para ilustrar el costeo en este sector es importante hacer un
resumen en relacion con los diferentes sistemas de costos, asf:

Costo por ordenes de produccion: este sistema de costeo se realiza
generalmente en un lote de productos iguales, y se inicia con la orden
de produccion. Todos se van acumulando por la orden respectiva, vy
para obtener los costos unitarios basta dividir los costos totales por el
numero de unidades producidas con dicha orden.

Costo por procesos: en este sistema la unidad de costeo es un proceso de
produccion. En él se identifica facilmente el momento en el cual se
inicia y en el que se termina.

El costo unitario del producto terminado es la suma de los costos
unitarios causados en los procesos por los que pasa el producto. Es el
caso de las cervecerias, fabricas de cigarrillos e industrias textiles.

En cualquiera de los anteriores sistemas es necesario que se identifique
la base de costos que se va a tener en cuenta:
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Base histérica: se relaciona con los costos reales o historicos que va se
conocen, es decir que el monto o valor es conocido.

Base predeterminada: mas mencionada como costos estandar,
funciona con los costos que han sido calculados con anterioridad a la
ocurrencia o ejecucion de los costos reales. En este caso es
importante efectuar mensualmente los ajustes con las variaciones
presentadas entre el costo predeterminado vy el real.

En el siguiente grafico podemos ilustrar los elementos que integran el
costo en una panaderia:

COSTOS DE Harina, azlicar, levadura,
MATERIALES mantequilla, huevos, sal,
DIRECTOS entre otros.

Salarios y prestaciones,

COSTOS DE parafiscales (SENA, ICBF,
MANO DE OBRA Caja de Compensacion)
DIRECTA de panaderos y auxiliares

de panaderia.

Coberturas, empaques,
Materiales indirectos salarios y prestaciones

sociales, parafiscales (SENA,

ICBF, Caja de Compensacion),

Mano de obra indirecta Horneadores y ayudantes de
COSTOS horneadores.
INDIRECTOS DE
FABRICACION

Servicios publicos (agua, luz y
teléfono), depreciaciones
(maquinaria, edificio, muebles
y enseres, vehiculo,

Otros costos indirectos amortizaciones,
mantenimiento, entre otros),
en el entendido que
corresponden a los
generadores en los hornos.
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A continuacion se presenta un ORDEN DE PRODUCCION No. 001
modelo de orden de produccion en  Fecha: 05 de enero
la cual se advierte claramente su Namero de unidades producidas 5.000
composicion.
Descripcion Medida Costo Cantidad Costo total
Ejemplo: La panaderia El Pancito Harina Libras 2.200 150 330.000
Tostado produce diariamente T — Uit 150 300 45000
5.000 panes tipo “rollito™ y Mantequilla Libras | 1850 8 14.800
blandito, pero a la fecha no _
ha podido determinar el costo Levadura Lfbras 2.100 4 8.400
unitario por cada orden diaria Sal Libras 1.050 1,0 1.050
de produccion. Se conoce, si, el Azlicar Libras 1.900 3 5.700
gogs‘lumodd’ir 10en cga :‘;%O%’CC’O”-' Total de materiales directos 404.950
ultos ae harina ade Ibras : :
cada uno, 300 huevos, 8 libras de Mano de obra directa Cantidad Costo Horas Costo total
mantequilla, 4 libras de levadura, 1 Panadero 1 7.600 5 38.000
libra de sal y 3 libras de aztcar. Auxiliar de panaderia 2 2.535 6 30.424
Total mano de obra directa 68,424
Para obtener los costos por orden Costos indirectos de fabricacion

de produccion se deben plasmar

oo Materiales indirectos
inicialmente los datos en el

siguiente formato: Descripcion Medida Costo Cantidad Costo total
Empaque Unidad 2 5.000 10.000
Total materiales indirectos 10.000
Mano de obra indirecta Cantidad Costo Horas Costo total
Horneador 1 6.333 5 31.667
Auxiliar de horneador 2 2.535 4 20.328
Total mano de obra indirecta 51.949
Otros costos indirectos Cantidad Costo total
Servicios publicos 1 2.000 5 10.000
Total otros costos indirectos 10.000

Total costos indirectos de fabricacion 71.949

Total costos 545.323
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La orden de produccion de El Pancito Tostado arroja como resultado
que el costo de los materiales directos es de $404.950, la mano de
obra directa vale $68.424, y los costos indirectos de fabricacion son de

: $71.949. Al totalizar la orden, nos da como resultado $545.323, es decir
que para producir 5.000 panes se deben invertir $545.323.

El senor Pérez desea conocer el costo de la unidad de pan, para lo cual es
necesario dividir el costo total por el niumero de unidades producidas, asf:

Costo total / Unidades producidas = Costo unitario
545.323 / 5.000 = 109
El costo de cada pan es de $109

1.72. Determinacion de costos en comercio

Por las caracteristicas que determinan este sector (compra y venta de
productos) es el mas susceptible de que se cometa el error de tomar en
cuenta en la aplicacion de los costos Unicamente el valor de las compras
de los productos, y dejar sin control los demas gastos que se causan en
la actividad, como arrendamientos, servicios publicos, sueldos, aseo,
publicidad. Es muy importante para la determinacion de los costos
considerar los siguientes elementos:

Costos variables: estan formados por el valor de las compras de los
productos para vender.

Costos fijos: son aquellos elementos que intervienen siempre en el
comercio de los productos, tales como sueldos, arrendamientos y
servicios publicos (agua, energia, teléfono vy aseo).
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Ejemplo: el sefior Fernandez, luego de hacer varios estudios de
mercado, decidio abrir una distribuidora de galletas al por mayor

con el nombre de Galleteria Ferchin. El sefor Fernandez desea

saber el costo unitario de sus productos, para lo cual cuenta con la
siguiente informacion mensual: arrendamiento $500.000, acueducto
$46.000, energia $80.000, teléfono $46.000, sueldo del administrador
$1.200.000, empleados (2) $1.200.000, cafeteria $22.000, publicidad
$34.000, bolsas de empaque $50.000, costo de las galletas
$719.000.000. Y vende 5.000 paquetes de galletas al mes.

COSTOS VARIABLES
Concepto Valor
Costo Galletas 19°000.000
Empaque 50.000
Costos variables totales $19'050.000
COSTOS FIJOS
Concepto Valor
Sueldo 2'400.000
Arriendo 500.000
Servicios Publicos 172.000
Cafeterfa 22.000
Publicidad 34.000
Costos fijos totales $3'128.000



Rentabilidad, costeo y fijacion de precios BANCOLDEX
La base para la perdurabilidad promee s e e

Al sumar los costos fijos con los costos variables encontramos que
los costos totales de Galleteria Ferchin ascienden mensualmente a
$22.178.000. Con este dato podemos determinar el costo de cada
paquete de galletas, asf:

Costo total mensual / Numero unidades vendidas
22°'178.000/ 5.000 = 4.436

El costo de cada paquete de galletas es de $4.436. Con esta informacion
el senor Fernandez puede tomar las decisiones que mas le convengan
para definir el precio final de venta al cliente.

1.3. Determinacion de costos de servicios

El sector méas sencillo para determinar un costeo adecuado es el de
servicios, ya que su producto final no es sometido a un proceso de
produccion ni de transformacion. Los elementos que integran el costo
para este sector pueden clasificarse as:

Costos variables (suministros directos): formados por las compras que
realiza la empresa para prestar el servicio.

Costos variables (mano de obra): son aquellos elementos que intervienen
siempre en el comercio de los productos, tales como sueldos,
arrendamientos y servicios publicos (agua, energia, teléfono y aseo).

Costos fijos: son aquellos elementos que intervienen
siempre en el comercio de los productos, tales como sueldos,
arrendamientos y servicios publicos (agua, energia, teléfono y aseo).
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Ejemplo: la duena de la Clinica Veterinaria Mi Mascotica desea conocer
los costos de la prestacion de sus servicios, para lo cual cuenta con

la siguiente informacion mensual: sueldo secretaria $1.200.000,
honorarios$2.500.000, suministros para tratamientos (salud 'y belleza)
$6.500.000, arrendamiento $1.200.000, servicios publicos $320.000,
vigilancia $120.000. En promedio atienden 220 consultas en el mes.

Costos Variables

(+) Costos variables

Suministros de tratamientos 6'500.000
(+) Costos variables de mano de obra y honorarios 2'500.000
Costos variables totales $9'000.000
Sueldos 1°200.000
Arrendamiento 1'200.000
Servicios Publicos 320.000
Vigilancia 1200.000
Costos fijos totales $2'840.000

El costo total mensual de la Clinica veterinaria Mi Mascotica es de
$11.840.000. Por lo tanto, para determinar el costo de cada consulta se
realiza la siguiente operacion:

Costo total mensual / Nimero de consultas

11.840.000 / 220 = $53.818
por consulta (que incluye tratamiento de salud y belleza).
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(Para determinar un adecuado costo unitario, los costos fijos se deben
distribuir equitativamente entre todos los productos o servicios que ofrece
la empresa(lo ideal es que se identifique cuanto se le debe cargar a cada
uno).

Cada empresa, dependiendo de su actividad, objeto social, tamano,
composicion del capital y estructura legal, puede adaptar los costos como
lo crea necesario, toda vez que no existe ninguna camisa de fuerza que
la obligue a aplicar uno u otro modelo de costos. Lo ideal es costear cada
producto o servicio ofrecido para asi controlar mejor la rentabilidad de la
empresa.

El costeo ABC

Este modelo de costeo nace de la necesidad de conocer méas
detalladamente la destinacion de los recursos. Este sistema es utilizado
en empresas en las cuales los costos indirectos de fabricacion (gastos
no relacionados directamente con la produccion) representan un alto
porcentaje de los costos totales del producto.
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EL PRECIO FINAL
DE UN PRODUCTO

Hay muchos modelos para fijar adecuadamente un precio, pero todo
depende de la actividad que desarrolla la empresa, los bienes que
produce, los servicios que presta, el tamano de la demanda vy la fuerza de
la competencia, entre otros factores.

Para calcular de forma razonable el precio de un bien o servicio es
indispensable identificar y conocer el comportamiento de cada uno de
los costos incorporados en sus actividades. También, es muy importante
conocer cual es el valor agregado que se le ha incluido. Para empezar, se
deben verificar los procesos a los que fue sometido el producto, y que
en cada uno de ellos se hayan cumplido todas las normas o protocolos
prescritos; que sean productos listos para consumir; que se los encuentre
con facilidad en el mercado; y que sean faciles de usar, transportar y
almacenar.
El hecho de que un producto o servicio tenga un alto valor agregado,
ofrece multiples ventajas, entre ellas las siguientes:

e Permite competir con otros productos de calidad.

e £s més facil de diferenciar.

e Genera mayores ingresos (por su precio mas alto).

e Posiciona la marca vy le otorga un valor importante en el mercado.

e Genera en el publico fidelidad a largo plazo con la marca.

e Obliga a exigir mas calificacion de la mano de obra.

® Impulsa el crecimiento de la empresa.
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DEFINICION DEL PRECIO

El valor de un producto o servicio, expresado en términos monetarios, esta
compuesto por el costo de produccion mas el porcentaje de utilidad que
se desea obtener. Existen varios factores que influyen en la determinacion
del precio, toda vez que una mala fijacion del valor de venta puede traer
pérdidas de clientes y pérdidas financieras si no alcanza a cubrir los costos
de produccion y ventas.

Adicionalmente se deben evaluar algunos factores clave que permiten
determinar los precios:

¢ | a demanda del producto o servicio.
e Crecimiento de la participacion en el mercado.
e Como determina la competencia los precios.

e Quiénes son los clientes (mayoristas, minoristas, distribuidores, entre
otros).

e Conocimiento de los clientes (su reaccion ante un cambio de precio).
e Caracteristicas del producto ofrecido (perecedero, no perecedero)

e Mercadeo (estrategias de promocion e introduccion de nuevos
productos)

e \entas (presupuestos de ventas y porcentaje de cumplimiento).

Cada uno de estos factores puede influir en que el precio de un producto
0O Servicio sea mayor 0 menor.
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ESTRATEGIAS DE PRECIOS PARA SU NEGOCIO

Existen varias estrategias de precios que pueden aplicarse a un producto
0 servicio para conquistar mayores ventas en el mercado. El empresario
debe elegir con cuidado la que mejor se ajuste a la naturaleza de su
negocio. Veamos cuatro clases de estrategias:

De precios altos: estos son posibles de aplicar siempre y cuando el
producto o servicio sea Unico en el mercado. Si el proceso de
produccion es muy complejo y especializado, la plaza ofrece barreras
para que llegue otro competidor, y el consumidor lo percibe como un
atributo del producto que le garantiza exclusividad y calidad superior.
De igual forma sucede en la prestacion de un servicio especializado y
diferenciado.

De rebaja o promaocional: por lo general este tipo de precio se aplica en la
etapa de introduccion de un producto o servicio, para impulsar su
compra entre nuevos clientes, y en promocion se utiliza para salir de
inventarios.

De precios disuasorios: es un nivel muy bajo de precio, para atraer
nuevos clientes y para convencer a los competidores de no entrar en el
mercado. No es conveniente usarlos como herramienta permanente de
venta.

De precios bajos: por lo general esta estrategia se orienta a conquistar
clientes de una capacidad de compra limitada, y en sectores geograficos
especificos los valores agregados son muy pocos o nulos. Se puede
tornar peligrosa cuando los competidores tienen la capacidad de
reaccionar y reducir aun mas sus precios.
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3. ESQUEMAS MAS UTILIZADOS PARA LA FIJACION DE PRECIOS

a. Precios basados en los costos del producto (costo mas utilidad deseada):
Este primer método es el mas utilizado, toda vez que la informacion
basica de la que se dispone es el costo del producto. La formula para
el calculo del precio por el sistema de costo por unidad es:

Precio de venta = Costo unitario X (1 + Margen/100)
Recordemos que para calcular el costo unitario aplicamos la formula:

Costo unitario = (Costos variables totales + Costos fijos totales)
/ Unidades a producir

Para determinar un adecuado costo unitario, los costos fijos se deben
distribuir equitativamente entre todos los productos o servicios que
ofrece la empresa(lo ideal es que se identifique cuanto se le debe
cargar a cada uno).

Ejemplo para una empresa industrial:

Don Arquimedes Pinzon, dueno de la fabrica de escobas La
Barredora, desea determinar el precio de venta de cada escoba,
para lo cual cuenta con la siguiente informacion: unidades a
producir, 5.000; los costos fijos, de $2.300.000 (arrendamiento,
$500.000; sueldo del personal permanente, $1.500.00; servicios
publicos, $300.000); los costos variables, de $17.250.000 (Materia
prima, $12.250.000; Otros insumos, 3.200.000; y salario de los
empleados temporales, $1.800.000).
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Costos Fijos

Arriendo 500.000

Sueldo 1'500.000

Servicios Publicos 300.000

Costos fijos totales $2°300.000
Materia prima (5000 cepillos) 12°250.000
Otros insumos (pegantes, ganchos) 3'200.000
Salarios 1'800.000

Costos variables totales $17°250.000

Para el célculo del costo unitario aplicamos la férmula:

Costo unitario = (Costos variables totales + Costos fijos totales)
/ Unidades a producir

Costo unitario = (17.250.000+ 2.300.000) / 5.000
Costo unitario = 3.910

Don Arquimedes desea obtener un 30% de rentabilidad; entonces el
precio de venta (PV) seria:

Precio de venta = Costo unitario x ( 1+ % de rentabilidad esperada)
PV =3910x(1+0,30)=5.083.

El precio de venta de cada escoba, con una rentabilidad del 30%, seré
de $5.083.
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Ejemplo para una empresa comercial

La ferreteria El Tubo Roto, del sefior Miguel Angel, no ha podido
determinar el precio de venta de las duchas eléctricas (solo vende
este producto), de las cuales tiene 150 en inventario a un costo de
$25.000 por unidad.

En el mes paga los siguientes costos fijos: sueldos, $2.200.000;
arrendamiento, 600.000; servicios publicos, $122.000; cafeteria,
$35.000; volantes de publicidad, $76.000.

COSTOS FIJOS
Concepto Valor
Sueldo 2'200.000
Arriendo 600.000
Servicios publicos 122.000
Cafeteria 35.000
Publicidad 76.000
Costos fijos totales 3'033.000
COSTOS VARIABLES

Los costos variables son: duchas, $25.000 por 150 (unidades en
existencia), bolsas de empaque $4.500.

Concepto Valor

Costos duchas 3'750.000
Empaque 4500

Costos variables totales 3'754.500
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El costo unitario se calcularia de la siguiente manera:

Costo unitario = (Costos variables totales + Costos fijos totales)
/ Unidades a vender

Costo unitario = (3.754.500 + 3.033.000) /150

Costo unitario = 45.250

El costo unitario seria de $45.250. Conociendo este dato, el senor
Angel desea obtener una rentabilidad de 25% sobre el costo.

Calculemos el precio de venta de las duchas, con la rentabilidad
deseada por el senor Angel (25%).

Precio de venta = Costo unitario x (1+ % de rentabilidad esperada)
PV =$45.250 x (1+ 0,25)

PV = $56.562 sera el precio de venta unitario de las duchas.

b. Calculo del precio por el sistema de beneficio: En este caso también se

parte del costo por unidad, los costos fijos v los costosvariables, pero
lo que se hace es fijar de antemano el beneficio a obtener y las
cantidades que se espera vender para determinar el precio del
producto. Para realizar este célculo se utiliza la siguiente formula:

PV=(CVT+CFT+R)/0Q

Donde:
PV = Precio de venta CVT = Costos variables totales
CFT = Costos fijos totales R = Rentabilidad Q = Unidades
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I Utilizando los datos del ejemplo anterior de la ferreteria El Tubo Roto,

- el sefor Miguel Angel establece que la Rentabilidad (R) a conseguir es
FERRETER"A B de $5.000.000, y entonces el precio de venta seria:
I I - PV=(CVT+CFT+R)/0Q
2 ‘ ‘ Donde:

PV =(3.754.500 + 3.033.000 + 5.000.000) / 150
PV = $78.583,33 por unidad

El sefior Miguel Angel debe vender las duchas a $78.583,33 por
unidad para tener un beneficio de $5.000.000.

Prueba:

Unidades a vender para beneficio esperado 150
Beneficio deseado 5'000.000
Precio de venta para tal beneficio 78.583,33
P&G para ese beneficio

Ventas 11°787.500
(-) Costos variables totales 3'754.500
(-) Costos fijos totales 3'033.000
Costos totales 6'787.500

Utilidad operacional 5'000.000
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Este método también permite establecer el nimero de unidades que
es necesario vender (si no se conoce el dato) para obtener el beneficio
que se espera, con el precio de venta y el margen inicial establecido,
para nuestro ejemplo un PV = $56.562:

Q = Unidades a vender

Q= (CFT +R)/(PVU-CVU)

Donde:

Q = Cantidad a vender

CFT = Costos fijos totales, $3.033.000

R = Beneficio a obtener, $5.000.000.

PVU = Precio de venta unitario $56.562

CVU = Costo variable unitario y se calcula asi:
CVU = Costos variables totales / Unidades a vender
CVU =3.754.500/ 150 = $25.030

Q =(3.033.000 + 5.000.000) / (56.562 — 25.030)

Q = 254,75 ducha: un aproximado de 255 duchas.

El Tubo Roto debe vender 255 duchas a un precio de $56.562
para obtener el beneficio que el senor Angel se propone conseguir de
$5.000.000.
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PROMUEVE EL DESARROLLO EMPRESARIAL

EL PUNTO DE
EQUILIBRIO

Es un resultado operacional en el que el valor de los ingresos suma lo
mismo que los costos vy gastos totales durante un perfodo determinado,
es decir que la operacion vy la utilidad se igualan en ceros. En la grafica
siguiente podemos ilustrar mejor el punto de equilibrio.

Punto de
equilibrio
Ingresos

Costos totales

Costos

Costos fijos

Volumen de ventas en unidades

Al punto en el cual la linea de los ingresos se cruza con la linea de costos
totales se le denomina punto de equilibrio, pues en él no hay pérdida ni
ganancia. El punto de equilibrio se puede establecer en unidades o pesos,
y las formulas utilizadas son las siguientes:

GF

Q= —
MCU

Donde:
Q = Cantidad de unidades
GF = Costos y gastos fijos totales
PVU = Precio de venta unitario
CVU = Costo variable unitario

MCU = Margen de contribucion unitario (PVU - CVU)
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Ejemplo: una compania desea conocer cuantas unidades debe vender
para obtener su punto de equilibrio, y cuenta Unicamente con esta
informacion:

Precio de venta unitario (PVU): $854
Costo variable unitario (CVU): $248

Calculamos el Margen de contribucion unitario = PVU — CVU

MCU = 854-248 = 606

Costos vy gastos fijos:

De administracion: %1 .800.000
De ventas: 3.200.000

Se puede establecer el punto de equilibrio asf:

Costos y gastos fijos

Precio de Venta Unitario (PVU) $ 854
Costo Varuable Unitario (CVU) $ 248
Margen de Contribucion (MCU) $ 606

Costos y Gastos Fijos (GF) $5'000.000

Aplicando la formula:

GF
Q= ——
MCU
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5'000.000
606
Q =8.251 unidades™

La empresa debe vender 8.251 unidades para quedar en punto de
equilibrio, v la forma de comprobar este resultado es la siguiente:
Ventas totales = Precio de venta unitario
x NUmero de unidades a vender
Ventas totales = 854 X 8.251
Ventas totales = $7.046.205

Costo Variable Total = Costo variable unitario
x NUmero de unidades a vender

Costo Variable Total = 248 X 8.251
Costo Variable Total = $2.046.205

Entonces:

Ventas totales $ 7'046.205
(-) Costo variable total $ 2'046.205
Margen de contribucion total $5'000.000
Gastos fijos

De administracion $(1'800.000)
De ventas $(3'200.000)
Resultado del periodo 0 (Cero)

* Se aproxima el valor para facilitar presentacion, el dato exacto es 8.250,83
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Resulta imperativo monitorear de manera permanente la rentabilidad del
negocio y compararlo con los resultados de otras empresas del mismo
sector, a fin de determinar si es posible mejorar los indicadores. Estar

por debajo del promedio de rentabilidad del sector, invita a revisar si en

la empresa se presentan dificultades, bien sea en el costo de adquisicion
de las materias primas o en los costos de administracion. Es posible
también que no se estén negociando eficientemente los precios con los
proveedores, 0 que las ventas se encuentren en decadencia mientras que
los demas costos y gastos se mantienen al alza (y aun pueden existir otros
factores). En todo caso, estas son senales de alerta a las cuales se les debe
prestar atencion para tomar medidas dentro de la empresa.

Ejercer un seguimiento de los indicadores de rentabilidad sera siempre
una medida sana que propicia una gestion efectiva de todos los recursos a
disposicion de la empresa.
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