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PREÁMBULO 

El propósito de este trabajo, es el de proporcionar los elementos básicos para 

realizar un análisis de los costos industriales en Ja fabricación de un producto 

farmacéutico y que son absorbidos por el precio del mismo. De igual forma. se,.,afar 

hasta donde llega Ja interdependencia entre costo y precio, y tratar una gama de 

decisiones para crear una visión general de los factores que influyen en Jos costos. 

Para el objeto de este análisis tengo que referirme en particular a Ja relación que 

guardan las utilidades, los costos y los volúmenes de producción de forma breve. ya 

que sería imposible incluir en este volumen la información suficiente para conocer a 

detalle algunos de estos temas como por ejemplo el Sistema de costos, etc. Hago sólo 

mención de este tema. y algunos otros términos contables. dado que los contadores 

son '"guardianes'" de la mayor parte de estos datos de la organización, pero. los 

administradores acuden a ellos para que les proporcionen análisis específicos que 

respalden su toma de decisiones las cuales afectan de forma determinante a los costos 

y al precio del producto, (Las necesidades de un administrador cuando toma decisiones 

son diferentes a los contadores, pues quienes toman las decisiones necesitan saber en 

que forma una decisión determinada afecta los costos de su empresa); sin embargo no 

está por demás el conocer algunos de los parámetros en que ellos se apoyan. 



INTRODUCCIÓN 

Una de las industrias más importantes en el mundo entero, es la que se relaciona 

con la fabricación de productos quimico-farmacéuticos. 

La industria quimico-farmaceutica en nuestro territorio puede considerarse 

ejemplar, ya que ningún pals por desarrollado que se encuentre. es autosuficiente en 

materia de medicamentos. La calidad de sus productos es controlada por sus propios 

departamentos de calidad y por la Secretaria de Salud, esta última además de precisar 

todos los procedimientos de aseguramiento de calidad de los medicamentos y materias 

primas utilizadas precisa todas las especificaciones y tolerancias, con lo que los 

productos farmacéuticos mexicanos pueden compararse con los de cualquier otra parte 

del mundo. 

En la actualidad se encuentran registradas en la Cámara Nacional de Laboratorios 

240 empresas farmacéuticas que operan en la República. 

Nuestra estado de pais, en vias de desarrollo nos presenta un cuadro empresarial 

que muestra caracteristicas especiales, en donde éste gran numero de empresas 

compiten entre si tratando de crecer, y en muchas ocasiones aún de sobrevivir. 
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En la actualidad :as empresas deben cumplir con una tarea económic.-aoci•I. en 

la que no tienen cabida las entidades que carecen de una adecuada Rm1niatr•ción y 

control interno eficiente para manejar el negocio en vivencia competitiv•. para 10 cual se 

deben buscar superaciones mediante instrumentos administrativos y con 

procedimientos adelantados. Jo que obliga a que las empresas no se limiten a su 

interés particular. 

Una compañia farmacéutica puede ganar ventaja competitiva a traves de sus 

productos, ofreoendo ar mercado mejores productos con precios más bajos. El precio 

es percibido como un factor competitivo de primer orden. Una industna aumentará su 

competitividad, mejorando la calidad, o por medio de un excelente diseño. Lo mismo 

sucede en cuanto el precio; la empresa con los márgenes más altos (costos bajos), 

tendrá mayor flexibilidad en el precio y podrá ganar más mercado, sin dejar a un lado la 

ventaja que supone el reducir la inversión necesaria por unidad producida. que también 

proporciona una maycr flexibilidad a la empresa para competir, puesto que reduce el 

punto de equilibno. 

Otro elemento que conforma Ja competitividad en el mercado es la capacidad de 

respuesta que está relacionada con el mejor servicio y los plazos de entrega. referida a 
la capacidad para prometer unas entregas más rápidas que los competidores. 

Por ejemplo, supongamos que dos empresas ofrecen al mercado el mismo 

producto por el mismo precio, pero una de ellas produce un producto de mayor calidad. 

seguramente la compañia que ofrece calidad superior acabará conquistando el 

mercado: por otro lado, si dos laboratorios farmacéuticos ofrecen el mismo tipo de 

producto al mismo precio y con Ja mi-;;ma calidad, aquélla que ofrezca productos con el 

mejor disei'lo se quedará seguramente con el mercado. Aunque en la realidad ocurren 

muchos casos; una marca de batalla, a menudo se considera como un producto de 

menor calidad, en ausencia de información adicional (medicamentos que e1 Sector 

Salud proporciona a sus derecho-habientes), a la inversa, los consumidores piensan 

que un precio alto es predicador de calidad, cuando existe incertidumbre en la decisión 

de compra. 
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La suposición del público ea que los precios son m•• altos porque el producto 

tiene m•teriales de mejor calidad y mano de obra m•s cuid•dosa. Es decir '"se piensa 

que se recibe lo que ae estál pagando"'. En otra• P•labraa, el precio es indicador de 

calidad en muchos productos. 

La prescripción del médico de tal o cual farmaco es otro de los factores 

determinantes para Ja compr•. ya que el paciente generalmente ignora la existencia de 

otros agentes terapt!tuticos que pudieran resultarle una mejor alternativa. 

Por ello el precio tiene en cierto punto, un efecto. más que transitorio sobre la 

forma en que Jos clientes ven los productos farmacéuticos, dado que la calidad soto es 

percibida por este. cuando ha realizado compras repetitivas de un producto. 

Frecuentemente se escucha decir que Jos precios se basan en Ja competencia o 

que los precios se basan en Jos costos, sin embargo ambos concepto·s resurtan 

inexactos. tanto Jos costos como la competencia son importantes para Ja fijación de 

precios. Surgiendo de inmediato la pregunta: ¿Cuales son los costos que se requieren 

considerar para Ja fijación de precios?, ¿Hasta qué grado los costos pueden usarse 

para este tipo de propósito?. 

En la toma de decisiones. los costos deben tener un propio sitio determinado, 

deben seleccionarse con miras a resolver el problema especifico que se ésta 

considerando. Por lo cual, para la determinación de los precios se necesitan ciertas 

modificaciones de Jos costos reflejados por la contabilidad con el objeto de tener costos 

actualizados que ayuden a la regularización de la politica de precios. 

Una empresa en actividad competitiva, tiene como propósito constante bajar sus 

costos, con eficiencia en el trabajo, sustituyendo materiales, reduciendo los gastos fijos, 

y modificando una serie de factores que dan fugar a una superación absoluta. 
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CAPITULO 

1 

COSTOS 

La Teoria de los Costos es una teorla central de la producción de bienes y de 

servicios. El jngreso de cualquier actividad económica deber.a ser superior a su costo. 

( La diferencia entre ingresos y costos constituyei Ja utilidad o beneficio ). 

El tener un control de los costos, trae consigo, un •decu•do control de las 

operaciones efectuadas fo cual redunda en mejoras y aumento efe eficiencia. que 

obviamente se traduce en reducción de gastos. En esas condiciones, la mayoría de las 

empresas que suele tener cambios en los productos. en los m•toctoa de fabricación y 

venta. en el personaJ. etc .• exigen un método eficaz para el control de sus oper•ciones 

y una buena determinación de sus costos. siendo un propósito constante de tas 

empresas. el minimizarlos. 
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gastos.- San el conjunta de de-mbalaaa er.ctuadaa pano I• ~ de I• 

lnveraiOn. Ea un• P•rte del costa. 

Castos.- E• la sum. de eafuerzoa y recurso• que - han invertido parai la 

canaecución de un bien tangible (producto). Es el conjunta de de-mbalaaa. Se mide 

en l6rminoa ,. .... o monetmrioa. 

Términos reelea: Son representado• por loa esfuerzos, aacrtftcioa y esperma. Se 

miden en t•rminoa flaicos o psicológicos. 

T6rminoa monetarios: Eat6n repre-ntmdaa por I• aum• del dinero gaatedo parai 

producir una co-. Se miden en t•nntnoa de peaoa. 

'Eliementos úC Costo 

Loa elementos del costo son el conjunto de deaembolaoa propios de la fabricación 

de un producto, éstos se clasifican de acuerdo con la forma en que intervienen. y aai se 

diatingue que uno• elemento• son preponderantes respecto a otros por au cantidad y 

valor, localizados en una unidad producida, y otro, aún cuando sean importantes e 

indispensables. no ea posible encontrar su costo preciso en dicha unidad el•bor•d•: 

por lo tanto, a unos se les llama cargos directos y a otros cargos Indirectos. 

Los términos Directo (variabltt) e Indirecto (fijo), se usan generalmente par• 

describir la forma en que reacciona un costo a los cambios en la actividad. 
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Car9os áirectos 

Son aquellos elementos cuya magnitud cambia en razón directa del volumen de 

las operacíones realizadas. Son por consiguiente. los que sufren aumentos o 
disminuciones proporcionales a la magnitud de la producción. Adem•s de que cuy• 

cantidad y valor es posible precisar del producto elaborado. Se les llama tambi6n 

costos variables. 

Actlvld•d 

Graiflc• 1. Lo• costos con respecto• un• activid•d 
v•rf•ble. Ejemplo: el costo de m•teri• prim•. 

Cargos ináirectos 

Son aquellos que permanecen constantes en su magnitud, independientemente 

de los cambios registrados en el volumen de operaciones realizadas y/o ademáis de 

que cuya cantidad y valor no es posible precisar dentro del producto elaborado. 
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Graflca Z. Loa coetoa en relación a la •ctlvldad fija. 
Ejemplo: la renta del edificio. 

Cargos sern!fijos y sern1wri46/és 

Los Costos Semifijos forman un grupo especial de costos. integrado por costos 

que son fijos hasta determinado volumen de actividad. 

Son aquellos que permanecen constantes dentro de ciertos limites de 

modificación en el volumen de operaciones de la empresa y cambian bruscamente 

cuando éste rebasa aquellos limites; el cambio operado no guarda una relación definida 

con la modificación reglatrada en el volumen. Estos cargos se presentan tanto en el 

área de producción como en la de distribución, administración y financiamiento; 

ejemplo. puede suceder que en determinado departamento al fabricar un articulo, un 

inspector sea suficiente para revisar hasta determinada cantidad de producto• 

elaborados, pero si la producción aumenta más allá de este limite, se requerirá la 

contratación de un segundo inspector, por lo que la erogación se duplicará (por el 

sueldo del segundo inspector). A la larga todos los costos de producción, distribución, 

administración y financiamiento, aún los fijos. tienden a variar. ya que no ea posible 

pensar que durante un lapso de cinco anos, el director de la t•brie9 o el gerente general 

continúen percibiendo el mismo sueldo, o que no se adquiera nueva maquinaria y con 

ella se incurrirlll en mayores cargos de depreciación, etc. 
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El término 8ellllftjo se refiere a un costo que es esencialmente fijo. pero que 

puede •umentar fuera de aquellos márgenes. 

Actlvlüd 

Grilflc• 3. A Loa costos en rwl•clón • I• •ctlvldad -miftJ•
EJemplo: el aumento de otra maquln•. 

Cargo aemivartable, esté termino se usa para referirse a un costo que ea 

básicamente variable. pero no es una función continua de actividad, es decir. la curva 

de costo cambia bruscamente cuando se llega a cierto punto. 

Gn.flc• 3. B Loa coaloa en ,.l•cl6n • I• •ctlvld•d -mlv•rl•ble 
Ejemplo: U• honis de ir.bajo que paaen de la -mana normal. 
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CONCLUSION: 

• v-.a 
COMO~ E.IEMPLO: 

MATEllllAPlll..._ 
.... NO DI! 09AA OllJIECTA 

• 
CON8TANTES O Fl.IOS 

COMO POflt EJEMPLO: 

LUZ Y FUE~ 
DEPRECIACION 
iJIENTA 
IJIEPA"°"CION Y MANTENIMIENTO 
ASEO Y LIMPIEZA. 
VIGILANCIA 
IMPUESTOS 
MATERIALES INDIRECTOS 
SEGUIJIOS 

COSTOS 

COSTOS 

GENERALMENTE SON: 

SUELDO DE DIRECTORES y FUNCIONARIOS oe LA FABRICA 
CALEFACCIÓN UTILIZADA EN LOS DEPARTAMENTOS DE lA PLANTA FABRIL 
CIERTAS CUOTAS 

______ COSTOS 

• 
SE•-'1.108 lf ·-·VARIA9LE8 

GENE'.i.A.LMEKTE SON: 
COUOEJ~LO: 

......,.º DE oeAA DE SUPEIJllNTENOEHTES 
~TICOS Y DeMA5 GASTOS DE V"'-'E 
COlllSIOHl!S 
eoNOSA~SORes De:VENTA 
TEU!FONOS Y TEl.EGIU.FOS 

• DIRECTOS 

·-~NDIRECTOS 
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CarnpDnarnienta áeí casto 

Los contadores manejan en primer Jugar los datos de coatos e ingresos. A travéa 

del tiempo han observado relaciones que tienden a captar la naturaleza del 

comportamiento del costo y el ingreso. Al análisis de estaa rel•ciones ae lea llam• con 

frecuencia análisis del costo, utilidad y volumen; este an•lisis puede considerarse 

desde una perspectiva tanto gráfica como matemática . Como requisito previo • este 

estudio analltico costo-volUmen-utilidad. los datos de costo deben ser clasificados en 

categorías de: variables, fijos y opcionales de la gerencia (semivariables). Esto reviste 

importancia por el papel que desempeñan el volumen y la tendencia del costo en 

estudio. 

Los costos v•rlable• tot.1•• son proporcionales al volumen de producción. La 

materia prima. la mano de obra directa y algunos gastos de venta son ejemplos de 

costos que aumentan con el nivel de producción. Los costos variables totales se 

determinan multiplicando el costo variable por unidad por el volumen de producción. 

Los coatoa tot.lea son la suma de los costos fijos y los costos variables totales. 

En fa gráfica. son la suma vertical de las dos curvas de costos. 

Ver figura: 1. 4 

Representación de los costos con notación matemática: 

C T = costos totales 

C V T = costos variables totales 

C F costos fijos 

X volumen de producción 

e V coatos v•ri•ble• por unid•d 
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CT•CF+CVT 

6 

CT•CF + CV •X 

X 

VOLUMEN DE PRODUCION 

Flg. 1.4 Comportamiento del Coato 
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<Punto áe equifi6rio 

.AJ <vefi"nición 

El punto de equUlbrlo o punto neutro como también se le conoce, es 

esencialmente aquel momento en que los ingresos quedan igualados por sus 

correspondientes gastos; es un volumen de ventas minimo que debe lograrse, y que al 

sobrepasarte existen utilidades. 

En pesos. representa el punto de volumen de ventas en que el saldo marginal es 

igual al monto de gastos; no hay utilidad ni pérdida. 

Los empresarios saben que der:pués que se venda el exceso de esas ventas se 

produce una utilidad bruta que automáticamente es neta (por supuesto antes de los 

impuestos ), por que a tal utilidad bruta ya no hay gastos que deducir. Es decir, una 

vez logrado el punto de equilibrio el negocio gana toda la diferencia entre las ventas y 

el costo de ventas, incluyendo en este los gastos variables. 

A la utilidad bruta que se produce deduciendo de las ventas el costo de ventas y 

los gastos variables. ( de producción. ventas y de administración ), se le llama también 

Utllld•d margln•I. es decir, se trata del margen de utilidad que se obtiene para cubrir 

gastos fijos. También se Je llama a Ja utilidad marginal Contribución m•rginal, ya que 

con ella se contribuye para cubrir los susodichos gastos. 

13 



<11) 06fetiwls 

- El objeto de elabor•r la g..mfica de punto de equilibrio es que los directivos 

capten con mayor facilidad la situación del negocio. y para que resulten de utilidad 

deben hacerse tantas como tipos o lineas de productos se vendan. Permite observar 

de forma más rápida cuantas unidades debe vender una compar'Ua antes de que 

empiece a generar utilidades. y permite detectar cuantas utilidades se pueden lograr 

con mayores volúmenes de ventas . 

- Es un instrumento útil en los negocios. sin embargo debe ser considerado como 

un medio para formar la politica administrativa y no como un sustituto de Ja misma. 

C) .)ilnát"isis áet"punto áe equifi6n"o 

Al trazar la gráfica de costos fijos y variables, se obtiene la linea de costos totales, 

esta puede compararse con la lfnea trazada de la tendencia de los Ingresos por ventas. 

El punto donde se cruzan las lineas de ventas y costos totales, se denomina punto de 

equilibrio. La linea que representa Jos costos variables debe iniciarse en el punto 

donde termina fa de los costos fijos, es decir, el punto donde se cruzan Jas líneas de 

ventas y costos variables. proporciona en el eje de las abscisas. el volumen de ventas 

que interesa a los directivos que se realice para mantener estable eJ negocio; el eje de 

ras ordenadas representa el valor o importe que debe rendir fa realización del volumen 

de ventas obtenido. 

La intersección de fa linea de ventas y costos tetares. represent•r• el momento en 

que la empresa no sufre .,.rdidas ni obtiene utilidedes. 

Lo anter;or se observa en la gráfica de la página siguiente. 
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Monto de 

Gastos en: 

p 

e 

s 

o 

s 

Or6ftca de Punto de Equilibrio 

Volumen de Ventas por Unidades (Ingresos) 

Un modelo simple de Punto de Equilibrio supone un Coato Fijo dado y un Costo 

V•ri•ble Promedio. 

Si empleamos la formula: 

Punto de equilibrio Coito Total Fijo 

Precio Venta - Costo V•riabte 

(unitario) (unitario) 

Ver piilgina 94 (Caso práctico) 
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El •nilllliaia de punto de equilibrio detennina el volumen de venu.a que ae debe 

obtener antes de que loa costos totales se•n iguales a loa ingresos totales. En un 

•nalilisia millla av•nz•do del punto de equilibrio se tiene en consideración la demanda 

estimada con diveraoa precios. 

El margen de -urtdad ea un porcentaje que se debe cubrir con l•s ventas, 

basado en experiencias y politicas. 

<Z>) .Cimitantes 

No es sencillo obtener buenos datos a partir de los cuales se construya la gráfica. 

por que la linea de separación entre los costos fijos y variables no está definida; puede 

haber equivocaciones si se toma como válida una clasificación no analizada, ya que 

puede deducirse que ciertos costos de trabajo pueden ser variables. pero puede haber 

un elemento fijo en ellos por lo que se requiere un considerable trabajo previo para 

establecer el comportamiento real de los elementos de costo en relación al volumen. 

Por lo que surge Ja necesidad de emplear métodos. para distinguir en estos gastos 

cuales son las proporciones variables y cuales son las proporciones fijas; solo por 

mencionar algunos de estos métodos tenemos: 

a) Método de loa puntos altos y bajos 

b) Método eatadiatico de la• gráficas de contribución 

e) Método de mJnimos cuadrados 

d) Método analltico 
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<;¡eneraCul4áes 

CAPITULO 

2 

ENTIDADES: INDUSTRIAL, 

COMERCIAL Y DE SERVICIO 

Se define a una empresa como: "'La unidad económica·social, en la que el 

capital. trabajo y administración se coordinan para realizar una comercialización, 

producción o se.vicio socialmente útil, de acuerdo a las exigencias del bien común". 

Elementos que constituyen a una empresa: 

1) Elemento Hum•no - Es el elemento más importante con diferentes intereses 

de acuerdo a sus funciones: 

•) Accionistas.- Ellos pretenden obtener l•s málximas 

utilidades de acuerdo a aua funciones. 

b) Trabajadores y empleados.- Aportan la mano de obra 

• c.mbio de un salario, pretendiendo mejorar au vid• 

son capacea de mejorar I• productivid•d de I• empre-. 

17 



e) Público.- Considerándolo como cliente de fa empre••· 

pretender-6 que ésta le proporcione productos de la 

m•a •lt• cmlidad al precio máa bajo. 

2) Elemento -tertal.- Todo lo qu., fonn• el activo de la empresa 

Laa relaciones que dan a la empresa un funcionamiento 

acorde con las características de sus productos o 
servicios unificando el elemento humano y material para 

un fin. 

Ejemplo: Sistema de ventas. Sistema de costos. 

Sistema de producción y de contabilidad, etc. 

De acuerdo con las funciones que desempet'ian, la• empresas se clasifican en: 

Industriales. Comerciales y de Servicio. 

<Dlftrencia entre fu fanciones áe fu entiáááes: Ináustriat; Comercial; y áe 

SeMdcio 

El comerciante adquiere los artículos objeto de la venta en cierto estado, para 

venderlos en Jaa mismas condiciones, aparte de que en ocasiones lea da mayor 

presentación, generalmente por medio de envoltur•a: pero en todo caso su control no 

es demasiado complicado, preciaamente por que lo que revende no sufre modificación; 

en cambio el industrial compra material. mismo que va a transformar en un articulo 

diferente, dispuesto para la venta. es decir, las empresas industriales tienen como 

objeto principal la producción, sin dejar por esto de re•lizar la distribución y Ja 

administración perfectamente definida. En cambio, las empre .. s comerci•les sólo 

llev•n • cabo las funciones distributivitl y administrativa. 

18 



Un• empresa con acthridad de servicio •• •queff• qu. vende •ae90ri• ... iatenci•, 

transporte, publicid•d. servicios públicos, impl•nt.ación de siat8m•a. etc. 

Enlld•d 
. -.. -·· ...... -- -~·- .. 

Comercial 

Industrial 

Servicio 

Funcl6n 

Adquisición y distribución 

Producción y distribución 

Costo del aervicio y distribución 
o venta, y entreg• del 
aervH:;o . 

.. J ...........................•.....................•.... J 

En el siguiente cu•dro se hace un an.tliais más detafl•da de eataa funciones. 
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' ¡ · aaqur~1o~~s~s:;~~~ - - · 1 

ENTIDAD COMERCIAL 

Nobene 

ENTIDAD INDUSTRIAL Y ENTIDAD DE SERVICIO 

' ¡-----·cos10_·11e-_M<lu_i11Qon_-_ - ----1 
1 ae mertantias 

EJ 
.. 

~ 
L:::J 

Gas1osde 
veita, aa.-nnst.rao6n 

rlll1J'leil1111enlo 

' .¡ToS\oTorall 

Gasl0$t!t 
v!ntt.~mni!xai»l 

ylll'lallOal'lllenlG 

' ~-C-oS!OOJ 

Comparación de las funciones de las enlíd3des: Comercial, lnduSU1al y de Serv1oos 



El comerci•nte conoce de inmediato el costo del articulo sujeto • I• ventai, estando 

su utilidad supeditaid• en gran p•rte • su h•bilidad pa,. vender; en cambio el industrial 

tiene regulada su utilidad por la capacidad que posea para producir y vender los 

productos que salen de su tailler o Mbrica a un precio que le permita. al cabo de cierto 

tiempo recuperar los costos de loa articulo• vendidos y obtener una utilidad razonable. 

Loa costos de una empresa de servicios son b•sicamente de operación. siendo 

indispensable ta contabilidad de costos. Consultar cuadro 2. 3 
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J. INDUSTRIA 

1 EXTRACTIVA 
A) Recursos no 

renovables 
BJ Rea.srso• 

2 INOUSTR;A OE 
TRANSFORMACIÓN 

11. COMERCIO 

111. SERVICIO 

1. PUb11cos 

2. Créditos 
Seguros 
F1•nzas 

3 Transporte 

'·Otros· 
Hoteles 
Restaurantes 
E•c 

Pelroleo 
C•nter•• 

Agricultura 
G•naderia 

Bosques 

Mod1l1caciOn de l•A A} Compr• 
car•C1erist1cas del matenal 

tis1cas y I o qulm1cas B) Transrormac::iOn 
del matenal en pr~uctos 

lntermodi•rio en el 
tiempo V ene• 

espacio 

AtonciOn a 
necesidades 

elaborados. 
C) 01stribueiOn 
0) Adm1nistraciOn 
E) Firumci•c1ón 

compr•vent• 
de •rticulos 

Energia elitctrica 
Teh!tfono 

muy generall::adas Agua 
de comunidad Gas 

tntermediano en-

Cri!:d1to 
Riesgo 
Garantías 

lntermed1ano 

Van ad o 

Hos;:>1ta!es. etc. 

Qper-aci.On 
Sanean• 
Seguros 
Fianzas 

Orversos 

Explot•c.16n Baml 

AdquiMc::iOn 

ProducaOn 

Oialnbud6n 
Serv1c.10 

Administracióo 
Finanel•miento 

Adqui•ición 
01stnbua6n 

Adm1nistr•ciOn 
F1nanoam1ento 

Operaci6n 

Tonel•dai 
Producto o rnÜlllplo 
Unidad cM ganado 
Tonet•dais. Kg .. 
Metro cúbico de 
mader•. 

Atticulo o mÜllplo 
del nuamo 

Pie.za. Kg .• Utro. 
C._,nto. Millar, 
Tot*ada.. Etc. 

AtticUo o mUltlplo 
delmiamo 

Uamada 
Metro cUboco 
Lis y Kg. 
Paciente-día. e:c 

":.uonta de cheques 
manejad• 
P6hz.as de seguros 
expedidas. 
Pólizas de fidehdad 
expedidas. 
Etc. 

Operaci6n Pasajero-KITI 

Operaaón 

Tonelada-Km. 

Cuan o 
Oia 
Comida. etc. 

Cuadro2.3 



CAPITULO 

3 

INTEGRACIÓN DE LOS COSTOS DE UNA 

ENTIDAD DE TRANSFORMACION 

t;¡enera(idááes 

A la actividad industrial se le reconocen trea grmndea fases de oper•ci6n: 

producción, distribución, y administración con caracteres y peculi•ridedea 

completamente distintas, que generalmente son apreciadas con dificu1t8d. 

El costo total est4t integrado por lo tanto por: 

A.- Costo de Producción 

B .- Costo de Distribución 

C .- Costo de Administración 

O .- Costo de Financiamiento 

E .- Otros G•atoa 
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Dicho costo eaUi conformado por una serie de inveraionea y operaciones 

realizadas deade I• adquiaición de I• m•teria prima, hasta la obtención del articulo 

terminado. 

Ea bmslcamente la suma del Coato primo (costo de materia prima + costo de 

mano de obra) más la proporción de los gastos indirectos que corresponden a un 

articulo manufmcturmdo. De acuerdo a lo anterior al costo primo habrá que sumarte 

todos aquellos gastos originados por la producción. 

Costo áe <Distri6ución 

Abarca desde el control del articulo terminado, h8sta la entrega del producto al 

cliente, e integra los siguientes aspectos referentes a la operación de venta: 

1. Creación de la dem•nda.- Lo que significai deapertair el inter6a por medio de la 

propaganda. oferta, o cualquier otro incentivo de ventm. 

2. Obtención de la orden.- (Venta). Consiste en convertir la demanda o la oferta en 

venta real, ya aea direa. o por medio de distribuidores. 

3. Manejo y entrega del producto.- Comprende el almacenamiento, empaque, 

embarque, transporte, etc.. haatm la recepción del articulo por el consumidor o 

comprador. 

4. Control de venta.- Corresponde desde la investigaci6n y apertura de crédito, 

hasta la entrega del articulo al cliente. 
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Parte de donde termina el costo de distribución haat. logr•r la recuperación en 

numerario del articulo vendido. o sea la entrada a caja del importe respectivo. En 

realidad se puede decir que viene a absorber el costo de toda• las dem6s actividades 

que no han sido reflejadas en los costos de producción y distribución. 

Estos costos se refieren a loa gastos de oficina, tales como loa que se originan en 

los departamentos de contabilidad. crédito y cobranzas. caja. etc. 

Costo áe 'Financiamiento 

Son los gastos que se hacen por créditos otorgados a la empresa por instituciones 

de crédito. préstamos de particulares y otras transacciones de car6cter puramente 

financiero, etc., llevadas a cabo con el fin de facilitar o estimular las actividades del 

negocio, ya sea proporcion•ndole fondos. haciendo conversiones de monedas. o bien 

otorgando u obteniendo descuentos. 

Otros qastos 

Son desembolsos no propios del negocio, como pueden aer las p6rdidas en venta 

de activo fijo, propinas. remanentes no pagados por las compeftlas de seguros cuando 

hay una reclamación. etc. 
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E• importante .. ft•lar que en oc.-aionea Y• no •pairece I• cuent. de coato• 

fl....cieroa. porque los gaatoa fln•ncieroa de producción. lo• •bsort>e el costo de 

producción. loa gaatoa financieros de diabibución debe •baorbertoa el costo respectivo. 

y loa demlla gastos financiero• aon administrativos. Esto proporcion• un mejor control 

interno por lo cu•I en la •ctualid•d ae recomiende omitir un• cuente de '"G••to• 

finencieroa••. 

Por ejemplo, otra de I•• funciones del costo de distribución además de la 

publicidad y promoción de ventes. almecenaje, depósito y trenaporte eatm la 

fin•nciación de compradores y cobranza; el integrar el costo de este• ultima• funciones 

al costo de distribución facilita el control. 
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1 COSTO DIRECTO PRIMO 1 

l.!ATERIAlES SUELDOS Y 1 - GASTOS - w----oílSTOS DE 11 GASTOS 11-GASTOSDE 
DIRECTOS SA!ARIOS INDIRECTOS COMERCLlll.IZACIÓN FINANCIEROS ADllNISTRACIÓN 

DIRECTOS 

Mal erial Cos!odel No identificables Sueldos Intereses Sueldo Gastos Reparto 
direclo trabajo enla Comisiones llestuentos Honotarios no de 

idenlif1cable direcio unidad Gaslos y de doctmenlos Gtos. de viaje y c:ansuetudi· Utilidades 
enla producida. prev. social comisiones representación narios a 

unidad (sueldos y Papelería ysrtuaciones Vlátials los 
producida salarios Sueldos yut1leriade Glos. de Renla Trabajadores 

idenhf1cables Salarios esaitorio cobranza Correos. Tel. 
enla Tiempoe~m Alumbrado Descuentos telégrafos no 
unidad Gralif1taciones Renla por pronla paga Cuotas y propios 

producida) Vacaciones Publicidad Castigo por suscripciones 
Glos. de viaje Propaganda cuentas Seguros y 

y represenlación Correo incoilrables fianzas 
Viálicos Tel. y telégrafo Varios Gaslosde 

11 ni~s 11 lm~sto Reparación y Seguros y No deducibles prev. social Sobre 
conservación Fianzas Papelería y la 
Amorlizaci611 Depreciación utilesdeesailorio Renla 
Depreciación Amortización Depreciación 

lmpueslos Fletes y Amortización 
Renta, Seguros acarreos Luz y fuerza 

Fianzas GraUfitaciones Aseo y limpieza 
Fieles y acarreo Ga~osde viaje Vigilancia 
Tiempo ocioso y y represenlación Ele. 

ausencias. Viálicos. etc. 

COSTOS DE TRANSFORMACI N 
O DE CONVERSIÓN 



qeneraíulááu 

CAPITULO 

4 

CONTABILIDAD DE COSTOS 

Con .. duria.- Ea la disciplina social. de carácter técnico. que, obtiene. aplica y 

controla (Contabilidad), verifica (Auditoria) y proporciona información fin•nciera 

( Finanzas) de una entidad, fundamentada en una teorla eapecifica y a través de un 

proceso. 

CONTADURIA 

A CONTABILIDAD F 
u 1 
D CONTABILIDAD GENERAL N 
1 A 

T CONTABILIDAD DE COSTOS N 
o z 
R 1. INDUSTRIALES A 
1 2. COMERCIALES s 

A 3. DE SERVICIO 
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u. e_..._ •• •• regi•tro, control • información de ••• operacion•• 

realizada•. Ea import8nte pa,. el empre-rio, pm,. control•r el movimiento de aus 

valorea. conocer el reaultmdo de aua operaciones. au posición con respecto • aua 

acr-dorea y servir en todo tiempo de medio de prueba de su •ctuación financiera. 

Cuando eatll disciplina hace referencia a los aspectos comunes de 

procedimientos. aiatematización, infonnea y evalu.ción ae le conoce con el nombre de 

Contaiblllc:e.d General pero cuando ae eapecific.m ta -ri• de esfuerzos y recurso• para 

obtener algo, tmmt>Mtn de procedimientos, sistematización, informes. etc .. entonces se 

le conoce como Contmbllldmd de Coatoa, ea decir, que ambas ramas se enmarcmn en 

un todo, o sea •La Contmiduria •. 

De lo anterior podemos definir a la ContabUldad de Coatoa como una rama de la 

Cont.bilidad General, que comprende la predeterminación, acumulación. registro, 

distribución. informeci6n. •n•li•is e interpreteci6n de loa costos de producción, 

distribución, adminiatr•ción y financiamiento: y ea aplicable en cuelquier tipo de 

activided (Comercial, Industrial y de Servicios). La Contllbilid•d de Costos es el medio 

de comunicación entre la contllbilidad y la gerencia. 
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1. Proporcionar los datos necesarios para lograr un mejor control de 1•• 
operaciones y de loa gastos. 

2. lnform•r frecuentemente, amplia, oportun• y cmbalmente sobre loa Eat8doa 

Financieros. 

3. Estudiar la técnica de cálculo de Costo de la Unidad producida. 

4. L• determinación del Punto de Equilibrio Económico. 

5. Ayuda a decidir si determinadas piezas ea preferible comp,..rtaa o fabricarfaa 

( normas o politicas de operación o explotación ). 

6. Contribuir al aprovechamiento de Ja capacidad productiva por tipo de articulo 

o lineas , o bien dejar de producir. 

7. Determinación correcta del precio de venta de un producto. 
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r - - -Ob)elNoSdliOscosiOS==:J 

Obtención del Casio por lote o por 
unidld de Alllculo 

\ Controlde~yGastos i - ------l-1~AnJa yopo!lllla \ 

1 1 

1 1 
Conl!ol di Ven!n Control Administrativo Conl!ol de PtodUCción 

1.· Para fija! pltcios de venia 1.· Para conocer en cualquier 1.· Para ieducir los coslDs de 
satisfactorios. momento los inventarios finales, fabricación de acuerdo con el 

número de unidades, costo por unidad grldo de calidld conveniente, 
2.· Para no flbricar los articulos que e importe total ele: l¡Jlicando el rn6lodo de labriclCi6n 
plOduzcan pérdida o, a).· Mlterias Primas ldeculdo, empleando los 

b).· Producción en Proceso y, mal!riales, mano de obra e 
3. • Para reslringil el esfuerzo de c).·Productos Elaborados, a efecto de inslllaciones eficientemente. 
venias de los artículos que originan obtenel mensualmente: 
pé!didas, cuya flbriclCión no debe Eúlas Financieros que ""8lan la 2.· Para aerar 11 rollción de 
descontilume. posición y los resultados de la inventarios y fijar In ... 

empesa. mini mas y máximas que 
convengan. 

2. • Pn coonlinar los requerimientos 
de ventas con la producción y ambos 
con las posibilidades financieras de la 
empresa. 

3.· Para ~lar el m6lodo de 
distribucian más conveniente. 



<Deunninación y control: áe Ú>s costos 

El tener implant.da una contabilidad correctai de coatoa, trae consigo. un control 

adecuado de las operaciones efectuadas lo cual redunda en mejoras y aumento de la 

eficiencia que obviamente se traduce en reducción de Sl••toa, tanto de costos de 

producción cuanto de distribución. La mayoria de las empre .. • que suelen tener 

cambios en los productos, en los métodos de fabricación y venta, en el personal, etc .. 

exigen un método eficaz para el control de sus operaciones y una buena determinación 

de aua costos. 

El articulo 33 del Código de Comercio eatmblece que el comerciante ea~ obligado 

a llevar y mantener un sistema de contabilidad adecuado. Este sistema PGd'* llevarse 

mediante los instrumentos, recursos y sistemas de registro y procedimientos que mejor 

se acomode a I•• características particul•res del negocio. 

Sistema áe costos 

El contador de coatoa llev• ntaistroa y cuentaa eapeci•lea que en conjunto se 

denominen Sla-• ele conteblllcled ele e--· Un •i•tem• de contebillded de 

costos ea un conjunto de procedimiento• y técnica• que tienen por objeto realizar un 

control •nalltíco de loa coatoa que son b••• p•ra I• tam• de deciaionea y eatmdas 

fin•ncieroa de ta empre .. : ae ocupa directaimente del control de inventmrioa. activo de 

I• pl•nte y fondo• 11••tedoa en •ctivid•de• fund•mentel••· 

Laa ceract•rlatlcea ele eatoa alatemaa ditleren -ún •••n la• •--• y 

objetivo• de I• •dminiatrecl6n. P•re poder ev•lu•r I•• c:111'11Cterlatlcea o req-rlmlentoa 

del alatem• de coatoa • lmpl•ntllr ea necea•rio definir el tipo de empre .. de q- -
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-· su potencialidlld econ6mic:8, volúmenea de operecl6n, ciclo generedor de 
recurso• hum•noa. tknicoa y rnmerialea. etc.. con el fin de ev•luar el g,..do de 

complejidad y preciaión de loa controles que se requie,.n implantar o modificair. 

P•r• la inicieci6n de eate an6tiala .. puede partir de un organigrama operacional 

de la empreN para conocer la opel'8ci6n, funciones y las interrelaciones 

departementelea. Tambi6n •• conveniente recabar laa polfticai• de ope,..ción y 

loa objetivos de la empre ... tanto a corto como • largo plazo y en fin. cualquier 

información adicional que sirva para conocer sus ca ... cteriaticms de org•nizaición y 

operación. 
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2, ................ . -

•)Promedio 

DETERMINACIÓN Y CONTRC?L DE LOS COSTOS 

Slau.n. de Coalo• lnduatr'-ile• 

Se emcil98 •n 9qu91 .. a .......,.,,.... Cl.llf• orOducelOn •a v8'18dm ir ••~•lmer.1• cuando loa ertlculo• - ~ aobr• °"°"*'· E• el "1h -"°'kl· POfque SQIO neees•t• un• c........-. o. Ot'OCloJCC•ón en prooeaoa 

~ c:cr.lnu9 " en mas. "•• unl'tcfmia en cumnto •I •rtlculo o awtlcuios QU9 &e tr•n•kwmmn u,.._.• o. '"90td• 
.., kg. ~. lllrue. ~. etc:. - ~ •I costo W'1118oo • tlft• d9 PI'~ de eo.toa 1rw:.urnac>a en un partoao 
dletenntn8CIO. • cllldr. CU9ndo ... ~· M •~en 91'8" •sea&m o~· perm Dr'C'dUclr.,, fonna c:onbJ'u• 
~ .. -----~.&m~ ... c 

··- lndlcai lo q...., p~ ccat•r orocNc.r un 9rtlc.ulo Coatos Qv'! -
antocip9 que • f991•.,_., en •I furluro ., • ........,, tr•l8"do 
que---.. lo~~~• loa ,..... Tom•noo en 
~ .. ~fl.Aw• 
Su Cllllcu9o M r..ec&a con bese• ~lflc:.a eobf• e.de 1.#\0 de 
bse~a.1coato•findsi~loq,..,.U0"1pt0duc:to ---R•,,.i• no •I costo re.i .. no •I que OSbe Mr, .. '°'""'ªda I• 
aurn. O. los htá~ d9 los costos ~ M Pf"eaupu.sl•n 
P9"• l'n9t•nm.•. m9ftO de QClra ., g9$10e - '8bnc:.9Clón l•l •• 
tl"SIC8 ele ~ cl8 ~ .. ..,,_,, S. - r•v.•an 
canb~ M .....,. W'9I c::orf'9CUI fi,.oon cl8 casias da ·-..-Lo. COSk>9 ··~ .. empl99" P8r9 ~- CH los 
... temas o. t.1a:.ion o. costos oor ara...... ... tr•OllJO o -· E• ~ ~ IWCho en b9se • los ütttmoa Pf900• de adQuls.ioon de loa m ... rlal9s ... .._ pare conocer o. forma 

~cu-' Mta .. c:oe.lo da..., 91tlc:uto y c::otno r•fel1tf'ICl.9 pera .. com~ con •I eo•lo gromeCloo. 9P8ft• de 
otro lipa ele In~•,,,_,~- s. r1tqi.ar19n c:ot1ZaC1ones dianas y~ .,uarea cl8 9ef nece..nc 4eumnto 
.-ngo?, ¿~to m9 009to?, ¿eumnto me V9 •costar Mor•? ir•• compar• con el costa hlatOnc:o 

Es mq....,1 qua ... obl•ne •n baH • Pf"Omed•o• • r.n de actuar•zar los costo• S. empl•• par• la obt•ne>On ci. '• 
.~contaibl9. • 

111. ~- _, aflrincldn al eafUdlo Jf apllcecldn dt lo• co•to• 

t)P"ljom 

2)V•rl•b ... 

t)Dl•rloa 

2) S.m•n•I•• 

3)Blmeatr•I•• 

4) TrlmeatniJea, aemeatralea, anu•I-, Etc. 



En eatas condiciones. •1 Sistema de Coatoa lndustri•I•• de una Entidlld 

Farm..:éutic8 podrl• -r: 

Si•tem• de Coatoa por órdenea de producción con una tknic8 de valuación por 
Costos Histórico• o Reales y una valuación de inventarios por precios promedio, 

estableciendo como base de comparación un Sistema de Costos de Reposición 

mensual. 
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cv.finü:i6n ú costa unitario 

CAPITULO 

5 

COSTO UNITARIO 

Se conoce como costo unitario al valor de un articulo en p•rticular. y su 

determin•ci6n ea uno de loa principales objetivos de loa costos. 

La unidad ea la que generalmente sirve como base para la venta del producto: 

una toneleda de cemento, una caja de tabletas, de c41pauras. etc. Cuando nos 

referimos al coato unitario significamos unidades de producción y de venta, porque con 

eatai medida se facilita aplicar a los ingresos sus costos respectivos. 



Di•a,.m• que nos mue•tr• loa f•ctorea que form•n el Coeto Unn.rto Totail 
y el Precio Unl .. rto T-1. 

1 Coatoa 
· Directoa 

G•a•os 
Directos 

1 cc;¡to de P§düCICíOñ 1 

lco;'º~~I 

a tos 
Indirecto• 

M•t•r;¡• 
Jnclir9Clo 

f,..b.JO 
lndif'9Clo 

Gastos 
Indirecto• 

&to a; &abibüd&ñ 

1 COatoe &rectos • ¡r;a;;ao¡ 1 

1--
1-- m ... 

Admlnlatración 

1---

1 Gto Un&io focal 1 

MLUt.I™• 

1 lii8Clo UnWWWO focal 1 
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1. Permite un control de opereclonea y geatoa 

2. Ea útil en 1• ftjeción de precio• de vente y le pleneeción de utilidede• 

3. Proporcion• inform•ción ampli• y oportuna 

4. Permite le v•luaci6n de productos en proceso y de productos termin•dos 

5. Determin•ción del coato de producción de Jo vendido 

6. Ayud•r a 1• reducción de coatos 

7. D•r toa medio• para estaiblecer las polftic.a de oper•ción de •cuerdo con ef 

mercado. el aspecto fin•nciero y de expansión 

.. _ .,.,.. la toma de declalon•• 

En t6rminos generales, el conocimiento del costo unit.rio es esencial para el 

empresario. pues sobre el descansan los planes de opermción de la empresa. 



<Determinación tÚt° costo unitan"o 

Para determin•r el costo unitario se requiere lo siguiente: 

1) Recopil•ción de los gastos. atendiendo •l an81iaia de loa mismoa. 

2) Aplicación de los gastos de acuerdo con los fines que se persig•n. esto es. 

según su clasificación funcional. 

El Costo Unitario de Producción se obtiene dividiendo el costo de cada órden, 

entre laa unid•des elaboradas por cada una de ellas. 

Ejemplo: Se elaboran 200 unidades (homogéneas) con los siguiente• d•toa. 

Operaciones Material Mano de Obra Gastos Indirectos Sumas 

1 $2,500.00 $ 900.00 s 800.00 $4,200.00 

2 0.00 700.00 900.00 1,600.00 

3 º·ºº 1,000.00 1,000.00 2.000.00 

Sumas $2,500.00 s 2,600.00 $2,700.00 $7.800.00 

s 7,800.00 

Costo Unitario S 14.00 por unidad 

200.00 
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CAPITULO 

6 

TOMA DE DECISIONES 

El éxito de una empresa depende de la habilidad administrativa que tengan sus 

ejecutivos. para enfrentarse eficazmente a las alternativas y condiciones del cambiante 

mundo actual y la incertidumbre del manana. 

Los empresarios necesariamente están ligados al proceso de toma de decisiones, 

mismas que pueden repercutir en forma favorable o desfavorable en sus empresas. 

Una mala decisión afecta en forma grave Ja trayectoria y crecimiento de la 

empresa. Por tal motivo es muy importante analizar y evaluar de forma previa los 

cursos de acción, y para eato se rLiquiere contar con una herramienta que permita 

valorar los riesgos y medir cuantitativamente los resultados previsibles de una decisión. 

Las personas que toman decisiones trabajan en un medio ambiente en el que se 

espera desempenen alguna función imponante. El desempeno depende no solo de Ja 

capacidad del gerente, sino también del medio ambiente en el cual trab•ja. Por 

ejemplo: cada gerente responde a la presión de pequenos y grandes grupos con 

quienes él debe interactuar y, al mismo tiempo, tiene preocupaciones personales. 
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Dichas preocupaciones inciuyen ••pecto• tale• como aua •sp;r.c;onea, rnetaa y 

v•lorea. El medio ambiente consiste tmnto de 1•• influencias aoa.tea c::cxno de I•• 
empresariales. 

La toma de decisiones consiste en cierta cantidad de t.aea y que ab•rcm mma que 

la men1 elección de entre un número de artemativaa. El modelo pre-ntado en la 

figura 6. 1 describe el comportamiento y la reacción de laa personas que toman la• 

decisiones. así como algunas de las pasibles variable• que •ctúan reciproc.mente en 

la práctica de la toma de decisiones. 

Presiones de la Dalos, 

organización y información 

personales 

percepción. 

Estimulo u Tomador de Formulación 

oportunidades .. decisiones • del problema 

extemas 

i i 
Caracterfsticas T6cnicmis de 

personales y an.fllisis. 

nec:ealdades negociación 

Resolución del Retro.tlmentación 

c:onfl1cto. ~ydatos 

inftuencra y nuevos 

cometido 

• / Decis~ 1• I 
Consecuencia 

i 
Riesgo, -·· .-cursos 

requeridos 

; 
Erectos 

ec::onómicos y 

c:onductales 

Flgu,. •· 1 La Tom• de Decl•lone• •• •olo el prtm•r pm•o pm,. I• ob .. ncl6n de 
.... uttadoa; llevar a cabo una declalón • menudo•• m .. complejo. 
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Decidir, del latin ~citúrr.- Significa contar o resolver. Es elegir entre doa o más 

soluciones posibles. Lo define la Acmdemi• de la Lengua como: 00Cortar la dificultad, 

formar un juicio definitivo sobre algo dudoso o discutible; es el acto de determinar uno 

mismo sobre una opinión o curso de acción 00

• 

Tomar una declel6n: Es emitir un veredicto sobre la consideración de las 

altemativas propuestas. Cualquier determinación que afecte la satisfacción de un 

objetivo de la empresa. requiere de la toma de una decisión. 

Secuencia áe íos procesos áe áecisión 

La definición del problema se inicia con una actitud mental. El decisor tiene que 

prepararse conscientemente para adoptar una decisión y debe comprender que para 

ello se requieren medidas explicitas tales como una exposición exacta de los objetivos, 

la mayor cantidad y mejor calidad posible de información, una correcta aplicación de los 

instrumentos administrativos apropiados y la determinación de llevar adelante un 

an•lisis sin titubeos. 
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Procedimiento• conalderadoa en la Toma de Declelanes 

Debe eapecificarse el objetivo 
de un• decisión 

Los objetivos se clasifican 
svgún su importanci• 

(Obligatorios y deseados) 

Oesarroll•r alternativas 
entre laa cuales elegir 

Las acciones opcionales se especifican 

Cada opción se evalúa según el grado en 
que satisface los objetivos 

L• opción que mejor puede logr•r todos 
Jos objetivos, se eHge como deciaión tentativa 

Se explota la decisión tentativa en busca 
de posibles consecuencias adversas 

Cualquiera de loa efecto• poaiblea de una deciaión fin•I 
se controlan realizando otraa acciones 

par• prevenir que sucedan 
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Eatoa son •lgunoa punto• de conaidenación P•nl loa directores. todos tienen 

diferente grado de complejidad y todos afectan de forma significativa el crecimiento de 

laemprea•. 

- ¿ Que precio ser• •aign•do al producto p•r• obtener un ingreso óptimo ? 

- ¿ Conviene o no la expansión de la planta ? 

- ¿ Es conveniente comprar determinado producto en vez de producirlo ? 

- ¿ Que tipo de m•quin•ri• emplear ? 

- ¿ Que linea de productos eliminar o impulsar? 

- ¿ Para aumentar la cmpacidad es mas conveniente utilizar tiempo extra o crear 

un nuevo tumo ? 

- ¿ Conviene lanzar un nuevo articulo al mercado en condiciones similares o uno 

ya existente. y con precio de venta distinto ? 

- ¿ Hasta donde conviene expandir la producción y las ventas ? 

... ¿ Cual ea la cantidad económica a ordenar ? 

~ansión áe lá púinta o constrMcción áe una nuewi 

.JI) qeneraCüíaáes 

La necesidad de re•liz•r una expansión de planta surge con un cambio en las 

condiciones de operación. y tiene por objeto aumentar la capacidad actual. Para 

tomar una decisión debe demostrarse el impacto de la exp•nsión sobre los costos. el 

volumen y las utilidades, y ae parte de la suposición de que Ja relación existente sobre 

los costos variable• y las ventas no será afectada por el cambio propuesto. (Ver gráfica 

de punto de equilibrio, p4ig. 15) 

44 



<1J) 'Factons que aftctan ID CocaCazación tÚ una p/Dnta. 

La naturaleza e import.ncia de los diversos factores que influyen en 1• localizaici6n 

de la planta varían según las industrias y sus condiciones t6cnicas y económicas. 

La localización de una planta industrial tiene frecuentemente una inf!uencia vitail 

en el éxito o fraicaso de la operación de la misma . ya que éstai es una cuestión de 

costos. 

Es necesario encontrar una ubicación optima de las ins .. laciones. En teoría la 

localización más favorable de un planta, es aquel punto en que considerando al 

negocio en su conjunto, el costo total de producción y entrega de las mercancias a 

todos los clientes. es el más bajo. 

Existen dos tendencias mas o menos definidas en la localización de las plantas : 

1 ) Situartas en la proximidad de las ciudades , dado que las zonas suburbanas 

ofrecen prácticamente todas las vent.ijas, facilidades y servicios que se encuentran en 

las áreas de las ciudades. con la conveniencia de crear menos contribuciones y de 

contar con terrenos suficientes para aumentar la planta en algún momento dado, mayor 

espacio para estacionamientos . etc. 

2 ) La descentralización de las plantas , esto puede hacerse en dos formas: 

- Por un método horizontal o de unidades. es decir, cada filial fabrica un producto 

o linea de productos. 

- Por un método vertical donde se elimina en la planta principal la fabricación de 

piezas y partea montadas que pasan a ser del dominio de una o más plantas 

subsidiarias. 
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De ~ con laa tendenci•s actuales de localiz.mción y de loa fmctorea 

mencionado•. debe re•liZm,.. un •nilllliaia muy cuid•doao P•,. decidir I• ubicación de la 

pl•n._ y todo ello pl•n•edo lógicamente a futuro. 

En términos de loa f8ctore• puramente fisicos, la IOClllización puede determinar si 

se compra o no la energi• eléctrica. las necesidades de ventilación y calefacción, el 

espacio neceaario p•r• almacenar l•s materias primas. impuestos, los costos de tabor 

( una escasa oferta de m•no de obra puede causar una alza en los salarios ), 

combuatibles. etc. Se debe realiz•r un análisis de costos comparativos para diferentes 

ubicaciones. 

Comprar o proáucir 

.Jt) qeneralüúuús 

Los productores se enfrentan con frecuencia al problema de producir o comprar 

un producto; ea deci~! si producen sus propias piezas y sus montajes o las compran a 

proveedores. Existen varias razones que justifican que una empresa desee comprar 

parte de su trabajo de producción: 

- Falta de capacidad en un tumo o tener que recurrir a un segundo tumo. 

- Deseo de utilizar su capacidad en un trabajo más rent.ble. 

- Deseo de emplear sus instalaciones y la destreza de loa vendedores. 

- Cuando existe un volumen insuficiente para el pleno empleo de la mano de 

obra de la empresa, costos y abastecimiento, etc. 

La mejor forma de valoriz•r esta opción de comprar o fabricar consiste en 

comparar los costos variables de compra, comparando después loa ahorros en efectivo 
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con el capdal adicional necesario para fabricar, a fin de dilucidar si .. vm a conseguir o 

no el rendimiento adecuado. 

<1J) <Po(íticas cú cmnpra 

Cuando al producir un subproducto. podrla distraerae equipo. y por falta de 

capacidad, disminuir la producción del articulo principal. 

Cuando se van a fabricar elementos que forma.-.n parte de un articulo que solo se 

vende en determinadas temporadas. 

Cuando el margen de utilidad no es suficiente para justificar la inversión. 

Cuando no se cuenta con todos los elementos necesarios (local, obreros. recursos 

financieros. etc.) 

De estarse produciendo. eso mismo daria una seguridad acerca del costo real del 

producto. 

e) <PoCíticas tÚ manufactura 

Cuando resulta económicamente más favorable y se dispone de todos los 

elementos. tanto humanos. mecánicos, etc., para la fabricación. 

Cuando hay capacidad industria! y humana no utillzaid• que se podrfa dedicar a la 

elaboración, aún cuando se tuviese el convencimiento de la utilidad ele comprar. 

Cuando se trata de productos cuya demanda sea constante. 
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Cuando - •-• con-rvar el secreto de fórmula aún cuando fueae m•• 

rmzon•ble económiCll.....,.. habi.ndo, el comprarlo. 

Cuando ~ a .. a evitar la dependenci• total, si se cuenta con un sólo proveedor 

de un articulo bmaico. se corre el riesgo de quedar en sus manos financieramente 

hablando, en un momento dado. impidiendo con esto seguir con las propias politicas 

de la empresa. 

9Haquinari4 a etrrp&tar 

A menudo al realizar mejoras en la distribución de la maquinaria. el adquirir equipo 

que ahorra trabajo, el deseo de una empresa de combatir Ja obsolescencia son 

operaciones que crean un aumento considerable de los costos. Sin embargo, la razón 

común para la obsolescencia será el desarrollo de un nuevo equipo que tenga mejores 

costos~variables. Cualquiera de esas operaciones deberá reflejar una disminución de 

los costos variables, esto puede. parcial o completamente compensar el efecto de 

mayores costos fijos en el punto de equilibrio y el efecto sobre las utilidades podria 

aumentarse. 

El ingeniero tiene que hacer estimaciones del costo de construcción y operación 

de diversos tipos del equipo productivo. ya sea en un solo aector o abarcando toda la 

tmbrica. La selección de un equipo y metodos de producción y su instalación dependen 

de la comparación que se haga entre el rendimiento que producen los metodoa 

antiguos en operación y el rendimiento estimativo que deben producir loa nuevos 

metodos. 

Debe evaluarse la conveniencia de las inversiones de capital. Si en una empresa 

se decide comprar una maquina. Jos fondos congelados están congelados hasta que 

gradualmente pueden convertirse en dinero a través de la operación productiva de la 
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máquina; todas l•a inversiones involucran un riesgo, y eún en el cae.o de que - pid8 

prestado para financiar la adquisición; pero este riesgo debe .... , juatificado por taa 

ganancias que generará la maquinaria durante su vid• económica, miame que eatál en 

función de: 

La vida fisica 

La vida tecnológica 

La vida de venta del producto 

¿Será conveniente para la empresa adquirir el equipo por arrendamiento 

financiero en vez de comprarlo de contado?. Si la empresa cuenta con 1• •ttemativa 

de realizar la adquisición a través de un contrato de arrrendamiento fin•nciero con 

opción a compra a largo plazo, en esta alternativa se debe tomar en cuenta el 

problema de la tasa de interés aplicada al valor del equipo en un periodo determinado. 

Ver ejemplo de la p8igina siguiente: 

49 



Supongamos que I• aelección está entre h•cer un desembolso inmedi•to por 

S 50.000 ó •dquirir el bien por fin•nci•miento en donde al valor actual de los pagos 

por renta es de$ 5,641 por un periodo de 12 meses considerando una tasa de interés 

del 5% mensu•f. de •cuerdo •I ejemplo siguiente: 

VALOR A FINANCIAR. s 50,000 

TASA DE INTERÉS 5% MENSUAL 

MES CAPITAL INTERÉS PAGO SALDO 

Ó RENTA 

50.000 

1 3,141 2,500 5,641 46,859 

2 3,298 2,343 5,641 43,560 

3 3,463 2,178 5,641 40,097 

4 3,636 2.005 5,641 36,461 

5 3,818 1,823 5,641 32.642 

6 4,009 1,632 5,641 28,633 

7 4,210 1,432 5,641 24,424 

8 4,420 1,221 5,641 20.004 

9 4,641 1,000 5.641 15.363 

10 4.873 768 5,641 10,489 

11 5,117 524 5.641 5,373 

12 5,373 269 5.641 o 

s 50.000 s 17,695 $67,695 

Si el valor de los desembolsos inmediatos provenientes de 1• compra ea menor 

que el valor de Jos pagos por renta ($67.695), Ja decisión debe ser comprar el equipo. 

Si el costo de la deud• ea mayor que la tasa de rendimiento en el desembolso, la 

decisión debe ser no realiZ9r la inversión en la compra. 
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La tÚcisión áé ~ti•inar un proáucto o dit i..,,..úarta 

L• mayor parte de la• empresas aubaiaten por la producción y vent8 de diYeraoa 

articulas: desafortunadalmente no ea posible vender óptim•mente todo lo que se 

produce. ya que existen algunos factores que pueden limitar en un momento d•do la 

producción de la empresa. como pueden ser: capihll. dem•nd•. eacm~ de una 

materia pnma básica, escasez de mano de obra eapeciali.zaida o att.mente calificada. 

limitaciones del equipo fabril. etc. Ante estaia limitaciones. loa directivos de 1• empresa 

se preguntan: ¿Cuál es la mezcla de productos que proporcionar• mayor utilidad? 

Para poder dar respuesta a esta interrogante. es necesario elaborar un estudio 

individual por prOducto para observar las caracteristicaa que ofrecen cada uno de ellos 

con relación a su rentabilidad . 

.JI) <PoutU:as dé impu/So para un proáucto 

cuando los ingresos brutos que origine un producto o linea de productos excedan 

sus costos. debe retenerse esa linea, siempre y cuando el espacio e inatalacionea que 

requiere no pued•n emplearse de manera más ventajosa. 

<11) <Pofiticas dé eC.minación dé un proáucto 

Cuando I•• poaibilidadea de mejorar la rentabilidad del producto en el futuro aon 

nulas y la empresa puede aprovechar las horas máquina invertid•• en este producto 

poco rentable, destinándolas a producir el •rticulo que quedó en primer lugar en la 

escala jerárquica de ser posible, y en seguida el segundo. y aar sucesivamente hasta 

agotar I• capacidad de produccl6n. 

SI 



Si los .nMiaia de l•rgo akance a I• decisión de dem•nd• y coata sugieren un• 

proyección de utilidades inferiores al costo de caipit.I, conviene dar de baja el producto. 
Por otro lado, el costo humano de eliminer un producto puede ..,. etevado. ya que 

puede signlficer desempleos. 

Cuando existe un control eficiente de le producción. • menudo un •umento en I• 

capacidad de la planta acarrea una disminución en loa costos v•ri8blea, debido a 

mejoras en la distribución de la maquinaria, empleo de equipo que ahorTa trat.jo, en 

posibles ahorros en la adquisición de los materiales por descuentos, etc.: este aumento 

en la capacidad puede parcial o complet.mente compensar el efecto de mayores 

costos fijos en el punto de equilibrio y el efecto sobre las utilid•dea podria ser 

gratificente para la empresa. 

Si una fábrica tiene capacidad normal de producción de cien mil unid•de• en un 

mea. y sólo está produciendo cincuenta mil en el mismo periodo. - dice que au 

cap•cidad productora ha quedado reducid• al 50% de la normal. EaW redueci6n tendr8 

como consecuencia un recargo en loa costos, pues loa de car41cter fijo, que 

comprenden el mantenimiento y la con-rvaci6n de le pl•nta y aua equipos, deber8n 

ser absorbidos por las 50,000 unidades. 

La decisión de aumentar la capacidad de I• pl•ntai requiere de un an81iais muy 

cuidadoso del punto de equilibrio; et hecho de elevar al m6ximo el volumen de ventas 

y/o Ja producción no garantiza necesariemente que ae vayan • obtener utilidades 

máximas. Las utilidades dependen de I• adecuada selecci~n y dosificación de las 

variable• de mezcla de productos, precios, volumen y costos. 
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Se entiende por he>r9a extras el tiempo adicional • I• jomad• ordin•ri• que el 

tr8b•jador h• c1e .. rro11-. el que de mcuerdo con 1• Ley Feder•I del Tr8b•jo. debera 

liquiderae • b8ae de s•l•rio doble y m•s. Por lo tanto. •I cre•r tiempo extra se 

produce un aumento en toa costos variables, con esto el punto de equilibrio se eleva. 

e) CnaciDn .;,. un n ......... turno 

Eato requiere la contrat.ción dl: nuevo personal y para eato hay que considerar 

entre otros aspectos, loa costos en los que se incuniria al hacer reclutamientos. y 

estos coatos pueden variar de acuerdo a la naturaleza de la compatUa y con sus 

pollticas de empleo; puede Implicar los gastos necesarios para poner anuncios para 

conseguir personal con la habilidad requerida y loa costos de selección en donde 

inftuye el número y duración promedio de las entrevistas, costos de verificación de 

referenci•s (llamadas telefónicas, telegramas). examen médico, capacitación, 

impuestos, etc., aunque se trate sólo de una contratación eventual. 

Eata decisión dependerá del porcentaje en que se desee aumentar la capacidad 

productiva de la planta y si éste aer6 constante. 

<Proáueción .;,. un nafto'O prod'ucto o «nea áe proáuctos no retacionaáa con ta 

actual 

El proceso de toma de decisiones en el marco de la creación de nuevoa productos 

comienza con la definición de objetivos y criterios, es decir, la decisión sobre el 

resultado deseado y loa instrumentos necesarios pa,.. medir1o. Se requieren 
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aproximadamente cincuenta y ocho ideas para producir un nuevo producto .ceptado, y 

mediante una curva de deaintegr•ción par• propuesta• sobre nuevos producto• ae 

hace un rechazo progresivo de ideas sobre nuevos productos . La información 

necesaria de mercado ea generada por investigación, fa cual busca brech•• en el 

mercado y oportunidades que son satisfechas con las fuerzas de la compatHa en una 

büsqueda creadora de conceptos sobre productos. 

Las propuestas resultantes sobre productos han de ser analizadas en relación 

con su economia, factibilidad técnica y lucratividad. Las ideas prometedoras son 

asignadas como proyectos al departamento de investigación y desarrollo. 

El problema clave en esta decisión, es la correcta estimación de loa niveles de 

ventas y utilidades a corto o largo plazo al comparar estrategias attemativas y comparar 

y escoger entre ellas. Es necesario considerar el tiempo total acumulado y fa magnitud 

de Jos gastos totales para un programa planeado de creación de nuevos productos . 

Estos varian enormemente según el lugar y la situación de fa compal'Ua . la naturaleza 

de la innovación y los recursos disponibles, asl como muchos otros factores Las 

innovaciones diversificadoras importantes pueden requerir de uno a tres anos 

La gráfica que a continuación se muestra nos da una idea de fa distribución de los 

gastos para nuevos productos con el tiempo. Las etapas de análisis preliminar de fas 

ideas sobre un nuevo producto y su evaluación comercial forman parte de la etapa de 

selección, ésta• eliminan el 90°/o de las ideas originales y gastan comparativamente 

poco tiempo y dinero: el desarrollo de las ideas que sobrevinieron en la etapa de 

selección (loa productos más vendibles) requieren aproximadamente 40% del tiempo 

total y 30% de loa gastos totales. 
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Grllftca de lo• gaeto• acumulativo• en la creación de nuevos producto• 

También queda incluida en este inciso, la decisión de realizar una extensión de 

linea. lo cual implica la diversificación un producto, o dicho de otra manera. Ja 

búsqueda de variantes de un producto ya existente que llevará a fa empresa a la 

obtención de más oportunidades de ganancia y rentabilidad, al cubrir otra parte del 

mercado, sin la necesidad de realizar una gran inversión como lo seria el crear un 
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nuevo prodUdO. Por ejemplo, al 1• em_ .. produce un Nlrrn.co si- uao padlMrlco y 

busca -ptarto • la pobl9Ción ....,n. y vi-. o al de-• dlveraitlcolr en - • 
loa .. ....,.. de un producto, etc. 

Oh deciaión administrativa es I• que a.e relaciona con la elec:ción entre doa o mlila 

m•t•ri•• prim••· cu•ndo ello no afecia la calidad del producto tmrmacéutico. L•• 

razone• que pueden UeV8r a incurrir en dicha decisión pueden aer, c.mbioa en el precio 

de compra de loa materiales. fa ••istencia de alguna alternativa para disminuir loa 

costos de proceaamiento. el incremento en la vida media del producto (que disminuye 

el riesgo de la inversión). etc. La sustitución de fas materias primas debe reflejar una 

disminución en los costos variables y por lo tanto una baja en el punto de equilibrio . 

La búsqueda y el empleo de materias primas y/o materiales que mejoren fa 

estabilidad del producto. ya ••• mejorando las condiciones de envase o protegiendo el 

o loa activos por medio de la formuleción, repreaentar41 lógicmmente m•joraa en la 

,..nt.bilid•d del fabo,..torio t.nn.céu•jco par una p•tte reftej•d• en I• diaminución de 

loa coatoa de m•terialea y por 1• otra eJ beneficio de prolong•r el tiempo de vida del 

producto. 

Un caao re••: Una compatli• farmacé~tica fabricab• un producto cuyo principio 

activo era Griaeafulvin• MicronlZad• ( agente fungiat41tico ) en concentr.aonea de 

250 mg/ tab y 500 mg/ tab. 

A traiv6a de diveraoa estudios control•doa de biodiaponibilid•d. encentraron que, 

aometiendo a I• Gri.-ofulvina • un proceao de ultramicronización ae podla disminuir la 

cantidad de activo par t.bletll. 

56 



[]EN PLASMA 

:~;::::::ª 
500.0mg. 

TIEMPO 

[]EN PLASMA 

Griseofl.llvina 

Ultramicronizada 

3300mg. 

'----------TIEMPO 

Se compararon dos tabletas de 165.0 mg del principio activo con una tableta de 

330.0 mg de Griseofulvina Ultramicronizada contra una tableta de 500.0 mg de 

Griseofulvina micronizada. 

En base a las concentraciones del agente terapéutico en plasma dadas por el 

área bajo la curva de las gráficas se determinó que las tres preparaciones son 

bioequivalentes. Esto dió por resultaclo un cambio en las concentraciones del producto: 

500.0 mg I tab micronizada por 330.0 mg I tab ultramicronizada 

250.0 mg I tab micronizada por 165.0 mg I tab ultramicronizada 

El proceso de ultramicronización de la Griseofulvina eleva en un 5°Ai el costo del 

activo micronizado: El costo de 500 mg. de Griseofulvina micronizad• ea de 

S 11.846 y el costo de 330 mg. de Griseofulvina ultramicronizad• ea de S 8.20 que 

incluye un So/o del incremento en el precio por el proceso, por lo que el ahOf'f'O por 

unid•d al emplear esta ultima es de $ 3.64, lo que significa que el costo del producto 

se abatió en un 31ºAI. 
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Se dice que la met. fund•mental de una organiz•ción es desarrollarse; sin 

emb•rgo. las ventas crecientes no •seguran un aumento automático de las utilidades. 

pues los costos pueden crecer de forma desproporcionada. Por otro lado, la empresa 

puede no estar preparada y perder el control de la producción ocasionando un excesivo 

trabajo en proceso. etc .. y el resultado final seria un beneficio menor. 

Cuando una organización desea conservar únicament~ sus ventas. es porque 

comprende que el crecimiento y la expansión de la misma implica una mayor 

complejidad y responsabilidad. 

La expanalón del merc•do es la estrategia de intensificar los esfuerzos de 

promoción para estimular un nivel de ventas más alto en los mercados actuales. Esta 

requiere in~umos desproporcionados, que en ocasiones no son recompensados con 

una utilidad adecuada. 

La extenalón de m•rc•do es la adición de otros grupos de consumidores, es la 

penetración en nuevos mercados. Esto parece asociarse con un menor riesgo, debido 

a la menor competencia en nuevas áreas y mostrando asl un cuadro de utilidades más 

•tractivo. 

El análisis del punto de equilibrio es importante en esta decisión para establecer 

una estructura conceptual para controles presupuestales de planeación de utilidades. y 

parm la selección de procesos. Esto muestra a Ja dirección lo que le pasarfa al punto 

de equilibrio y • fas utilidades, a consecuencia de los cambios en el volumen de la 

producción o en loa métodos de acción. 
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Eat. es un• de las dos decisionea b•aiC11• de inventairio. I• otra implica cu•ndo 

reabastecer el inventario de eae articulo. 

El modelo de la cmntid•d económica a orden•r (CEO) ea ef m•• .nttguo y mejor 

conocido de los modelos de inventario; el propóaito de u-r eate modelo •• encontrar 

esa cantidad particular a ordenar. que minimiza loa coatoa totmlea de inventario. Estos 

costos pueden ser: 

coa To 

TOTAL 

/ 

Costo de ordenar 

. Salarios 

Papelerl• 
. Etc. 

DE < Costo de mantenimien to Intereses de dinero invertido 

INVENTARIO Obsolescencia 

Costo• del espacio de almacenamiento: 

- Cale,.cción 

Coato Total - M•tarl• Prima 

- llumin•ción 

- Refrigeración 

- Impuestos. Etc. 

Precio de compr• 

+ Coato de compr• (Ge•lione• de compra) 

+ Costo de almacenamiento 
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Comprar ..,.. .,.,,_ gr11.- con pocm trecuencl• dll..., un coato mlnimo: pero 

dar6 por reaultado un gran inventario que qued• en el alm.c6n y un atto costo por 

retener dicho inventario. Por otro lado, una pequefta cantidad comprada a menudo 

reaultm,. en un atto costo de comprai y un bajo costo de almacenamiento. Ejemplo: 

Pf'llCio unitalrio del •rtlculo = $2.10, el coato de coloc:.9r y a.tiaf8cer el pedido ea de = 
$0.35, y el coato •nu•I por •lm-n•miento ea del 20% del precio de compr• de la 

mercancla. Si un pedido .. coloca por 5,040 piezas. entonces, como promedio haibrá 

% x 5,040 piezas que att retienen du,..nte todo el afto, y el costo anual de retener el 

material ser•: 

Ya X 5,040 X 2.5 X 20/100 

El Coato •nu•I de retener el pedido -r•: 

1 X 35 

El Precio de compra del material: 

5,040 X 25 

Costo total: 
12,600 + 1,260 35 

1,260 

35 

12,600 

13.895 

Considerando que las 5,040 unidades pueden comprarse en diversas formas: 

Una cantidad de 2.520 unidades cmda seis meses. 1,680 C8da cuatro meses, 

etc .• podemos hacer una tabla de variaciones del costo de adquisición con el número 

de pedidos coloC8doa : 
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C•ntidad Número de promedo Costo Coato•numl eoeto •nu.-1 
comprada pedidos re1en1dm en anual de de ... 
por pedido colocados el at\o retenc;oón compno --5,040 1 2.520 1.280 35 1,295 

2.520 2 1,260 630 70 700 

1,680 3 IWO 420 105 525 

1.260 4 630 315 140 .... 5 

1,008 5 504 252 175 427 

IWO 6 420 210 210 420 

720 7 360 180 245 425 

630 8 315 158 280 438 

560 9 280 140 315 455 

504 10 252 126 350 476 

458 11 229 114 385. 500 

420 12 210 105 420 525 

388 13 194 97 455 552 

360 14 180 90 490 580 

336 15 168 IW 525 609 

315 16 158 79 560 639 

Si colocamos en una gráfica las cifras tabuladas en la t.bla anterior. podremos 

observar que el costo de adquisición (y por tanto, el costo totml) desciende a un minimo 

de 420 cuando se compran 6 lotes de MO •niculos du,..nte el at'io, este tam•"o de lote 

ea por lo tanto el m•• económico de comprar y almacenar. Se le conoce de varias 

form•s: C•nlid•d económica • ordener (CEO). Cenlid•d en pedi~o económico (C~E). 

Tem•llo económico del lote (TEL), etc. Ver gráfica 6.4. 
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COSTO EN S 

1500 

1000 

o 

500 

420 

\ 
1 1 

' 1 
1 1 
1 1 
\ 1 
1 1 

1 

\_ Mlnlmo ____-:: 

Costo de •dquiaición 

Costo de compra 
. . . . 

Costo de retención 

10 15 NUMERO DE LOTES 

Gr*flca e. 4. Varfaclón del Coato de Adqulalclón con el Número de Pedido• 

Por otra parte, la determinación del nivel de existencias minimas a mantenerse, 

exige una evaluación del riesgo de agotamiento, asi como los costos y pérdidas 

potenciales que le son atribuibles. Debe buscarse mantener una existencia mfnima que 

permita ciertos agotamientos con tal de que las pérdida• anticipadas, como resultado 

de ellos, no excedan el costo de tener inventarios adicionales para prevenir lo que 

pudiera acontecer. Y por otra parte, después de establecer la cantidad económica a 

ordenar y el margen de existencias mínimas. se determina cu•ndo debe volver a pedir; 

para esto es necesario conocer el tiempo de margen de entrega, esto según la 

ubicación de loa proveedores, 1• complejid•d del producto, y si el ,.brie11nte tiene 

existencias o debe fmbricar especialmente. El depart.emento de compnma ea 1• fuente 

de eata inform•ción y el jefe de •lmacén debe tener loa conocimientos y la experiencia 

p•ra ayudar a solucionar el problema. 

El almacenaje puede ser un medio particularmente poderoso cuando el merC8do 

ae encuentra en pleno crecimiento y la demanda es alta. A menudo la empresa que 

cuenta con disponibilidad de producto está en pertectas condiciones para aumentar sus 
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vent•• y au pmticipaci6n en et merc:ado. Por el contrario. fa que - encuentrm ain 

ex.i•tencill• pa,. •urtlr" la demanda pu- •ufrir g,..ve• ptrdida• puemto - - ple ,._,. 

que la competendm •umente y conaerve au P•rticipación. 

63 



Eatai deci•i6n requiere una dilereneiación entre loa costos fijos y loa costos 

vartablea. 

SI el punto de equilibrio eaUI al nivel de por ejemplo: S 12 millones de ventas. y el 

punto de cierre eati\ • un nivel notablemente m6a bajo, S 4 millones de ventas; si la 

compalU• opera a cualquier nivel inferior al de S 4 millones de venbla, los costos 

variables exceder4!n loa ingresos o recibos en efectivo y aer6 aconsejable cen-ar la 

planta dado que loa ingresos de la cumpaftla no absorben loa gastos totales, y ya que 

en eabl aituaciOn ea de atto riesgo realizar inversiones de iniciación como 

readieatramiento de personal, innovación tecnológica, etc. 

Compaftla X S.A. 

Punto de equilibrio S 12 millones 

GASTOS 
15 ~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

14 
13 
12 
11 
10 

9 
8 
7 
6 
5 .. 
3 
2 
1 "°-~~~ ........ ~~~~~~~~~~~~-' 

la.atoa 
constantes 

1
.6 
millones 

l Utilidad 
(s2mmones 

lGastoa variable• 
rS7mlllones 

r
Gasto• regulado• 
S3mlllonea 

Gastoafijoa 
$3millones 

O 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 INGRESOS 
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Par• tomar esta deciaión ea neceaario r-lizair otro anáiliaia, ~ conaiate en 

aimular qu6 pasaria si la empresa cernir• y cuáilea coatoa no •• evtlmrl•n par eate 

motivo, tales como: rentas. sueldos con base di•ria, depreciaciones. etc.. y la aum• 

de todos estos conceptos seria el total de costos fijoa: por diferenc:im loa demái• 

conceptos serian variables. 
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CAPITULO 

7 

EL PRECIO 

El precio sirve como un asignador de bienes y servicios en nuestro sistem• 

económico. Et precio le debe producir a 1• comp•ftia un rendimiento objetivo y 

razon•ble sobre su inversión y este ea uno de los problemas más importantes que 

ofrece un reto constante. Se establecen para ello objetivos eapecfficos. alcanzables. 

realiatma y mediblea. Para muchos constituye por lo tanto un factor fund•mental para 

determinar el éxito o fracaso de una empresa ya que inttuirá en el volumen de venta. 

lAI fijación de loa precios de ventai repreaent. un reto porque no solo depende de 

las circunstancias y condiciones dentro de la compaftla. la administración debe tener en 

cuenta muchos factores externos. tales como: las condiciones econ6micas en generail. 

la competencia y loa h•bitoa de compra del público. Existe mucha gente que cree que 

el precio es el t.ctor decisivo y el principal motivador de la compre, pero en realidad 

adem•• de ser la únlce fuente de ingresos de la compatUa, ea una eatrategia de apoyo 

m•• que ser un motivador b8aico, y se basa en alguna• caracteristicaa de excluatvidad, 

como su innovación, au bajo costo. o .. , vez au sistema de diatribuci6n. 

Lo que determina por tanto el éxito de una empresa es una combinación entre 

precios bajos, s6lida linea de productos, disposición pa... perder a corto plazo, 
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promoción agresiva y une buena red de distribución: a menudo el precio sólo ea la 

parte más visible del asunto. Por ejemplo, la politica de sobreprecio aplicada por 

Mercedez-Benz y Sony, les permitió crear una Imagen de prestigio. pero su éxito fue 

resultado de muchos factores. incluyendo. claro está, productos Innovadores y de alta 

calidad. 

<Definición 

Precio. "'Es la expresión monet.ria dada a un producto o servicio -gún el valor 

asignado por el mercado o por el calculo en términos de oportunided del valor de un 

trabajo realizado por la propia empresa en un momento de tiempo•. El valor ea el 

resultado de la satisfacción total proporcionada por el producto al consumidor. 

Al precio inicial de un producto se le denomina precio de Uata o precio ba-. 

Cuando el consumidor final entra a una tienda a adquirir un producto o servicio, ya se 

han producido una serie de determinaciones sobre el precio, es decir, el fabricante 

asigna un precio a un producto, el cual pasa a traves de intermediarios , por lo que al 

precio final se le ha aumentado un margen varias veces antes de aer ofrecido al 

consumidor final: hablamos entonces de un prwclo en el mercado de conaumo o 

precio comercial, y eatá limitado por: 

-Limite superior: Cantidad máxima que un comprador puede pagar por una 

merC81ncia. 

-Limite inferior: Cantidad m1nima que un vendedor eat6 dispuesto • aceptar por 

une mercanc1a 

El precio significa muchas m•• coaaa de las que a primera vista pudie,..n 

apreciarse, significa por lo menos tres cosas: 
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•> Ea un11 medid• de lo que el clkonte debe d•• • .,.mbio de un p.aducto 

b) E• un indicmdor del v•lor que P•r• el cliente tiene t.I producto o servicio 

e) Ea pmrte de I• immgen del negoeio 

OfifetWo.s tÚ Cafifación tÚ P"cios 

Algunoa de los objetivos de la fijación de precios son: 

1) Objetlv- de Vena. 

a) Crecimiento de entas 

b) M•ntenimiento de fas venta 

e) Crecimiento y conaervación del segmento de mercado (donde la 

organización debe tener oresente la competencia que enfrenta} 

d) Supervivencia 

Este último es cuando la organización se enfrenta a una dura competencia y 

decide restringir sus precios únicamente para generar el efectivo que requiere para 

pagar cuentas y poder mantener el negocio hasta que la situación cambie y pueda 

asegurar su paaición firme en el mercado. 
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a) Max;mización de utHidades 

b) Recuperación de utilidades 

e) Recuperación de la inversión 

d) Flujo de efectivo 

Este último objetivo tiene como fin la recuperación de efectiVo en eJ menor 

tiempo posible y consiste en ofrecer el producto o servicio a un precio reducido. El 

flujo de efectivo se conforma por fas entradas de efectivo (ingresos), y desembolsos 

(safidas de efectivo), las fuentes y usos de efectivo respecto a un periodo determinado 

de tiempo. 

3) Objetivo• d• competitivld•d 

Muchas organizaciones fijan concientemente el precio de sus productos para 

satisfacer al consumidor y evitar la comp~tencia. En algunas industrias existe un llder 

de precios bien definido y en otras sólo se acostumbra seguir al Jlder en lo que respecta 

a la fijación de precios. 

<Poütú:as tÚ fi.iación de pre&ios 

P•ra 1•• pofitica• de fijación de precios se debe tomar en cuenta un• .. ne de 

aspectos económicos, sin los cuales cu•lquier fijación de preQoa ••tari• fuera de 

re•lid•d. Por lo i.nto, I• determinación del precio de un producto reauftal un proceao 

complicado que involuc.-. muchos conaiden1ndoa )' el costo del producto ea sólo un 

factor que junto con la naturaleza de I• industri•. el grado de competencia entre 

diferentes industrias. fa elasticidad de fa demanda, la situación financiera de fa 
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empre ... laa c.rmcteristicma del producto, tas restriecione• del gobiemo. los volúmenes 

de ventms, la• condiciones económicas, el nivel de actividad de la plant. y las 

acumulaciones de inventario. son factores entre otros que deben tomarse en cuenta en 

las decisiones para Ja fijación de precios. 

No resulta completo hacer un enfoque sobre la base de los costos solamente, ya 

que I• empre .. tiene que enfrentarse con una estructura de precios de mercado ya 

existente. en tal caso Ja valuación entre los costos y los precios tienen la tendencia a 

invertirse. en vez de actuar como base para la fijación de los precios. Los costos sirven 

para evaluar la conveniencia de aceptar o rechazar un negocio al nivel de los precios 

que prevalecen en el mercado. o sea que los costos sólo son instrumentos para lograr 

Jos objetivos de la administración en lo que toca a fas pollticas de fijación de precios, 

que pueden ser entre otras: 

- Polfticaa tendientes a lograr un crecimiento a largo plazo 

- Pollticaa de obtener utilidades e>ccesivas a corto plazo 

- Hacer frente a fa competencie 

- Penetrar en nuevos mercados 

- Obtener un rendimiento justo de Ja inversión 

- Completar una linea de productos 

Quienes fijan los precios además deben tener 1• capacid•d de eatalblecer un 

precio adecu•do y bien equilibrado con el valor percibido por el cliente y con las 

circunstancias del mercado; y cuanto más claros sean ros objetivos de la empresa, 

máa faicil •erá establecerlo. 
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Después de que se han establecido los objetivos de la fijación del precio •plicando 

las politicas de la organización, se busca un precio especifico pa,. a&c.~r eatos 

objetivos: este precio establecido dependeré en forma principal de: 

1) La demand• del producto 

2) El costo del producto 

3) La calidad percibida 

4) Estrategia• para distribución y promoción 

5) Etapa del ciclo de vida del producto 

6) Los precios y ofertas que enfrente de I• competencia 

7) Condiciones económicas en general 

8) Situación financiera de la empresa 

9) Volúmenes de venta 

1 O) Acumulaciones de inventario 

11) T6rminos de pago 

12) Variaciones de temporada 
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VOLÚMENES DE VENTA VENTA 
( Estrategia de promoción J ( Etapa de ciclo de vida ) 

OTRAS CONSIOER.~CIONES 
( Calidad percibida ) ( Estrafttgjaa para distribución ) 

C Conc:ienc:ia del precio ) 

Un precio menor producirá mayores ingresos totales. Esto tiene sentido mientras 

Jos costos par producir y vender unid•des no aumenten desproporcionadamente. Entre 

menos elástica es la demanda, más conviene al vendedor elevar el precio. Existe una 

ref•ción inver•• entre el precio y la demanda: 

Elaaticid•d del precio en la demand• % de variación en la cantidad 

de la demanda 

% de variación en el precio 
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Ejemplo: 

La demanda cae un 16% y si el precio aumenta en un 6, 1• elastk:id•d ea -1; el 

ingreso del vendedor se mantiene igual ya que vende menos artfculos pero a un precio 

más elevado. En cambio, cuanto más inelástica es la demanda. mayor ea el precio que 

puede fijar la compalUa. 

Entendemos por dernanda la cantidad que se compra de alguna mercmncia a un 

precio determinado y en una unidad de tiempo. 

La Elaaticldad de la demanda es un cambio en el volumen de ventas como 

reacción a una variación en el precio. Esta elasticidad se presenta por medio de 

indices que se obtienen dividiendo el por ciento de la variación en las ventas, entre el 

porcentaje del cambio en el precio. 

La elasticidad de la demanda es por lo tanto, el grado de respuesta o la 

sensibilidad de los clientes a los cambios de precio. Y es menos el8stica bajo las 

siguientes condiciones: 

- No existen o existen pocos sustitutos o competidores 

- Los compradores no ae dan cuenta de inmediato de que subió el precio del producto 

- Los compradores son lentos para modificar sus hábitos de compra y buscmr precio 

mas bajos 

- Los compradores creen que el incremento en los precios ae justifica por incremento 

en la calidad, por la inflación normal, etc. 
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Un• comPlll!I• ••ig- un pr.c:iO • un produc:to de tel fonn• que eate CUbf"ll t-• 
aua coatoa de producción. dlatnbución y vente, incluyendo un rendimiento juato por au 

eafuerzo y rieago. 

El precio de venta de un producto ea el ingreso que debe cubrir el costo total más 

un m•rgen de utilid•d. cuy• fórmul• ea •• siguiente: 

Precio de venbl ".:oato total + Margen de utilidad 

ó 

Precio de venta Costo total Margen de perdida 

Costo total Costo de producción + Costo de distribución 

Costo de producción Costo Primo: + Gastos de producción 
• Costo de materia prima 
• Costo de trabajo 

Costo de distribución Gastos de venta + Gastos de administración 

( Ver cu•dro de página siguiente ) 

La firma debe decidir dónde posesionar su producto en relación con fa calidad y el 

precio. Ejemplo: Una compatUa ofrece un producto de gran c.lidad a un precio 

elevado, otra firma ofrece un producto de mediana calidad • un precio regular, otra, un 

producto de baja calidad • un bajo precio. Los tres competidores pueden coexistir en 

tanto que el me~do este integrado por tres grupos de compradores. los que insisten 

en la calidad. Jos que insiaten en el precio, )' los que equiUbr•n las dos consideraciones. 
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COSTO TOTAL 

1 COSTO DE PRODUCCION 11 COSTO 11 COSTO 11 COSTO 11 OTllOS l¡-¡:¡:rj' 
DE DISTRIBUCIÓN F1W1CERO AllllllSTRATIYO COSTOS l.!..!:!!!J 

llAS 

11 
1 COSTO DIRECTO PR•O 1 A 

R 1 
!IATERIALES SUELDOS Y GASTOS GASTOSOE GASTOS GASTOS CE G L 

DIRECTOS SALARIOS INDIRECTOS COMERCIALIZACIÓN FINANCIEROS AOMINISIBACIÓN E 1 
DIRECTOS N o 

A 
Malenal Coslodel Noidenlif1cables Sueldos lntemes Sueldo Galos RepaJ1o o D 
directo ~abajo enla Comi~ Desaienlos Honoralios no de E 

idenlfo1ble directo unidad Gaslosy de docllnenlos Glos.deWijey COl!Mtudi- Utilidades 
enla producida: prev. social comi1iones ~ rwios 1 

unidad (sueldos y Plj)elefia ysilulciones Viilicos los 
p1oducida salarios Sueldos yubleriade Gaslosde Renta Trabljadores 

identificables Salarios escn1orio CGlirwa Correos, Tel. 11 ó 
enla T~mpoelfra Afumbtado Descuentos lelégrllos no 

uni<!ad Gratificaciones Renla porpronlapaga Cuollsy propios 
producida) Vacaciones PublicitYd IUlllipr:im 

Glas. devilje Propaganda Cllligopor Segwosy MENOS 
yrep¡esentición Correo cuenlas filnus 

V~ticos Te! ylelégrlfo lncollllllles Glslosde nlnormM lrrclunlo 11 p 
Reparación y Seguros y Vlrios prev.IOCial Sollre A E 
conse1Vación F~nus Nodeducibles Pipeleriay 11 R R 
Amol1iución ~ !Mesdeetcrilorio Renil G D 
Depreciación AmortiZJci6n Depreciación E 1 
lmpueslos Flelesy Amortización N D 

Renla, Seguros acarreos luzyf,.,. A 
F~nus GrlliflCldones Aseoyin,ieza o 

Fieles yacameo Gaslosdeiiaje Vigilancia E 
T~mpoociosoy yrep¡esenlJción Ele-

11 ausencias. V~licos.e!c-
1 

llCOSTOS DE TRANSFORMACiñN 
O DE CONVERSIÚN 



- La fijación de precios está demasiado orientada haci• loa costos 

- El precio no se revisa con la frecuencia necesaria para capitalizar loa cambios en el 

mercado 

- El precio se establece en forma independiente del resto del mercado 

- El precio se fija sin anticiparse a la inflación futura o a controles gubernamentales en 
Jos precios 
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Cuando un• firma piensa re-sliz•r un cambio de precio. debe considerar 

cuid•doumente I•• re•ccianea del cliente: por ejemplo. una sobredem•nd• puede 

t.vorecer un incremento en el precio. 

Cuando las compatUas buscan su sobrevivencia por razones de competencia 

intensa o deseos cambiantes del consumidor, con frecuencia buscan reducir sus 

precios. y las utilidades adquieren menor importanci•; sin embargo la sobrevivencia es 

solamente un objetivo a corto plazo. A largo plazo Ja empresa deberá agregar valor o 

se enfrentará a Ja extinción. 

Por otro lado, el establecer un precio bajo podrfa producir una guerra de precios 

que tendría que encarar la empresa. ya que los competidores trataran de mantener su 

participación t!'n el mercado. Es por eso que cuando una firma toma la decisión de 

realizar un cambio en loa precios de uno o varios productos. debe considerar 

cuidadosamente las re•cciones de sus clientes y de sus competidores. Un precio bajo 

podria crear una imagen del producto al cliente de baja calidad. 

En general. los administradores pueden afectar la determinación del precio a 

través de diferentes acciones, •lgunas de las cuales aon: 

Cambiar el producto, ya ae• reduciendo o retirando caracterlatica• para bajar su 

costo. o austituir m•teri11les 

Cambiar el segmento del mercado 

Cambiar los canalea de distribución 

Cambiar la estrategia d• venta• 
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C•mbiar loa costo• de cmlidad • 

.. ·~·- ,,.·~·,·· -·~. --

Quitar o reducir •enricio• •1 producto. ejemplo: la entrega ain coato y 11•rentl•• 1•'1111• 

•Alfawa de: inapecc;on, -- de •-orio. de•--· iwpouo-. quejas de 

conaumtdorea que p9r8 9lgunaa comP-.i- son ~· con loe coatoe de ,,.,,uflldurw. de 

-· o• i.comp1acte ...-na-. 

Mucho• de loa coatoa d• calidad .. pueden diaminuir corrigiendo detlcienciaia al 

eateblecer un progr•m• efectivo de control de celided contando con le participecibn de 

loa trabajadore• y eato no debe ••r e.u•• de un gaato pa,.. la empre ... 

!Jlttitatfos para "2fijad6n tÚ precios 

Un• vez que la compal'Ha h• determin•do la fluctuación de I• dem•nd•. del 

cliente. la función del coato y loa precio• de Ja competenci•, eaUI liata p•ra seleccionar 

el precio de su producto. El precio estará situado de atgun• m•nera entre uno 

demaaiado bajo para producir utilidad y uno demaaiado alto para producir alguna 

demanda (Ver Fig. 7. 6). Cada precio posible tendrá un• repercusión diferente en 

objetivos como fas utilidades, el rendimiento de ventas y fa participación en el mere.do. 
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P .. clobajo 

No hay 

utilidades 

posibles con 

este precio 

Costos 

Precios de la 

competencia 

y 

precios de 

sustitutos 

Valoración del 

consumidor de 

las carmcterfsticas 

únicas 

del producto 

Praclo elevado 

No hay 

demanda 

posible con 

eate precio 

Fig. 7. 6. Principales consideraciones para fijar el precio de un producto 

Los costos fijan un piso al precio. los precios de la competencia proporcionan un 

punto de orientación para la empresa, y la evaluación del cliente de las características 

únicas del producto en fa oferta de la empresa, establecen el techo sobre su precio. 

El problema del precio se soluciona seleccionando un método de fijación de 

precios. En seguida se enlistan algunos de los métodos más comúnmente empleados: 

- Precio de venta sobre Ja base del costo total 

- Precio de venta sobre la base del costo de transformación 

- Precio de venta sobre la base de costo variable 

- Precio de venta sobre la base del rendimiento de la inversión 

Para tos fines de este trabajo sólo seabordará el método basado en el costo total 

del producto. 
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CAPITULO 

• 
LA FIJACIÓN DEL PRECIO 

SOBRE LA BASE DEL COSTO 

Tod•• I•• organi%9Cionea determin•n el precio de aua producto• baúndoae 

principalmente en loa coatoa del miamo. Eate método integra loa coatoa de producción, 

distribución. impuesto sobre 1• renta. utiJid•des a loa tr•bajadorea y otros D••toa, más 

el margen de utilidad deseado. Interpretado de forma estricta, significa que, primero 

se hace un pronóstico de venta• y baa41ndoae en este nivel de ventas •• estiman loa 

coatoa unitario• tot.lea. deapulta a este estimado ae le agrep ciertO margen de 

porciento como utilid•d. 

Es neceaario p•ra ello, tener un control operativo, a través del cual se •segura 

que las tareas eapecific.a operacionales ae lleven a cabo de manera r9pida y eficiente. 

Para ello, la att. administración tiene reaponaabilidltdea importllntea ye que en cuanto 

a la planeación eatrat*gica. éatm decide sobre loa objetivos de r. org.-niZación. •obre 

lo• cambios de eatoa objetivos. sobre loa recursos p•r• log,..r estos objetivos y sobre 

1•• poUticaa que h•n de regir 1• adquisición, el uao y la diaposición de estos recursos. 
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El m~odo pai .. I• fij•c:ión del precio sobre I• b•- del costo parte del conjunto de 

procedimientos. t*cnia1a. ntgiatroa e informes eatructur.doa (Siatem• de costos). 

,,_,. determin•r loa coatoa unit8rioa de producción y p•rai control•r 1•• OJ>9racion•• 

-... efectuad••· 

L8I induatri• fllrm-utica ae c.mracterizll par I• producción de •rticuloa de •cuerdo 

con una aerie de eapecificacionea aingut.rea. empleando pmra eataa actividades 

productiv•a. la t6cnia1 de acumul•cl6n llam•d• c-teo por 6-- de produccl6n. 

Este •i•- ea recomendado pai .. l•a fllbrla1a que producen a ba- de aolic:lt.-• 

especifica• dada• por sus clientes. 

El objetivo de este sistema ea le determin•clon del costo de I•• diferentes órdenes 

de trabajo. lote• o claaea d• producción para mantener una compm,..ción contrai el 

precio de ventm o presupuesto eatimado, y de eat. manera flncmir taa futurm• 

cotJzacionea de pedido• iguales o an•logoa. El aiatema consiste en el an.tiliaia de loa 

diversos elementos del costo en cada una de las órdenes, to que permite: 

- Ejercer controles 

- Medir eficiencia 

- Conocer con todo detalle el costo de producción de cada orden de 

producción y costo por articulo 

- Evitar costos innecesarios 

- Proyectar estimaciones futuras en vista de los costos anteriore• 

- Al dar a conocer el valor de cada articulo, pueden identificarse con exactitud 

cuales han dejado utilidad y cuáles pérdida 
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- C•d• r.ctor del coato puede •cumu••r.e • I• orden correapanditmte. 

- O. la ~bil- da lotiflcar y •ubdlvidir la producción. 

- Permlt9 controlar I•• -tmc:ione• aün cuando •• pre-nten multiplicidad de ,.....__ 
- Conocer • ....,.-. pare pi-ar produccione• futura• y -r ba- _,.fijar 

COlfzaclD'Ftee. 

- Conocer el co8to al - de concluir la produc:ci6n de c.Ga orden. lo que 
.._..,.. contar -"',._,,.. con inl'om1aci$n indlapenNlble para fijar .,.__ ... _..... 

En el co•hto por órdene• de produc:Qón, exi.te un documento en donde -

identiflean lo• co•to• y la• erogacion•• er.ctuada•. •• ,.g1.-n en una hoja da coato• 

la• cual•• actuarán como una cuenta de control por lo - para la ejecución da 

cualquier trabajo productivo •• lndi•penuble e_.sir una orden por •merito; ••ta orden 

e•tarali numerada y en ella •• lndic:arali el articulo o urvic:io dauado con toda• la• 
e-.:iflcac:ione• nece .. rla• a fin de que el departamento ,..,.._ cuente con la 

•utorización correapondiente p•r• proc»der • au manufltctura y • I• vez se informe •I 

departamento de contabilidad de lo que e•tá •ucediendo en el departamento da 

producción. 

A e•le documento de regiatro •• le llama Orden de producción. en la cual d-n 
carg•rae aeparad•mente cada uno de los tres elemento• deJ coato: M•teri•lea directos. 

Trabajo directo y G••toa de producción indirecto• aplicado•. con eJ objeto de d•r a 

conocer el costo total de fa orden de producción, a fin de obtener el costo unitario del 

•rticulo. 
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En términos generales. puede decirse que dichas ordenes son eJSpedida• por el 

director de la producción en base a los pronósticos re•liz.adoa por el depan.mento de 

ventas. Esto pennite un mejor control de los costos y l•a apermcionea ,.briles. 

En el capitulo siguiente se realizá un ejercicio p~ctico con datos reates de una 

Industria Farmacéutica para ilustrar los temas antes vistos. 

'EJnnpfo práctico 

Esta práctica consiste en analizar cada uno de los procesos de ,.bricación de un 

producto hasta determinar su costo unitario de producción, anexándole al mismo los 

gastos de venta, administración y financieros que le correspondan, obteniendo un costo 

integrado, que nos servirá de base para determinar el precio de venta. 

Se cambió el nombre de Ja industria y el producto con su fórmula para evitar 

riesgos profesionales. 
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<Datos tÚ ta -pru4 y vr;posi&Wn úC caso prdctico 

LA90-TORIOS LEVAMIR , S.A. DE C.V. 

Giro: El•boración y distribución de productos farmacéuticos. 

Slatem• de ca.to• utllizlldoa: Po .. "')rdenes de Producción 

Slatem• de v•luaclón de lnvent.lios: Precios Promedios 

Siatema d• v•luaclón de lo• coatoa: Costos Históricos o Reales 

a... de comparación: Costos de Reposición 

Datos del producto: CETAXIM FCO. C/AMP. 1 GR. l.V. 

Es un producto inyectable de vía de administración intravenosa. se trata de un 

antibiótico semisintétieo bactericida de la familia de los antibióticos be .. l•ctamicos y del 

grupo de las cefatosporinas. indicado en eJ tratamiento de fas infecciones de las vías 

reapiratorias, genitourinarias. ginec.;0fógicaa, septicemias, etc. 

En la siguiente pAlgina se muestran las diferentes etapas del proceso de 

fabricación de este producto. 
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DIAGRAMA DEL PROCESO DE FABRICACIÓN 

PROCESO 1 CORRESPOMDIEMlE A: OROEll llo. 3117 

lANZAMIENTO 
ORDEN DE 

~ 

... 

' LLENADO 
~ 

ENGARGOLADO 

~ {¡JVM!O r:JS ILIZACI ~LA 
• DE • DE 

IM.TERIAI. ACTIVOS 

D DDE~CltVM!O ff]'° • Al.IM.CENES 
DE 

GRAllEI. 

1 

- ' 

PROCESO 2 CORRESPONDIENTE A: ORDEN llo. 3233 

lANZAMIENTO 
OROENOE 

PRODUCCION 

~ 

' ENVfOA 
ALMACENES 

DEPROOUCTO 

~ 

·r'OUETAOO\ 
ACONó!CIONAOO 

EN 
ESTUCHE 

ACOHOfClOIWlO 
ENCAJA 

~ 
--~ 

\ 

-----' 

• Etapa de desactivación: consiste en pasar los !tascos llenos a t!IYés de ooa sduá6n de NIOll pn deuttivar tos 
residuos del B-ladámicO QUI! llUdielan Queda'luefadellmco, 



LABORATORIOS LEVAMIR, SA. DE C.V. 

DATOS CETAXIM FC. C/AMP. 1 GR. 1.V. 

INVENTARIOS AL 2 DE ENERO DE 1997. 

FÓRMULAS DE PRODUCCIÓN: 

MATERIA PRIMA U.M. 

31401 (PRINCIPIO ACTIVO 1 KG 1 

MATERIAL DE EMPAQUE U.M. 

50113 FCO. AMBAR 10ML ANTIBIÓTICO PZA 

50120 TAPON DE HULE ROJO PZA 

50131 RETAPA DE ALUMINIO GRABADA PZA 

50122 AMPOLLETA BLANCA DE 5 ML PZA 

50141 ALUMINIO L CETAXIM 1 GR KG 

50150 ESTUCHE CETAXIM 1 GR PZA 

50155 ETIQUETA AA SOLV. CETAXIM PZA 

50161 ETIQUETA CETAXIM 1 GR PZA 

50174 PVC CRISTAL 118 MM KG 

50188 CAJA COLECTIVA 

UNIDADES COSTO 
PROMEDIO• 

63.081 38.671.27 1 

UNIDADES COSTO 
PROMEDIO 

199.969.00 0.29 

34,026.00 0.20 

435,777.00 0.04 

576,116.00 0.02 

100.06 67.62 

296,725.00 0.39 

19, 19G.OO o.os 
131.41 0.07 

675.39 17.97 

3,337.00 3.13 

PRODUCTO SEMITERMINADO I U.M. I UNIDADES I C. PROMEDIOI 

410021SOLVENTE CETAXIM 1 GR 1PZA1 0.00 1.571 

42500ICETAXIM FCO 1 GR 1 PZAI 0.00 43.201 

PRODUCTO TERMINADO lu.M.I UNIDADES 1 C. PROMEDIO! 

61001ICETAXIM FCO. C/1 AMP. 1 GR l.V. 1PZA1 49,42s.ool 49.481 

• Este término se utiliza en el sistema de valuación de inventarios, y consiste en 
dividir el valor final de la existencia entre la suma de las unidades habidas; 
con esto se obtiene el costo unitario promedio 

IMPORTE 

2.452,116.26 

IMPORTE 

58.190.98 

6.907.28 

15,252.20 

, 15,799.32 

6.765.42 

116,316.20 

921.41 

9.46 

12,136.15 

10,441.47 

IMPORTE 

o.oc 
o.oc 

IMPORTE 

2.445,598.48 
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La Compallia Farmacéutica "LABORATORIOS LEVAMIR, S.A. DE C.V." tiene 

eatablecido el procedimiento de control de órdenes de producción. y .. V81uación de 

sus costos se realiza a través de un sistema de Costos Hiat6ricoa ó Reales. En el 

Capitulo 4 se realizó la definición y aplicación de estos Sistemas ele coatoa. 

El recuento de existencias nos permitirá hacer una clasificación del inventmrfo 

respecto al g.-.do de aprovechamiento o utilización de los recurso• pa,.. 1• producción: 

Ja cuantificación de los elementos anteriores servirá para mostrar a .. OirecciOn de la 

Empresa la forma de la inversión en existencia, de donde se obtendtmn conclusiones en 

beneficio de la mejor marcha de fa Empresa. 

Por ejemplo: Si la compatUa tiene en existencia 199,969 piezas con un valor de 

S 58.190.979 dando un costo promedio de S 0.29. Por necesidades de producción se 

compran 100,000 piezas a un precio de $ 0.31 dando un importe de S 31,000.00. Por 

lo que el costo promedio se calcula de la siguiente manera: 

Cantidad 

199.969 

100.000 

299,969 

89.190.979 

299.989 .000 

Promedio 

0.291 

0.310 

Importe 

58,190.979 

31,000.000 

89, 1ll0.979 

0.2973 Coato ..,.._lo 
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En eate caao prktico - manejan doa órdene• diferente• de producción: 

Orden de Producción No. 3217 

Orden de Producción No. 3233 

Detenninación de loa costos de Orden de Producción No. 3217: Esta orden 

corresponde al producto -mtt.nnlnado. en esta orden se costea el primer proceso 

de 1• producción fabril del inyectable. 

más: 

COSTEO DEI PRODUCTO SEMITERMINADO 

MATERIAL DIRECTO UTILIZADO: 

MANO DE OBRA DIRECTA 

Luz 
Aseo y limpieza 
Calefacción 
Mantenimiento y Reparación 

7,016.40 
2,000.32 
2,030.16 
2,000.00 

COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCIÓN APLICADOS 

COSTO TOTAL 

entre: 

VOLUMEN DE PRODUCCIÓN 

C08to Un ... rio de la Orden 

s 494,153.63 

11,200.00· 

13 046.88 

s 518,400.00 

• 
~ . 

43.ZO 
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Determinación de fos costos de ta Orden de produccl6n No. 3233: Eata orden 

corresponde al producto semitermin•do, en eata orden se coat•• el primer proceso de 

Ja producción fabril del inyectable. 

COSTEO DEI PRODUCTO TERMINADO 

más: 

más: 

MATERIAL DIRECTO UTILIZADO: 

MANO DE OBRA DIRECTA 

Renta Local Fábrica 
Luz 
Mantenimiento y Reparación 
C•lefllcción 
Aseo y Limpieza 
Teléfono 

24.000.00 
13.081.22 
4,000.00 
3.207.14 
2.100.16 
2,030.26 

COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCIÓN APLICADOS 

COSTO TOTAL 

entre: 

VOLUMEN DE PRODUCCIÓN 

Coata Unllmrio de la Orden 

s 525.741.22 

19.600.00 

48418.78 

s 593. 760.00 

~. .. ... 
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ORDEN DE PRODUCCIÓN No. 3217 

PRODUCTO CANTIDAD FABRICADA FECHA DE INICIACIÓN: 6101197. 

CETAXIM 1 GR FC0.10MLJ.V. 12.000 PIEZAS FECHA DE TERMINADO: 11101197. 

CLAVE LOTE FECHA DE CADUCIDAD ESPECIFICACIONES: 
42500 165615 17101199. 

~f·~f:.i~'ilATERw.eS DIREéTOs~:_~{;r~!1·~~ i_: ·'· :·~; .. :~- t~·f~Jft~!·:·?,~i~¡~;·~i·)'.:~iiRAWODIRECJO].~~J ritttOSwmtictoi'i'MOiXJCCíbN 
ELEMENTOS CANTIDAD UM cu VALOR CLAVE NO. HORAi CUOTAS VALOR HORAS CUOTAS IMPORTE 

TOTAL OBRERO OBREROS POR HORA TOTAL POR HORA 

31401 12.00 Kg, 38,871.27 466 .. 455,2_3 ESP. 5 280 30.00 8,40_0J)O_ 308.00 42.36 13,046.88 

50113 12,00000 Pza. 0.29 3,492.00 C. 5 260 10.00 2,800.00 

50120 12,000.00 Pza o 20 2.436.00 

50131 12, 120.00 Pza 004 424.20 

41002 12,060.00 Pza 1.57 18.934 20 

50122 12,000 00 Pza o 20 2.412.00 

RESUMEN 

COSTO DE 

PRODUCCIÓN 

MATERIAL DIRECTO: 494,153.63 

TRABAJO DIRECTO: 11,200.00 

GASTOS INDIRECTOS 

DE PRODUCCIÓN: 13,046.88 
AUTORIZADO EXPEDIDA CUMPLIDA OBSERVACIONES 
POR: POR: POR COSTO UNITARIO: 43.20 



ORDEN DE PRODUCCIÓN No. 3223 
PRODUCTO CANTIDAD FABRICADA FECHA DE INICIACIÓN: 13101/97. 

CETAXIM FCO. C/AMP 1GR IV. 12.000 PIEZAS FECHA DE TERMINADO: 18101197 

CLAVE LOTE FECHA DE CADUCIDAD ESPECIFICACIONES: 
60001 165615 17/01/99. 

'; !-VMÁreÍiiAtes·oilieéios ·:: ""·· ·:"':".>: · , : ' I/,¡,•;.~::,::>.:'::~: . TRABAJO DIRECTO: .. GASTOS JNDIRECTÓS DE PRODUCCIÓN 

ELEMENTOS CANTIDAD UM cu VALOR CLAVE NO. HORA~ CUOTAS VALOR HORAS CUOTAS lr~PORTE 

TOTAL OBRERO OBREROS POR HORA TOTAL POR HORA 

50141 600 Kg 67.617 4C5.70 ESP. 5 280 30.00 8,400 00 1,064.00 45 5064 48,418.78 

50150 12,12000 Pza o 392 4,751 04 B 7 392 20 00 7,84000 

50155 12.120 00 Pza. o 048 58176 e 5 280 1000 2,800 ºº 
50161 12,600 00 Pza. 0.072 907 20 D 2 112 5.00 560.00 

50174 30 00 Kg 17.969 53907 

501Sd 50.00 Pza 3129 15645 

42ó00 12000 Pza. 43.200 516.400 00 

-· 

RESUMEN 
-

COSTO DE 

PRODUCCIÓN 

MATERIAL DIRECTO: 525,741.22 

TRABAJO DIRECTO: 19,600.00 
- ---

GASTOS INDIRECTOS 

DE PRODUCCIÓN: 48.418.78 
AUTORIZADO EXPEDIDA CUMPLIDA OBSERVACIONES 
POR: POR: POR COSTO UNITARIO: 49.48 



Al •llP9dlr......, - por materNI• prim••. - indic:8 el numero de I• 6rden • 1• que 

- -tlnen; 1 .. ~· de diatribucl6n de tiempo s--.. el control de m•no de obl'll 

-l•n I•• 6rdenea • I• que - - cerg•r. y podr6 •plicer- ain diflculted 

eo.-• ....... ºdirecto 

La distribución de loa aueldoa y .. 1anos de loa obreros de Ja Nibricai que re•liza el 

Oepartam~~to de Costos - de I• siguiente form•: 

Clave Número Horas Olas Cuom V•lor 
de de por por por totel 

Obrero obreros di• semana hore 

E•peci•lizado (Eap) 5 8 7 30.00 8,400.00 

Calificado (Cal) 5 8 7 10.00 2,800.00 
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Como medio para formar una pofitica só•ida acerca del m•rgen de Utilid8d. se 

traza una gráfica de tos costos contra ta tendencia de loa ingresos por ventma, p•r• 

obtener et punto de equilibrio. Este es importante para establecer un• eatructura 

conceptual par• la planeación de utilidades. 

Costo de Producción (12,000 unidades X .. 9.48): 

más: 

m8a 

Costo de Distribución 

Costo de Financiamiento 

Costo de Administración 

Subtotal 

COSTO TOTAL 

Precio Coato: Costo Total/12,000 unidades 

M•rgen de Utilidad (47%)• 

PRECIO VENTA: 

57,902.00 

25,888.00 

_89,850.00 

s 593,760.00 

17~1i!!!:!IX! 

s 767,400.00 

63.95 

~ 

s N.00 

• M•rgen de Utilidad estimado de acuerdo •1 criterio de I• Dirección y •PGY•do en 

••• polltica• eat8blecid•• por la Empresa, basado en el precio costo calculado del 

producto. Aquf se debe tomar en cuenta que la utilidad ea directamente proporcionar 

al riesgo; a m•yor rieago mayor utilidad, a menor riesgo menor utilid•d. Es la 

diferencia entre invertir en un depósito bancario con poco rieago pero can poca utilid•d 

y •lguna otra inveraión. 
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E•'- p<9cio - aolo un aupueato, deapuéa de integ,.rlo en lo• c61culoa - la 

g,..llca del punlo de equilibrio y analizarla podremoa -ber •i eate •• la mejor declalón. 

No se debe olvid•r que ea importante la precisión m•tem•ttca para el cálculo, pero fo 

mma importante ea el criterio, ya que hay muchos factores en una decisión para 

inverwión de ~pital que no pueden cuantificarse, por ejemplo el comportamiento futuro 

de 1• competencia. inftación futura, etc. 

Se involucra un razonamiento circular, debido a que el precio que inftuye en las 

ventas. depende del costo totaf. el que a su vez se ve parcialmente determinado por el 

nivel de ventaa. También hay que recordar que Ja Utilidad debe ser proporcional al 

riesgo; a mayor riesgo mayor utilidad. y Jos productos fannacéuticos tienen una fecha 

de caducidad. 

tDtete,.,,,inación de <Plmto d"e 'Equiíi6rio 

P = Precio de venta 

X = Volumen de producción 

CF = Co•toa fijo• 

CV = Costos variables por unjdad 

IT = rngreaoa totale• 
CT = Costos totales 

El) el PE se sabe que los costos totales (TC) son iguales que loa ingresos (TR), 

por lo tanto: 

CT = IT 

Como el PE ea el nivel de producción X para que loa costos y loa ingreaoa •••n 

igu•lea: 

CF = P • X - CV • X 
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DATOS: 

Material Directo Utilizado 

Subtotal: 

Mano de Obra Directa 

COSTO TOTAL VARIABLE 

Costo de Administradón 

Costo de Distribución 

Coatoa de_Fin•nciamiento 

m8a: 

CF 
p - cv 

s 41M, 153.63 

7,340.71 

s 

11,200 .00 

19,600.00 

89,850.00 

57,902.00 

25,888.QQ 

501,494.34 

30800.QQ 

532,294.34 

1738'!000 

Coato• indirectos de producción 13,048.88 

COSTO TOTAL FIJO 

COSTO TOTAL s 

48,418.78 
614§5.§6 

235105.H 

7§7,400.00 
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. ···.'·· 

cv = Costo Towl V•riabl• I 12,000 unid8d- = 44.3578 

Subatltuyendo en I• f6rmul• de Punto de Equilibrio tan.moa: 

235,105.86 
PE 

94 .00 - 44.3578 

En el eje horizontml de la gráfica se miden los coatoa fijo• S 235.105.66 que son 

conatantea P9,.. cualquier volumen de producción. La linea que empiezai en Ja parte 

izquierda en el punto de coato fijo y asciende representa el costo total para volúmenes 

de ventais variable. El coato total para cualquier volumen de ventma dado es igual a los 

$ 235,105.66 de costos fijos más loa costos variables $ 532,294.34. La linea que se 

indica a partir de la izquierda en el punto cero y sube hacia la derecha representa el 

ingreso por concepto de ventas. El punto de intersección de las 2 lineas (la que 

representa el ingreso por ventas y :a del costo total) indica el volumen de ventas 

nece .. rio par• no sufrir perdidas pero en el cual no se obtienen ganancias. es decir, 

el punto de equilibrio. 
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O. eai. grallc8 - obtienen 1•• alguientea conclualones: 

En I• perte de •bllio - .... el eje de I• •b•ci-•. el punto de interaecci6n de la 

Une• que repreaent. el ingreso por vent.a y la linea correspondiente •1 coato total, nos 

indH:. que el numero de unid8des que el l•bor•torio debe vender ea de 4, 736 

equiv•tente • un ingreao de S 445.184.00. Por lo que cu•lquier volumen de vent.• 

realizmdo por abajo de esta cifra incurri,.. en pérdida o viceversa. 

Loa gaatoa totailea aacienden • S 767,400.00, si se eat.blece el precio de 

S 94.00 al producto y auponiendo que laa venhla se realizan al 100%, loa ingresos 

generados correaponderian a S1' 128.000.00. lo cual pennitirá cubrir todos roa gastos 

variable• y fijoa, y un margen de utilidad del 47º-" antes de los impueatoa: pero si el 

precio del producto fuera m6a bajo, el punto de equilibrio aumentarla, loa ingreaoa por 

concepto de ventas bajarían. cubriendo tal vez loa costos totmlea de la empre .. , pero 

no eatarí•n dentro de loa niveles requeridos para alcanzar e .. utilid•d que • su vez 

cubra el riesgo de fa inveraión. 

El material de deaperdicio, m•terial defectuoso o averiado, es la merma (pérdida 

normal que sufre el m•terial durante su transformación). Este ea~ considerado dentro 

de loa coatoa de producción aaf como loa productos destinados • enfermerfa. muestras 

y bonificaciones realizadas. Su v•lor lo absorbe dicho costo, no tiene valor •lguno 

aparente: Por lo tanto, ea conveniente m•nejar 1• cuenta de ventas de deaperdicio, 

p•ra loa efectos del entero del impuesto respectivo d•do que no generan ingresos. 



Ventas ner,s: 

menos: 

Costo de producción 

UTILIDAD BRUTA VARIABLE: 

menos: 

Coato de •dmini•tr•ción 

Coato de distribución 

Costo de financiamiento 

UTILIDAD MARGINAL 

menos: 

Coatoa indirectos de producción fijos 

89,850.00 

57.902.00 

25888 00 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS C = 47% / TC ) 

l. S.R. ( 34 % ) 

R.U.T. ( 10 % ) 

UTILIDAD NETA 

122.604.00 

36o§O.OO 

s 1'128,000.00 

s 

532 2114.34 

595,705.68 

173640.00 

422,065.00 

61 465.66 

390,900.00 

1586&1.00 

• 201 S138.00 

Eata presentación ea comunmente conocid• fOmo ht.do de rwaultadoa por 

tod•• laa empre .. s, ea una forma muy simple de obaerv•r si tenemoa utiUd•d •ntea 

de impuesto, y que en realid•d jmplica un trabajo exaustivo y p•ra fines did•cticoa se 

presenta de una forma simplificada. 
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El mtlculo 10 de I• Ley del lmpueato •obfe I• Rentm -11•1• que I• ,. .. • pq•r 

del lmpueato - del 34 %, y de .cuerdo • loa articulo• 117 .i 131 del cepilulo octmvo 

de I• Ley F-.. 1 del T .. bmjo, qued• eat•blecido que le ,. .. • P-o•r correspondiente 

al Repmrto de Utilidedea (R.U.T.) .. ,. del 10% en eate caao p~co. embaa aplicados 

a le uUllded aobre loa coatoa totelea, arrojen una utilidad neta de $ 201,936.00. 

El costo v•riabfe de producción de lo vendido correaponde • un 100% de ventas 

realizadas. 

El método empleado para la determinación del precio del producto, contempló la 

completm recupermción de loa costos y la obtención de una utilidad bien planeada como 

debedeaer. 

El estudio realizado refteja una utilidad neta del 26% lo que hace al producto 
rentmble. 
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CONCLUSIONES 

El precio opera como uno de los factores máa ttaiacendentea para la elección del 

comprador. pero no es el faictor decisivo y el principal motivador y eato prevalece •ún 

con mercancfas de tipo básico. Más bien ae trata de un• estrategia de apoyo y no de 

un motivador bálsico, y se basa en algunas caracteristicaia de exduaividad. como Jo 

innovador del producto, su bajo costo, o tal vez su sistema de distribución; pero af ea 

el factor fundamental para Ja obtención de utilidades y, en último término pa ... 

determinar el éxito o fracaso de una empresa. Ea esta quizé la zona más dificil de la 

toma de decisiones: esta decisión supone algo máa que el simple hecho de fijar loa 

precios de los productos que se ofrecen a los clientes, ya que combina Jos datos de 

costos. las condiciones de mercado, la competencia, datos financieros intemoa. la 

liquidez de la finna, fa capacidad de producción disponible. la neceaidad de recuper•r 

loa coatoa. el criterio de fa dirección sobre fas repercusiones de eae precio, tanto 

económica• como eatr•t•gicas, etc. 

Uno de loa datoa más importantes es el costo de loa artículo• Imbricado•. puea 

este servirá de base para fijar sus precios de venta y sus m•rgenea de utilidad. 

La rentabilidad de una compar1\ia depende de un equilibrio adecuado de loa 

precios de venta, fa mezcla de productos. el volumen de producción y el control d• loa 

coatoa. Una empre .. no puede hablar de eatrategi• en la actu9idad ain h•bl8r de 

productividad, porque el control de costoa es la clave de ta competitivid•d. Y por tmnto. 

quienea toman la• decisiones neceaitan saber en que forma una deciaión determinada 

afecta loa costos de sus empresas. 
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u,.. m•i. decisión - en form• graive 1• tra~ y el cntcimlento de 1• 

empre... por tml motivo. ea muy import•nte •n•liz•r y evaluar de mane,. p,.via loa 

curaos de acción, y para eato se requiere cont.r con una hernimientm que permita 

valorar loa riesgo• y medir cuantitativamente loa resultados previaibte• de una decisión; 

tftat. ea el an•li•i• de loa coatoa, aai que, es de suma importancia tener implant.do un 

correcto Si.st- tÚ costos. Eato tr-nil conaigo, un control -.:U•do de I•• 

operaciones efectuadas en toda la empresa y un control adecuado de los miamos 

costos y permitir8 formar juicios acerC8 de las politicma operativa•. lo que a su vez 

suministrará Ja información necesaria para tomar decisiones más confiables y 

oportunas. 

Por esta razón, la organización funcional de la empresa debe estar a cargo de· 

directivos especializados, que creen condiciones necesarias para que la empresa rinda 

mucho máis que la suma de los recursos incorporados. En su •re•. cada director debe 

ser un eapeci•li•ta; el encargado de compras necesita ••ber tratar con los 

proveedores y reconocertos como fuerzas competitivas; el encmrgado de manufactura 

debe conocer los procesos de producción y ser capaz de elevar I• productividad, de 

•batir costos, de innovar o de aumentar la calidad del producto; el área de 

mercadotecnia debe contar con un directivo que sepa •plicmr las técnicas más 

apropiad•• para dominar el mercado y saber cuál ea la importllncia t.8ctica de los 

competidores. 

Por tanto. nuestro papel como qufmicos, es conocer las operaciones y costos 

para participar en forma activa en su control, suministrando información para realizar 

toma de decisiones que redunden en el mejor aprovechamiento de sus bienes y 

recursos; par• efectuar estudios para la consecución de cu•lquier• de ros aspectos 

referentes a la minimización de Jos costos y su control, lo cuml ea la clave de la 

competitividad. 

La competitividad condiciona las curvas de demanda que. a su vez. determinan 

el precio de venta, y por tanto los ingresos y el beneficio. 
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