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COSTOS:

Para identificar los costos fijos y costos variables de un emprendimiento, es importante
comprender sus caracteristicas y como impactan en el negocio:

Costos Fijos

Son aquellos que no cambian independientemente de la cantidad de productos o servicios
que vendas. Son gastos que debes cubrir siempre, incluso si no generas ventas. Algunos
ejemplos comunes incluyen:

Alquiler: El pago mensual del lugar donde operas, que generalmente no varia segin
la cantidad de ventas.

Salarios (si tienes empleados a tiempo completo): Los pagos regulares a los
empleados, independientemente de la productividad o ventas.

Seguros: Gastos fijos relacionados con la proteccion del negocio (como seguros de
responsabilidad civil).

Licencias y permisos: Cuotas que debes pagar por operar legalmente, como
impuestos comerciales, que suelen ser costos fijos.

Amortizacion de equipo: El costo de usar equipo o maquinaria a largo plazo,
independientemente de su uso diario.

Costos Variables

Son aquellos que fluctiian seglin el volumen de ventas o produccion. A mayor produccioén o
ventas, mayor sera este tipo de gasto. Algunos ejemplos comunes son:

Materia prima: Los materiales que necesitas para producir tu producto o servicio.
Cuantas mas vendas, mas necesitards comprar.

Mano de obra directa: Si pagas a trabajadores por la cantidad de trabajo o
produccion realizada, ese costo variara segun las ventas o produccion.

Transporte o distribucion: Si tienes que enviar productos, los costos de envio
aumentan a medida que aumentan las ventas.

Comisiones de ventas: Pagos a vendedores basados en un porcentaje de lo vendido.
Gastos de energia: En ciertos negocios, el uso de electricidad, gas, etc., puede
aumentar segun la produccion.

Como Identificarlos en tu Emprendimiento:

Revisa tus facturas y extractos: Identifica cudles gastos son los mismos mes a mes
(fijos) y cuales varian segun tu actividad (variables).

Evalua tu volumen de ventas: Relaciona cada gasto con el nivel de produccion o
ventas; si el gasto aumenta o disminuye segun las ventas, es variable.

Haz una proyeccion: Piensa qué gastos seguirias pagando si no vendieras nada
durante un mes. Esos son tus costos fijos.

l

iy
11X
.
i



Colegio Del Divino Redentor Gestién de pymes y cooperativas 5”C”  Marketing y Negocios

Identificar correctamente estos costos te ayudard a gestionar mejor tu emprendimiento y a
hacer proyecciones financieras mas precisas.

PRECIO DE VENTA

Para obtener el precio de venta de un producto, es necesario tomar en cuenta varios
factores que aseguren que cubras tus costos y obtengas un margen de ganancia. Aqui te
explico los pasos basicos para calcular el precio de venta:

1. Calcular los costos totales

Es fundamental sumar todos los costos relacionados con la produccién y venta del
producto. Estos se dividen en:

a) Costos fijos:
Son aquellos que no varian con el nivel de produccion o ventas. Ejemplos:

Alquiler de local.

Sueldos fijos de empleados.

Seguro.

Gastos de servicios (agua, electricidad).

b) Costos variables:
Son los que cambian segun la cantidad de productos fabricados o vendidos. Ejemplos:

Materia prima.

Mano de obra directa.
Gastos de embalaje.
Transporte.
Comisiones por ventas.

La formula general para calcular los costos totales es:

Costos Totales = Costos Fijos + Costos Variahles

2. Determinar el margen de ganancia deseado

El margen de ganancia es el porcentaje o cantidad que deseas ganar por cada producto
vendido. Este margen te ayuda a asegurarte de que tu emprendimiento sea rentable.

Por ejemplo, si deseas obtener un margen de ganancia del 20%, significa que quieres
ganar el 20% por encima de tus costos.

3. Aplicar la formula del precio de venta
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Una vez que conoces tus costos totales y el margen de ganancia, puedes calcular el precio
de venta con la siguiente formula:

Costos Totales

1 — Margen de (Fanancia
100

Precio de Venta =

Ejemplo:

Supongamos que los costos totales para fabricar un producto son $50 y deseas un margen
de ganancia del 30%. El precio de venta seria:

50 50
1 —(30/100)  0.70

Precio de Venta = = 71.43

Por lo tanto, el precio de venta seria $71.43.

4. Considerar otros factores

Ademas del costo y margen, puedes tener en cuenta otros elementos que pueden influir en
el precio de venta:

e Precios de la competencia: Investiga cuanto cobran tus competidores para asegurarte de
ser competitivo.

e Valor percibido: A veces, el valor percibido por el cliente puede permitirte poner un precio
mayor si tu producto tiene caracteristicas diferenciales (calidad, marca, exclusividad).

e Demanda: Si hay alta demanda, podrias ajustar tu precio hacia arriba.

Al seguir estos pasos, puedes obtener un precio de venta adecuado que cubra tus costos, te
proporcione una ganancia y sea competitivo en el mercado.

PUNTO DE EQUILIBRIO:

El punto de equilibrio de un producto es el nivel de ventas en el cual los ingresos igualan
a los costos totales (fijos + variables), es decir, cuando no hay ni ganancias ni pérdidas.
Esto es util para saber cuantas unidades debes vender para cubrir todos tus costos.

1. Formula del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio en unidades se calcula con la siguiente formula:

Costos Fijos
Precio de Venta Unitario — Costo Variahle Unitario

Punto de Equilibrio =
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Donde:

e Costos Fijos: Son los costos que no cambian con la produccién o ventas.

e Precio de Venta Unitario: Es el precio de venta de cada unidad del producto.

e Costo Variable Unitario: Son los costos que varian segun la cantidad producida o vendida
por unidad.

2. Calculo del Punto de Equilibrio

Vamos a aplicar la formula a un ejemplo practico.
Ejemplo:
e Costos fijos: $10,000

e Precio de venta unitario: $50
e Costo variable unitario: $30

El punto de equilibrio seria:

10,000 10,000

Punto de Equilibrio = TR

= 500 unidades

Esto significa que debes vender 500 unidades para cubrir todos tus costos.
3. Grafica del Punto de Equilibrio

Para graficar el punto de equilibrio, generalmente se representan los siguientes elementos
en el grafico:

Eje X: Cantidad de unidades vendidas.

Eje Y: Dinero (costos e ingresos).

Costos Fijos: Es una linea horizontal, ya que no cambian con las unidades vendidas.
Costos Totales: Esta linea se obtiene sumando los costos fijos y los costos variables
(incrementa con las ventas).

e Ingresos Totales: Esta linea muestra los ingresos generados por las ventas, comenzando
desde el origen (0 unidades vendidas).

El punto de equilibrio serd donde la linea de ingresos totales se cruza con la linea de
costos totales.

4. Pasos para Graficar:

e Paso 1: Define un rango de unidades vendidas (por ejemplo, de 0 a 1000 unidades).
e Paso 2: Traza los costos fijos como una linea horizontal constante.
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e Paso 3: Suma los costos variables por unidad a los costos fijos para obtener los costos
totales en diferentes niveles de ventas.

e Paso 4: Dibuja la linea de ingresos totales multiplicando el precio de venta por la cantidad
de unidades vendidas.

e Paso 5: Identifica el punto donde las lineas de ingresos y costos totales se cruzan. Este es el
punto de equilibrio.

Ejemplo de grafico:
":'—'
Gréafico del Punto de Equilibrio -
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En el grafico del punto de equilibrio. En ¢l puedes ver:

e La linea roja discontinua representa los costos totales.

La linea azul discontinua es la linea de costos fijos, que es constante.

e [alinea verde representa los ingresos totales, que aumentan a medida que vendes
mas.

e La linea vertical naranja indica el punto de equilibrio, que en este caso se alcanza
cuando vendes 500 unidades.

A partir de ese punto, cualquier venta adicional generara ganancias.

Principio del formulario
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