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Resumen ejecutivo

El objetivo de este trabajo es evaluar la manera de establecer el precio de venta
de los productos fabricados y comercializados por la organizacién PlastiQro con el fin de

desarrollar una propuesta de modelo y mejorar dicho procedimiento.

El modelo esta dividido en tres partes importantes: (1) el diagnostico del proceso
de fijacion de precios actual, (2) la comparacién del precio de la competencia y (3) el
modelo de fijacion de precios recomendada que incluye la determinacién del costo
unitario de produccion y la determinacion del margen de utilidad para que en lo futuro la

empresa pueda hacer sus calculos correctamente.

El presente trabajo se llevo a cabo con el método de investigacion en accion. La
Investigacion-Accion es una metodologia que da suma importancia al resultado
investigativo, asi como a los procesos humanos que lo acompafnan. Permite la generacion
de nuevos conocimientos al investigador y a los grupos involucrados; permite la
movilizacion y el reforzamiento de las organizaciones de base y finalmente, el mejor
empleo de los recursos disponibles en base al analisis critico de las necesidades vy las

opciones de cambio.

Los instrumentos utilizados para recolectar informacion util a la investigacion y
emitir una recomendacioén final fueron principalmente /a entrevista, la observacién y la
revision de reportes internos. Ademas se utilizaron otros métodos de recoleccién de datos
secundarios para profundizar en la investigacion y obtener datos que no pueden
obtenerse de forma directa en la empresa como la consulta de libros y medios

electronicos.

El diagnéstico realizado a las politicas actuales de fijacion de precios ayudé a
determinar que efectivamente la empresa estaba llevando a cabo incorrectamente el
calculo de costo unitario de fabricacion. Ademas se pudieron detectar exactamente en

qué puntos del proceso radicaban las deficiencias.

La aplicacion del modelo que se propone implica que la empresa lleve a cabo un
reporte adicional a la balanza de comprobacién que actualmente maneja. Dicho reporte
debera contener la clasificacién de gastos en fijos y variables como se recomienda en el

desarrollo del trabajo. Aunado a ello es necesario que se lleve a cabo correctamente la



integracion del costo unitario de fabricacién. Para ello es indispensable tener algunas
consideraciones de cada elemento de dicho costo, los cuales son: la materia prima, la

mano de obra directa y los gastos indirectos de fabricacion.

Una desventaja que presenta este trabajo es su enfoque estrictamente contable.
Intencionalmente se definié que el tema se abordaria desde el punto de vista financiero
pero estoy conciente de la existencia de otras variables que pueden influir en la
determinacion de los precios y en la definicion de una estrategia de precios. Por ejemplo,
el poder de negociacion de los clientes, el poder de negociacion de los proveedores, la
amenaza de productos sustitutos, la amenaza de nuevos competidores y la rivalidad de
los competidores ya existentes son algunas variables determinantes de cambios y ajustes

en el precio, y que su analisis es indispensable para lograr una estrategia integral.



1. Planteamiento del problema

Innumerables son los problemas a los que una empresa, sea familiar o no, hoy en
dia se enfrenta para sobrevivir y crecer en un mercado cada vez mas competitivo, en
donde el lider es aquel que haya logrado la mejor calidad al mas bajo costo, que
establezca una estrategia de penetracion comercial exitosa y que brinde mayor
satisfaccion a sus clientes. Esta situacion afecta a todo tipo de empresas, desde

familiares hasta multinacionales.

Actualmente las empresas controladas por familias representan entre 80 y 95% de
todos los negocios registrados en Estados Unidos (Poza, 2004). En México, el control de
las empresas mexicanas (PyMEs) practicamente es ejercido en un 100% por una familia,
mientras que “el consejo de administracion suele integrarse mayormente por familiares
(alrededor de 57% de los miembros del consejo son familiares o empleados del

presidente)” (Moreno Carranza, 2007).

Muchas son las ventajas de las empresas familiares con respecto a grandes
empresas, como pueden ser el servicio y atencion personalizada, una administracion
practica y menos formal, la flexibilidad con sus empleados, el enfoque a atender nichos
especificos del mercado, etc. Pero a pesar de estas ventajas competitivas Unicas,
también se enfrentan a retos considerables que en algunas ocasiones las hacen mas

vulnerables a su entorno (Poza, 2004).

Algunos de los problemas que atraviesan en nuestros dias muchas empresas
familiares son debido a la falta de claridad en la informacién financiera, ausencia de
procesos estandarizados, faita de controles internos, gastos excesivos y/o innecesarios
en distintos departamentos y falta de definicion de presupuestos adecuados. Muchas de
estas inconsistencias son causadas por la ausencia de herramientas efectivas,

innovadoras y claras en el analisis administrativo de la corporacion.

Este es el caso de la empresa productora de bolsas y peliculas de polietileno,
PlastiQro. Un elemento importante que se menciona en la mision de PlastiQro es el
cumplimiento de los requerimientos de calidad y servicio de sus clientes; para logrario es
necesario que exista una correcta gestion de la totalidad de sus actividades. Por ello, las
necesidades planteadas por el gerente general, en conjunto con las propuestas hechas



por mi, se acordé que existe un area de oportunidad en la evaluacion del modelo de

fijacion de precios.

La fijacion de precios es de gran relevancia, ya que, a diferencia de los otros
elementos de la mezcla de mercadeo, el precio genera ingresos mientras que los otros
componentes producen costos. Ademas, el precio es uno de los elementos mas flexibles,
ya que se puede modificar rapidamente a diferencia de las caracteristicas especificas o

intrinsecas de los productos y los canales donde éstos se ubican.’

Establecer los precios no es tarea facil debido al ambiente tan dinamico del
mercado, es decir, aspecios como la entrada de nuevos competidores y nuevos
productos, cambios en los gustos del consumidor, incluso cambios en su poder
adquisitivo, asi como modificaciones en las estructuras de costos de las empresas que
impactan en su rentabilidad y un sin fin de factores intemos y externos pueden modificar
los precios, de alli la importancia de evaluar continuamente los mismos.

Aunque el método para determinar el precio de venta en PlastiQro ha sido utilizado
por afios, no se tiene la certeza de que éste sea el mas conveniente. Por ello se llevara a
cabo el analisis del modelo actual de fijacién de precios para asi determinar si ésta es la
6ptima o en caso contrario, redisefiaria.

1 Amal, Carolina. La Investigacion de mercados como herramienta para fijacién de precios.
http://www datanalisis.com.ve/detalle.asp?id=444&plantilla=1#_finrefl



2. Objetivo y pregunta de investigacion

La principal tarea consistira en la evaluacion de Ia manera de establecer el precio
de venta de los productos fabricados y comercializados por la organizacién PlastiQro con
el fin de desarrollar una propuesta de modelo y mejorar dicho procedimiento. Para llevar
a cabo dicha evaluacién se tendra en cuenta el método actual para el calculo del costo
unitario de produccion, las politicas de margen que tiene la empresa y una comparacion

de sus precios contra la competencia.

Gracias al resultado de este analisis se podra determinar si la organizacién lo esta
haciendo de la manera mas conveniente, 0 en caso contrario se seleccionara y propondra
el mas adecuado método de fijacion de precios. En resumen, el propésito de este trabajo
se puede enunciar en la siguiente pregunta: $qué elementos debe considerar PlastiQro

para fijar los precios de manera mas adecuada?

Este cuestionamiento tiene, y deberia tener, gran relevancia para los encargados
de la administracion de cualquier empresa familiar. La respuesta del mismo colaboraria a
la permanencia de las organizaciones en un mercado competitivo. Sin duda este
problema se presenta en mayor medida en empresas familiares donde se trabaja con mas
informalidad, sin embargo otro tipo de empresas, como las grandes no estan exentas de

padecerio.



3. Marco tedrico

3.1 Introduccién a la evaluacién y rediseiio del modelo de fijacion de precios

El precio es el valor del producto expresado en términos monetarios como un
medio de intercambio. El precio de un producto no debe ser una cifra cualquiera que el
empresario seftala con la esperanza de obtener un beneficio, sino el resultado de un
riguroso calculo en el que intervienen varios factores. La fijacion de precios es un
elemento clave en la estrategia de una empresa, y para tomar decisiones estratégicas
sobre fijacién de precios es importante saber cudles son los objetivos que se pretende
alcanzar, cual es la cantidad y calidad del producto que se ofrece, en qué gastos se

incurre para la fabricacion del mismo y qué servicios extra se le proporciona al cliente.

El estudio de precios esta vinculado con el buen manejo de los gastos que
asegure la apropiada asignacion de los mismos a cada unidad de producto. Ademas
contribuye a la identificacion del punto de equilibrio el cual cubra los costos de produccion
y genere las utilidades deseadas. Por otro lado, el establecimiento de precios debe tomar
en cuenta la industria para hacer frente a la competencia, es decir llevar a cabo una
comparacion de estrategias internas con empresas del mismo sector para mantener una

buena posicién en el mercado.

Muchas compariias carecen de herramientas efectivas para alinear precios con
costos, competitividad con otras caracteristicas del mercado, y para evaluar el impacto
financiero de los precios sobre el margen de utilidad. En contraste, un buen andlisis de
estimacién de precios considera una segmentaciébn y optimizacion de los mismos
determinando asi las politicas adecuadas para fijarlos. Los precios son elegidos de tal
forma que se maximice ya sea el margen de utilidad o el ingreso total pero sin dejar a un
lado las restricciones de demanda, el comportamiento del consumidor y los objetivos de la

empresa en general.

Tradicionalmente los gerentes han usado un enfoque basado en el costo para fijar
los precios de largo plazo. La impresion general para establecer un precio de venta

basado en el costo es afnadir un margen de utilidad al costo, asi:

Costo base $ X
Margen de utilidad Y

Precio de venta posibie $ X+Y

9



El costo base comprende el cdalculo de todos los costos asociados con la
produccién y comercializacién de un producto, el que se expresa por unidad de producto y
entonces se le agrega un margen a fin de conseguir una ganancia. Este mismo enfoque
es empleado en este trabajo para determinar los precios de PlastiQro, tomando en cuenta
que la clave del éxito de éste método es el correcto calculo del costo base.

Existen dos importantes clasificaciones funcionales de los sistemas usados para
determinar los costos: costeo por 6rdenes de trabajo y contabilidad de costos por

procesos.

El primer método acumula los costos de acuerdo con 6rdenes especificas, lotes o
pedidos de clientes, mientras que el segundo es mas apropiado para sistemas de
produccién continua en los cuales no es posible establecer distinciones entre las unidades
individuales de produccion. (Neuner & Deakin, 2001). Por lo tanto, la contabilidad de
costos por procesos sera el sistema que se empleara en este estudio para la
determinacion de costos.

La contabilidad de costos por procesos es utilizada por las empresas que fabrican
productos mediante un flujo mas o menos continuo, sin hacer referencia a érdenes o lotes
especificos. Se enfatiza la produccion en un periodo determinado (un dia, una semana,
un mes), lo cual implica la existencia de inventarios de trabajos en proceso al inicio y al

final de éste.

Debido a que los productos son fabricados sobre una base continua, la produccion
de la fabrica por lo general es para existencias de almacenes, no para clientes
especificos. En gran medida, las cantidades que deben producirse son determinadas por

la venta o la demanda estimadas de los productos.

A continuaciéon se presenta un resumen de los principales pasos que sigue el

método de acumulacién de costos por procesos:
1. Distribuir los costos a los departamentos. Los costos de los materiales y la
mano de obra directa se cargan a los departamentos en forma directa, mientras que los

costos indirectos se aplican sobre una base predeterminada.

2. Determinar los costos totales que tienen que ser considerados, es decir, e1 total
del costo del inventario inicial y los costos que han sido distribuidos a los departamentos.

10



3. Se consideran todas las unidades que son parte de la responsabilidad del

departamento de produccién durante el periodo.

4. Distribuir los costos totales: Se realiza la distribucidon sobre la base de las

unidades que han sido vendidas. (Neuner & Deakin, 2001).

La determinacion de costos puede ser sobre una base predeterminada,
presupuestada o estandar, en donde los costos se determinan adelantandose a la
produccion (Neuner & Deakin, 2001). Sin embargo, en este estudio se determinaran los

costos sobre una base histérica, en la que se van acumulando segun hayan sucedido.

3.2 Modelo para la fijacion de precios de venta

Elizabeth Marting (1970) presenta en su libro Cémo fijar precios algunas
recomendaciones que apoyaron el desarrollo de este trabajo, el cual presenta (1) el
diagnéstico del proceso de fijacién de precios actual, (2) la comparacion del precio de la
competencia y (3) el modelo de fijacibn de precios recomendada que incluye la
determinacion del costo unitario de produccién y la determinacién del margen de utilidad
para que en lo futuro la empresa pueda hacer sus calculos correctamente. Esto se detalla

a continuacioén:

Paso 1. Diagndstico del proceso de fijacion de precios actual

El modelo actual de fijacion de precios consiste en agregar un margen de utilidad
al costo base de produccion. Para el calculo del costo base, se obtiene el gasto de
materia prima mensual. Este se convierte a pesos con un tipo de cambio arbitraric que
pueda representar el promedio del mes. Lo que resulte se suma a los gastos de operacion
y se divide entre las toneladas de producto vendidas en el mes. El margen de utilidad se
determina de manera arbitraria s6lo considerando que éste duplique aproximadamente el
porcentaje de rendimiento que generaria una inversion a plazo fijo. El precio resuitante es
comparado con el precio que la competencia ofrece al mercado y se ajusta para mantener

un buen nivel competitivo. Este proceso se resume en la siguiente figura:



Obtencién del gasto Obtencion del gasto Suma del gasto de
de materia prima de materia prima materia prima con los
mensual en USD mensual en MXP gastos operativos

Cilculo de costo

Determinacion del Determinacién del unitario de produccién
precio de venta margen de utilidad (Gastos./unidades
vendidas)

Figura 1. Proceso de fijacion de precios actual

Paso 2. Comparacion del precio de la competencia

Mientras los costos determinan el limite inferior de los precios, el mercado vy la
demanda determinan el limite superior. No se debe olvidar que el consumidor compara y
busca el mejor precio de un producto o un servicio que el mercado le ofrezca. Por ello es
de suma importancia considerar las practicas de la competencia para determinar el precio

de venta adecuado.

La comparacién que se llevé a cabo del precio manejado por la competencia se
utilizd como complemento del costeo para determinar el precio final de PlastiQro. Es
importante mencionar que esta actividad debe realizarse continuamente con el fin de
mantener actualizada la informacién. La medicién y comparacién a realizar sera de los
precios de productos propios y los de la competencia con el fin de obtener informacion
que pueda ayudar a la organizacion a mejorar su gestion administrativa y ofrecer al

mercado buenos precios en funcién de optimizar su competitividad.

Paso 3. Determinacion del modelo de fijacion de precios recomendada

Se recomienda que se siga utilizando la misma politica de fijacion de precios la
cual consiste en la adicién de un margen de ganancia al costo de produccién unitario. Sin
embargo, se ha detectado que existe una debilidad en la obtencion del costo base, puesto
que no todos los gastos que se toman en cuenta para éste corresponden al area de

produccion. A continuacion se describe el comrecto proceso que se debe llevar a cabo



para la determinacion del costo unitario de produccion base y algunas consideraciones

respecto al margen de utilidad.

Determinacién del costo unitario de produccioén.

El costo de produccién representa todas las operaciones realizadas desde la
adquisicion de la materia prima hasta su transformaciéon en articulos de consumo o de
servicio. En este concepto destacan tres elementos o factores que a continuacién se

mencionan:

a) Materia prima: Es el elemento que se convierte en un articulo de consumo o de
servicio.

b) Mano de obra: Es el esfuerzo humano necesario para la transformacion de la
materia prima.

c) Gastos indirectos de produccion: Son los elementos necesarios y accesorios
para la transformacién de la materia prima, y que incluyen sueldos y erogaciones

necesarios para tal fin.

Se conoce como costo unitario, el valor de un articulo en particular. Los objetivos

de la determinacion del costo unitario son los siguientes:

= Valuar los inventarios de productos terminados y en proceso.

= Conocer el costo de produccion de los articulos vendidos,

= Tener base de calculo en la fijacion de precios de venta, y asi poder determinar el
margen de utilidad probable.

La contabilidad de costos tiene por objetivo principal determinar dicho costo, para
lo cual debe: clasificar, acumular, controlar y asignar los diferentes elementos que
intervienen en ello (Ferran, 1989). Entre los objetivos de la contabilidad de costos se

encuentran:

* Proporcionar informes relativos a costos que permitan determinar la utilidad y
valuar los inventarios

= Ofrecer informacion que facilite la planeacion y control de las actividades de la
empresa.

= Proporcionar analisis especiales para la toma de decisiones a corto y largo plazo.



= Elaborar informes dirigidos a los administradores, que les sirvan para medir su
actuacién individual y la de sus subordinados, mediante la comparacion de
importes reales de los costos con las cifras estimadas.

La materia prima de esta contabilidad son precisamente los costos. Costo es un
valor desembolsado a cambio de bienes y servicios que se ha recibido o que se espera
recibir. Aunque generalmente los términos costo y gasto se consideran sinénimos, en la
contabilidad de costos tienen, segun algunos autores, significado distinto. Gasto es un
costo expirado que puede deducirse de los ingresos. Los gastos son los de operacion, de
ventas o administrativos, los intereses e impuestos. Los costos de produccion
correspondientes a materiales, mano de obra e indirectos son costos, no gastos. Los
costos son recuperables, mientras los gastos no, pues los costos forman parte de los
bienes o servicios que se convierten en ingresos, en tanto los gastos se han aplicado

contra los ingresos en un periodo determinado.

Los costos se clasifican atendiendo a diferentes criterios, segun distintos sistemas
de acumulacion, las formas mas comunes de clasificacion de los costos son las

siguientes:

a) Por funcién o area de la empresa. Esta clasificacién obedece al origen de los

costos segln el area de la empresa en que se generan

- Costos de produccién, manufactura o fabricaciéon. Son costos aplicados en la
elaboracién de un producto, como los de materiales, mano de obra, equipo y
herramienta.

- Costos de mercadeo, distribucién o venta. Son costos causados por la venta de un
servicio o un producto, como los relativos a comisiones, propaganda, almacenaje y
transporte de mercancias.

- Costos de administracion. Son los debidos a actividades de formulacién de
politicas y supervision de las actividades de la empresa, como los sueldos de la
gerencia, teléfono, energia eléctrica en oficinas, depreciacion del mobiliario y
equipo de oficina y contabilidad.

- Costos financieros. Son los relativos a las actividades financieras, como los

debidos a la obtencién de fondos y los intereses.



b) Por su comportamiento con relacion a la cantidad producida. En esta
clasificacion los costos se relacionan con la cantidad de bienes producidos en la

empresa.

- Costos variables. Son aquellos que varian proporcionalmente con la cantidad

producida, manteniéndose el costo unitario constante.

- Costos fijos. Son costos que permaneces constantes para un intervalo amplio de
niveles de produccién, el costo unitario va disminuyendo a medida que el volumen
de produccion crece. Por ejemplo, los sueldos del personal permanente o la renta
del local donde se encuentra establecida la empresa y que es necesario pagar sin

importar la cantidad producida.

- Costos semifijos o semivariables. Son costos que tienen un comportamiento dual,
fijo y variable, segin la cantidad producida. Por ejemplo el costo de la energia
eléctrica tiene una parte fija y una variable, la energia consumida en los sistemas
de iluminacion en el horario normal de trabajo debe mantenerse sin importar la
cantidad producida, pero la energia consumida por la maquinaria se incrementara

o disminuira segun la carga de trabajo o la cantidad producida.

c) Por elementos de costeo del producto. Esta clasificacion se refiere a los

elementos del costo de produccién.

- Costo primo. Son los costos de materiales directos, que forman parte integrante
del producto terminado y los costos de mano de obra directa que se aplica a los
componentes del producto terminado.

- Costo de conversién o transformacién. Son los costos de materiales, mano de
obra y demas gastos de fabricacion que no pueden cargarse a unidades, trabajos

o productos especificos.

Algunos autores simplemente clasifican a los costos como: materiales directos,

mano de obra directa y costos indirectos.

d) Por su relacion con el producto. Esta clasificacion tiene que ver con la forma de

aplicar los costos.



- Costos directos. Son los costos cargados al producto y que no requieren mas
prorrateo. Estan plenamente identificados segun su utilizacién en una actividad
especifica, como los materiales directos que se identifican con la produccién o las

comisiones de los vendedores que se asocian con el area de ventas.

- Costos indirectos. Son costos prorrateados, pues no estan plenamente
identificados con una actividad o area especifica, como los gastos generales por

seguros, agua o teléfono.

e) Por departamento. Clasificacion que toma en cuenta actividades que no estan

relacionadas directamente con la produccién.

- Produccién. Unidad en la que las operaciones se realizan sobre la parte o el
producto, sin que sus costos requieran un prorrateo posterior.
- Servicio. Unidad que no esta relacionada directamente con la produccion y cuyos

costos se prorratean.

Como ya se ha dicho, el costo de manufactura en la contabilidad tradicional esta

integrado por tres elementos principales: materia prima, mano de obra y costos indirectos.

1.

Materia prima: Comprende los elementos naturales o los productos terminados de otra
industria que componen el producto. Este elemento del costo se divide en dos:
materia prima directa y materia prima indirecta. (Torres, 1995). La materia prima
directa se refiere al material que se convierte en parte principal del producto
terminado. Por ejemplo, la madera seria un material directo en la fabricacion de
muebles. La materia prima indirecta es utilizada también para la produccion, pero no
constituye la parte principal del producto terminado o bien, su valor es muy pequefio
en relacion con el producto total que no merece un tratamiento especial. Continuando
con el mismo ejemplo, el barniz seria considerado como un material indirecto. (Neuner
& Deakin, 2001).

Mano de obra: Es el costo del tiempo que los trabajadores han invertido en el proceso
productivo en forma manual o mecanica y que se utiliza para fabricar los productos.
Este elemento también se divide en dos: mano de obra directa y mano de obra
indirecta. (Torres, 1995). La mano de obra directa se define como los costos
relacionados con los trabajadores que estan involucrados en el proceso actual de

produccién. Ejemplo: Los trabajadores en las lineas de montaje o los operadores de
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maquinas. (Neuner & Deakin, 2001). La mano de obra indirecta se refiere al tiempo
que se invierte en el proceso productivo, pero que no se relaciona directamente con
los productos, sino que ayuda. (Torres, 1995). Ejemplos: Empleados eventuales,

encargados de limpieza, supervisores. (Neuner & Deakin, 2001).

3. Costos indirectos: También llamados gastos indirectos de fabricacién. Comprenden
todos los otros gastos de la produccion que no estan clasificados como materiales
directos o mano de obra directa. Ejemplos: Mantenimiento, renta, servicios publicos,
servicios de reparaciones, depreciacién de equipo, impuestos a la producciéon, mano
de obra indirecta y materia prima indirecta. (Neuner & Deakin, 2001).

Los gastos indirectos de fabricacion pueden ser clasificados como costos
indirectos bajo tres grupos basicos: materiales y suministros indirectos, costos por
néminas de mano de obra indirecta y otros costos indirectos. En la tabla 1 se presentan

ejemplos de cada partida.

Materiales indirectos Mano de obra indirecta
Suministros del taller Superintendencia

Suministros de la oficina de fabrica Inspectores de contrul de calidad
Combustibles Trabajadores de oficina de fabrica
Herramientas no duraderas Almacenistas

Lubricantes Primas por tiempo extra

Fletes Tiempos ociosos

Otros costos indirectos

Mantenimlento Gastos fifos

Mantenimiento de edificios Depreciacién de edificios
Mantenimiento de maquinaria y herramienta Impuestos sobre propiedades
Mantenimiento de muebles y enseres Seguro de incendios sobre edificios
Mantenimiento del sistema de transportacién Conteo flsico de inventarios

Alquileres de edificios

Energia eléctrica, calefaccién y luz Costos del departamento de servicios especiales
Empleados de operacion Departamento de compras
Suministros de opearacién Departamento de recepcion
Mantenimiento de equipos Departamento de almacén
Cargos fijos Departamento de contabilidad de costos
Alre acondicionado Cafeteria
Costos Indirectos varios
Regalias Pérdidas por materiales Gastos administrativos
Mercancias dafladas defectuosos
Impuestos especiales Pérdidas en inventarios de

materiales directos

Figura 2. Clasificacion de costos indirectos. (Neuner & Deakin, 2001)



Como las partidas de costos indirectos se relacionan de modo indirecto con las
unidades producidas, los costos unitarios de gastos indirectos deben calcularse a través
de un promedio. Los promedios requieren que se sume el total de los costos indirectos de
fabricacion durante un periodo determinado y luego dividir ese total entre el numero de
unidades producidas.

Para la asignacion de los costos indirectos de fabricacion es necesario determinar
primeramente la estructura de la organizacion. En algunas empresas con varios
departamentos se deben acumular primero los gastos de administracion en centros de
costos individuales, los cuales son divisiones de la compaiiia donde se considera que
tienen lugar las actividades que producen costos. Existen dos tipos de centros de costos
en las organizaciones industriales, estos son: departamentos productivos vy

departamentos de servicios.

Generalmente, se considera que los departamentos de servicio dan apoyo a los
departamentos productivos. En algunas ocasiones no es posible atribuir los costos de los
departamentos de servicio directamente a una division productiva, por lo tanto, al final del
periodo contable estos costos se cargan a los departamentos usuarios de acuerdo con
alguna base légica Algunos de los departamentos de servicio que se encuentran en este
caso son: ingenieria, servicios de campo, taller, servicio de edificios, prestaciones al
personal, herramental, manejo de materiales, control de calidad, etc.

Existen varios métodos para prorratear los costos de departamentos de servicio a
las divisiones productivas, entre estos se encuentran:

1. Método directo: Los costos pueden ser cargados directamente de los
departamentos de servicio a los departamentos productivos. Sin embargo, si un
departamento de servicio emplea los servicios de otro del mismo tipo, la utilizacion

reciproca no se toma en cuenta.

2. Método escalonado: Los costos de los centros de servicio se distribuyen a la
produccién y a otros centros de servicio. Es decir, este método si refleja el empleo de
varios servicios por otros departamentos de servicio, pero no reciprocamente.

3. Método de distribucion por el costo reciproco: Cuando dos departamentos de
servicio emplean sus servicios entre si, se dice que existe una relacion reciproca entre
ellos y para prorratear los costos cominmente se utiliza el algebra lineal.



Determinacion del margen de utilidad

Las compafiias desean cobrar un precio que cubra sus costos de produccion y
venta y que al mismo tiempo deje un margen de utilidades justo por su esfuerzo y su
riesgo. En términos sencillos, el Margen de Ganancia para una empresa o persona,
representa la diferencia existente entre el valor monetario en que ésta incurre al fabricar o
adquirir un producto o servicio y el que recibe cuando lo vende a un tercero. En pocas
palabras, el Margen estd dado por la diferencia entre el Costo y el Precio de Venta del
producto. La ganancia por unidad puede expresarse como un porcentaje del costo o como

un porcentaje del precio de venta.

Por lo general, el vendedor u oferente estarad siempre interesado en lograr el
mayor margen posible a la hora de vender su producto. Ello puede lograrse ya sea
comprando al valor mas bajo posible o bien vendiendo al valor mas alto posible, o lo que

es aun mejor, logrando ambas cosas al mismo tiempo.

Para calcular los margenes de ganancia existen varias formulas o técnicas, las
cuales, si bien es cierto, prestan una enomme utilidad a los empresarios porque les
facilitan los calculos, sin embargo no constituyen la parte medular de las transacciones. Al
final, lo que interesa es que el producto o servicio se venda. Es por ello que conviene
recordar que la prueba final para cualquier decision sobre precios y/0 margenes, esta
representada por el mercado de clientes y cualesquiera que sean las indicaciones de las
férmulas o técnicas utilizadas para los calculos, la decision sera siempre errénea si los
compradores o decisores de la compra en los articulos o servicios no estan dispuestos a

pagar las suma que se reclama por ellos.

En realidad no todos los productos tendran un mismo tipo de margen en la
empresa, ya sea en la cantidad o en el porcentaje. Ello dependera de factores tales como:
= Competitividad del sector
= Calidad del producto
* Novedad del bien
= Segmento al que va dirigido
= Obijetivos pretendidos
= Grado de diferenciacién del producto
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4. Metodologia de investigacion

El presente trabajo se llevé a cabo con el método de investigacién en accion. A
continuacion se explica las caracteristicas de este método asi como los pasos a seguir en

dicho proceso.

4.1 Método de investigacion-accion

El término metodologia designa el modo en que se enfocan los problemas del
conocimiento y la transformacién practica de la realidad, asi como la busqueda de
respuestas y soluciones. La investigacién-accion es un método de investigaciéon que tiene
como objetivo resolver un problema en un determinado contexto aplicando el método
cientifico. Esta metodologia se distingue por ser especialmente flexible y abierta,
practicamente emergente, mostrandose como un proceso activo, sistematico y riguroso
de indagacién dirigida, en el cual se toman decisiones sobre lo investigado. Se va
elaborando a medida que avanza la investigacion. La situacién y los datos obtenidos
generan el problema, cuestionandose constantemente y reformulandose al tener nuevos

datos y contrastes.

La Investigaciéon-Accion es una metodologia que da suma importancia al resultado
investigativo, asi como a los procesos humanos que lo acomparian. Permite la generacion
de nuevos conocimientos al investigador y a los grupos involucrados; permite la
movilizacion y el reforzamiento de las organizaciones de base y finalmente, el mejor
empleo de los recursos disponibles en base al analisis critico de las necesidades y las

opciones de cambio.

Los resultados se prueban en la realidad. En otras palabras, empieza un ciclo
nuevo de la investigaciéon — accion cuando los resultados de la accién comun se analizan,
por medio de una nueva fase de recoleccion de informacién. Luego el discurso acerca de
las informaciones, se comienza con la etapa de elaborar orientaciones para los procesos

de accion o las modificaciones de los procesos precedentes.

4.2 Proceso de Investigacion-accion

Las diferentes fases del proceso de investigacion, no se dan de forma lineal y

sucesivamente, sino interactivamente; es decir, en todo momento existira estrecha

240935
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relacién entre recogida de datos, hipétesis, muestreo y elaboracién de teorias. El proceso
consiste en

* |nsatisfaccion con el actual estado de cosas.

= |dentificacion de un area problemaética;

s |dentificacion de un problema especifico a ser resuelto mediante la accion;

= Formulacién de varias hipétesis;

= Selecciéon de una hipétesis;

* ejecucién de la accién para comprobar la hipétesis

= evaluacion de los efectos de la accion

= Generalizaciones.

El proceso de investigacion — accién constituye un proceso continuo, una espiral,
donde se van dando los momentos de problematizacién, diagnéstico, disefio de una
propuesta de cambio, aplicacion de la propuesta y evaluacion, para luego reiniciar un

nuevo circuito partiendo de una nueva problematizacion.

4.3. Presentacion de la empresa

La empresa fue constituida legalmente en el afio de 1988 como una empresa
familiar, la cual desde sus inicios es dirigida por el padre de la familia. Mas tarde se
integraria su hija en el area de administracion y finanzas y por ultimo su hijo como gerente
de planta. PlastiQro es una empresa dedicada a la fabricacion de bolsas de polietileno de
alta y baja densidad, y para empaque industrial. En los aflo de 1994 ya contaba con una
bolseadora para sellar y cortar los rollos. Meses después se compré una extrusora, lo que
obligd a que se rentara una nave mas grande.

Para los siguientes afios la demanda crecié y por lo tanto la produccién también,
creando la necesidad de adquirir mas activo y establecerse en una planta con mayor
capacidad. Asi fue como en los afios 2000 y 2001 se compré una extrusora de polietileno
de alta densidad y otra bolseadora en rolio. En el afio 2005 se tuvo un incremento en
ventias anual de 919 toneladas, lo que permitié la compra de un terreno para las nuevas
instalaciones, empezando con la construccion en el aflo de 2006 y en ese mismo aiio se
adquiri6 mas activo: Extrusora de polietileno de baja densidad, extrusora de polietileno de
alta densidad, peletizadora y bolseadora en rollo.



En la siguiente figura se muestra el organigrama de la empresa.

Gerencia
General

i I

Coordinador Gerencia de " Gerenfla de Compras
Ecoparter Planta Admoén. y
Finanza<
I I : 1
' B o B , Distribucién Contabilidad
Produccién Mantenimient Calidad y logistica
Extrusion Correctivo Inspeccion Almacén de Cuentas por
MP y PT Cobrar
Bolseo Preventivo Atenciodn al Reparto Recursos
Humanos

L_ Compactado

Cliente

Figura 3. Organigrama de PlastiQro

4.4. Técnicas de recoleccion de datos

En esta seccién se exponen las técnicas de recoleccion de datos utilizadas para
llevar a cabo el andlisis de la estrategia actual de fijacién de precios, asi como la
propuesta de mejora. Un instrumento de recoleccion de datos es cualquier recurso
utilizado para acercarse a los entornos en los que se lleva a cabo la investigacion y
obtener de ellos datos e informacidon que servirdan posteriormente para realizar dicha

investigacion.

Los instrumentos utilizados para recolectar informacién util a la investigacion vy
emitir una recomendacién final fueron principalmente /a entrevista, la observacion y la
revisién de reportes internos. Ademas se utilizaron otros métodos de recoleccién de datos
secundarios para profundizar en la investigacion y obtener datos que no pueden
obtenerse de forma directa en la empresa como la consulta de libros y medios

electrénicos.

i)

Ventas



Diagnéstico del proceso de fijacion de precios actual.

La entrevista es una herramienta extremadamente flexible, capaz de adaptarse a
cualquier condicién, situacién, personas, permitiendo la posibilidad de aclarar preguntas y
orientar la investigacion. Esta herramienta recabara informacién en forma verbal a través
de preguntas a los gerentes y trabajadores que participen en los procesos de fijacion de
precios. Permite conocer datos que por su naturaleza, no estan disponibles en ningun otra
forma, por ejemplo el proceso del calculo del precio unitario, ya que éste no se encuentra

documentado.

Los principales tipos de entrevista segn Martin & Flores (1998) son:

e Estructurada. Las preguntas a realizar estan previamente establecidas por el
entrevistador y deben seguir un orden y formato especifico y en la cual el
entrevistador no esta capacitado para realizar preguntas adicionales

e Semi-estructurada. El entrevistador prepara sélo algunas pautas del tema de
interés a tratar, y tiene la libertad de hacer preguntas adicionales.

o Libre. El entrevistador le permite al entrevistado expresarse libremente respecto al
tema en cuestion, sin establecer ninguna pauta para ello. Por lo que existe toda la
flexibilidad para desarrollar el tema; aunque tiene el inconveniente de que la
entrevista puede tornarse muy larga o generar informacién no relevante al tema en

cuestion.

El tipo de entrevista que se utilizé es semi-estructurada ya que ésta es la mas
flexible por la libertad que permite de adaptar las preguntas durante su aplicacion.
Asimismo da la oportunidad de extender la entrevista segun sea necesario y dependiendo

la disponibilidad del entrevistado

Las entrevistas se llevaron a cabo a las siguientes personas:
Gerente General. Explic6 brevemente la historia y evolucién de la empresa.
Coment¢ las principales debilidades del area administrativa que él detectaba y propuso el

enfoque general de la investigacion.

Gerente de Administracion y Finanzas. Para el diagnéstico del procedimiento
actual se entrevistdé a la encargada del departamento de administracion  quien

proporcioné la siguiente informacion:

= De manera general, dio a conocer la politica utilizada para la fijacién de precios.

= Explicé un ejemplo de dicho proceso.



= Dio detalles de la determinacion del costo unitario de produccién

= Explicé la politica de establecimiento del margen de utilidad

Otra técnica util para el progreso del diagnéstico del area administrativa fue la
observacion, la cual permitio obtener conocimientos basandose en la utilizacion de los
sentidos para captar los fenémenos que se estan analizando. Se emplea para recoger
datos de las personas cuando efectian su trabajo, la cultura organizacional y los
procesos. La observacion permmite determinar qué se esta haciendo, cédmo se esta
haciendo, quién lo hace, cuando se lleva a cabo, cuanto tiempo toma, dénde se hace y

por qué se hace.

Por otro lado, también se obtuvo informacién a través de la revisién de reportes:

. Reporte de ventas
. Manual de procedimientos,
. Balanza de comprobacion.

Comparacion del precio de la competencia.
La principal informaciéon que fue recolectada en este proceso fue a través de
entrevista semi-estructurada via telefénica dirigida a la persona encargada de ventas de

las empresas que representan la competencia regional.

Modelo de fijacién de precios recomendada

Para determinar si la estrategia de fijacién de precios actual era la adecuada, se
procedi6 a revisar la bibliografia de estrategias de precios teniendo en cuenta el giro del
negocio y el tipo de producto. Adicionalmente se tuvo una asesoria con el contador Jesus

Tapia, quien es experto en el area de contabilidad y costos.



5. Hallazgos

Paso 1. Diagnéstico del procedimiento de fijacion de precios actual.
La empresa actualmente intenta basar la fijacion de sus precios en los costos. La
organizacion busca cobrar un precio que cubra todos sus costos de producir, distribuir y

vender el producto y también genere un rendimiento justo por sus esfuerzos y riesgo.

En la siguiente tabla’ se muestra un ejemplo de cémo la empresa lleva a cabo el

calculo del precio de venta de sus productos.

~ Alta

PRECIO DE VENTA
Materia Prima

UsD $ 2728 § 2.772

MXP ($11/usd) $ 2994 $ 30.4¢9
Gastos de Operacion | $ 12.24 $ 12.24
(Total de gastos / total
toneladas vendidas)
Costo de fabricacion | $ 4222 % 42.73
Utilidad 12% $ 422 % 4.27
Precio de venta $ 46.44 $ 47.01
Precio actual $40 - $45

Tabla 1. Ejemplo de célculo actual de precio

El primer paso del proceso consiste en determinar el gasto correspondiente a
materia prima directa. Como ésta se compra en el extranjero, los montos se manejan en
dolares por lo que se hace la conversidbn a pesos mexicanos con el tipo de cambio

promedio mensual.

El siguiente paso es obtener el gasto de operacién por unidad el cual calculan
dividiendo el total de gastos del periodo entre el total de toneladas vendidas en el mismo
periodo. Actualmente no llevan a cabo una clasificacion de gastos fijos y variables y
mucho menos se identifican los variables de mayor impacto. A ese resultado suman el
gasto de materia prima calculado en el paso anterior para sacar el costo de fabricacion

por unidad.

* Los datos contenidos en la tabla no son reales. solo se utilizaron para ejemplificar los célculos.
| respetando la contidencialidad solicitada por la empresa



Dicho resultado lo multiplican por el porcentaje de utilidad que desean obtener, el
cual representa aproximadamente el doble del rendimiento que una inversion a plazo fijo
ofrece. Finalmente se suma el margen de utilidad y el costo de fabricacion unitario
obteniendo asi el precio de venta. Sin embargo, este céalculo no se toma en cuenta para
determinar el precio ofrecido al cliente, ya que la fijacion del mismo depende

principalmente del precio que se esté dando en el mercado.

Paso 2 Comparacion del precio de la competencia.
La competencia juega un papel muy importante en la estrategia de fijacién de
precios de PlastiQro, siendo ésta la referencia mas significativa para la toma de

decisiones referente a precios. La siguiente tabla muestra los competidores mas

importantes de PlastiQro en la region e informacién general de cada empresa.

Bolsas de L :
Polietileno Plasticos Myriam Bolsas Plasticas de Materias Pirmas,
Aranda Querétaro plasticos y Derivados Plasticos AZ |
Venta de Aluminios, articulos
para fiesta, bolsas de polietileno
Extrusion de bolsas de 5 .|l papely polipropileno, charolas
fabrk\:lai'i‘otz Z“ polietiteno, peliculas m:: poph;tyileno fgoe‘a’a desechables, contenedores, Bolsas y rollos de
Giro g termoencogibles, bolsas con z Yoipaps y vasos y platos desechables, || polietileno, Productos de
menor de bolsas 7 : g sin impresion. Pelicula de i
lasticas certificacion FDA, medidas lietileno termoencogible fruta seca, productos para vinil
P especiales, impresas . reposteria y panaderia.
Colorantes, saborizantes,
azucar, harinas.
Ublcacién Querétaro Querétaro El Marqués Querétaro Querétaro
Ezequiel Montes Juan Caballero y Osio 398 KM 198.6 Carr. México- Av. Universidad 332
Direcelén | 35, col. Centro | Col.Calesa CP76020 Querétaro Col El Carmen Ny Nifios Héroes
Teléfono (442) 2121395 (442) 2235304 (442) 2122790
e-mail plasticosmyriam@hotmail.com || navarrobpq@prodigy.net.mx zayago@prodigy.net.mx

Tabla 2. Informacion general de los competidores

La empresa revisa periédicamente los precios de otras empresas dei mismo ramo,
buscando tener precios competitivos sin perjudicar sus utilidades. Esta actividad la lleva a
cabo el director general. A continuacion se presentan los comparativos del minimo de
kilogramos que la competencia establece como condicion de compra y los precios de
venta. Los precios corresponden a medidas de producto similar. El comparativo se

muestra en la siguiente tabla:
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Bolsas de Polietileno

25x35

MiNIMO

COMPRA | PRECIO

“Aranda" 30 X 40 e $30
30 x 60
Plasticos Myriam 28 x 50 388 ggggg
25 x 40 ;
Bolsas Plasticas de 251X35
Querétaro 30 x 40 = v
40 x 60
Plasticos AZ 25 x 35 - $33
50 x 80
Materias Primas, Plasticos y | 25 x 50
derivados 30 x 60 “ Jeh
: 50 x 30
Productos Diaza 45 x 30 25 $23.50

Tabla 3. Comparativos de la competencia: minimo de compra y precio

La siguiente figura muestra el

buen nivel competitivo de PlastiQro, ya que el

precio que ésta ofrece esta por debajo del resto de empresas de la region dedicadas a la

fabricacion y venta de bolsas de polietileno.

$35.00
$33.00
$31.00
o $29.00
5 $27.00
Q .
o
Q. $2500

- $17.00
$15.00

$23.00 |
$21.00
© $19.00 -

Comparativo de Precios

Figura 4. Comparacion de precios
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|
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" ;éas;s de Polietileno
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Plasticos Myriam

Bolsas Plasticas de |
Querétaro |

Productos Diaza
Plasticos AZ

Materias Primas, !
Plasticos y derivados |



Cuenta inicial

Fijar los precios considerando los de la competencia es un método util
especialmente cuando los productos son muy parecidos, es decir, poco diferenciados. Es
necesario que PlastiQro continde atenta a sus competidores para mantener su posiciéon

de liderazgo en el mercado de la region.

Paso 3. Modelo de fijacién de precios recomendada
El proceso de determinacion de precio de venta recomendado se presenta en el

siguiente diagrama, el cual esta explicado posteriormente paso a paso:

1. Identificacién de 2. Clasificacién de 3. Identificacion de
gastos gastos en fijos y gastos variables de
variables produccién de mayor
impacto
: 4. Célculo de costo
6. Determinacion 5. Determinacion unitario de produccién
del precio de venta H del margen de ]——{ (MPD+MOD+GIF)
utilidad

Figura 5. Proceso de calculo de precio recomendado

1. Identificaciéon de gastos. Un gasto corresponde a toda aquella erogacién que
llevan a cabo los entes econémicos para adquirir los medios necesarios en la realizacion
de sus actividades de produccion de bienes y servicios, ya sean publicas o privadas. En

este punto no importa el origen del gasto.

2. Clasificacion de gastos en fijos y variables. La empresa ya cuenta con un
reporte de balanza de comprobacién en el que se muestran el desglose de los gastos de

cada periodo. La presentacién de dicho reporte es como sigue:



Cuenta final
Tipo de moneda

Num. cuenta

Saldo anterior

Descripcién

Debe Haber

Saldo actual

6100-000-000
6100-001-000
6100-002-000
6100-003-000
6100-004-000
6100-005-000
6100-006-000
6100-007-000
6100-008-000
6100-009-000
6100-012-000
6100-013-000
6100-014-000
6100-018-000
6100-022-000
6100-023-000
6100-024-000
6100-025-000
6100-029-000
6100-033-000
6100-040-000
6100-042-000
6100-043-000
6100-044-000
6100-046-000
6100-095-000
6100-097-000
6100-098-000

6500-000-000
6500-022-000
6500-026-000
6500-028-000
6500-032-000
6500-041-000
6500-096-000

7200-000-000

7500-000-000
7500-001-000
7500-002-000
7500-003-000

GASTOS DE FABRICACION
SUELDOS

TIEMPO EXTRA
GRATIFICACION ANUAL
VACACIONES

PRIMA VACACIONAL
PRIMA DOMINICAL
PREMIO ASISTENCIA
PREMIO PUNTUALIDAD
INDEMNIZACIONES
CUOTAS IMSS

AFORES

INFONAVIT

PREVISION SOCIAL
GASTOS EDIFICIO
MANTENIMIENTO EQUIPO
RENTA
MANTENIMIENTO AUTO
SALARIO DE MERCADO
GASTOS DE VIAJE
FLETES

SEGUROS
ELECTRICIDAD
DEPRECIACION
COMBUSTIBLES
DIVERSOS

NO DEDUCIBLES
CREDITO AL SALARIO

GASTOS DE ADMINISTRACION
MANTENIMIENTO EDIFICIO
PAPELERIA

HONORARIOS

DERECHOS LEGALES
TELEFONO

PERDIDA CAMBIARIA

OTROS INGRESOS

GASTOS FINANCIEROS

INTERESES PAGADOS

COMISIONES Y SITUACIONES BANCARIAS
INTERESES SOBRE INVERSIONES

Totales

Total de cuentas reportadas

Tabla 4. Presentaciéon de cuentas de gasto actual
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La clasificacion de gastos que se sugiere a la empresa separa los gastos fijos de
los variable, teniendo como base la ya existente para no alterar tanto su orden, siendo

como sigue:

FIJOS }

Sueldos y aguinaldos |
Sueldos produccion
Sueldos admén. y ventas

Vacaciones

Prima vacacional

Prima dominical

Cuotas IMSS

Afores

Infonavit

Previsién social

Gastos edificio

Salario de gerencia

Seguros

Honorarios

Mantenimiento edificio

Papeleria

Teléfono

Pérdida cambiaria

Premio asistencia

Premio puntualidad

Mantenimiento auto \

Renta 1

Derechos legales (importaciones

Depreciacion

VARIABLES (desembolso de §
Tiempo extra

Gratificacion anual (finiquitos)
Indemnizaciones
Mantenimiento equipo |
Gastos de viaje
Fletes
Electricidad
Combustibles |
Varios

Tabla 5. Clasificacion de gastos sugerida

3. Identificacion de gastos variables de produccién de mayor impacto. Durante la
investigacion se analizé el comportamiento de los gastos de los periodos 2000 a 2007 y
se determiné que los gastos variables de produccién de mayor impacto que se
recomienda considerar son tiempo extra, mantenimiento de equipo, fletes y electricidad.

El impacto de dichos gastos se midié de acuerdo a la cantidad de dinero erogada en cada
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rubro y el porcentaje que representa cada cuenta del 100% de los gastos variables, lo

cual se muestra en la siguiente tabla:

Gastos variables Dic-00| Dic-01| Dic-02| Dic-03| Dic-04| Dic-05| Dic-06
Tiempo extra 15.60%[13.29% | 9.79% [14.30% | 8.06% 14.97% | 4.74%
Gratificacion anual (finiquitos)| 4.90% | 6.84%| 9.91%| 9.84%| 9.46%|14.85%| 7.89%
Indemnizaciones 4.85%| 5.48%| 0.00%| 4.28%| 0.00%| 6.12%| 0.09%
Mantenimiento equipo 16.57% | 6.22% |25.86% | 18.44% |21.50% | 26.87% | 16.47%
Gastos de viaje 0.47%124.45%| 0.87% | 0.62% | 0.98% | 1.04%| 0.42%
Fletes 23.53% | 1.19%]30.20% |21.55% | 16.84% | 21.27% | 15.39%
Electricidad 19.75% | 24.99% | 19.32% | 30.14% | 38.21% | 50.56% | 37.61%
Combustibles 7.35%| 3.26%| 0.06%| 0.08%| 0.33%| 0.65%| 6.60%
Varios 6.98%| 9.46%| 8.30%|14.76% | 12.71% | 12.44% | 10.79%

Tabla 6. Porcentaje de cada cuenta de gastos variables con respecto al total.

4. Determinacién del costo unitario de produccién. PlastiQro determina de manera muy
sencilla sus precios. Lo hace sumando al costo de materia prima los gastos de operacién,
obteniendo un costo de fabricacion. A ese resultado agrega un margen de utilidad y

finalmente se compara el precio con el que la competencia ofrece en el mercado.

Los precios pueden basarse en varios tipos de informacion de costos, desde
costos variables hasta costos absorbentes y costos totales. Cada uno puede ser
apropiado y presenta sus ventajas y desventajas. El sistema de calculo de precios que la
compafiia usa presenta aspectos positivos, aunque también algunos poco favorables. La
gran ventaja que tiene dicho sistema, es que es un método muy simple y sencillo, ademas
que ha sido utilizado durante muchos afos. Sin embargo, su estrategia presenta
debilidades. Por ejemplo, no se lleva a cabo una correcta asignacién de costos a la
produccion. Es muy importante que los costos de los productos (de manera individual)
sean lo mas exactos posible, ya que de otra manera afectarian negativamente los

procesos de toma de decisiones.

No es conveniente asignar todos los costos de operacion al departamento de
produccion, ya que muchos pueden provenir de actividades que no estén directamente
relacionadas con el mismo. PlastiQro realiza incorrectamente esta asignaciéon lo que
provoca que el costo de produccion resulte inflado y no sea una referencia real y confiable

para fijar sus precios.

Se recomienda que la determinaciéon del costo unitario de produccion se lleve a
cabo sumando la materia prima utilizada, la mano de obra directa y los gastos indirectos



de fabricacion variables. La materia prima utilizada se obtiene sumando al inventario
inicial de materia prima, las compras y restando el inventario final de materia prima. Este
célculo se presenta en la siguiente tabla®:

Inventario Inicial MP $ 3,316,375.66
Compras MP $28,923,453.52
Inventario Final MP $ 2,842,400.63
MP utilizada | $29,397,428.55

Tabla 7. Calculo de materia prima utilizada

Por su lado, los gastos indirectos de fabricacion variables que se tomaron en
cuenta debido a su mayor impacto fueron tiempo extra, mantenimiento de equipo, fletes y
electricidad. Habiendo obtenido la materia prima utilizada y los gastos indirectos de
fabricacion variables, como muestra la tabla* siguiente, se suma el gasto por mano de

obra directa, obteniendo asi el costo unitario de fabricacion.

'FIJO (desembolsode $) L
 Sueldos y aguinaldos 1,858,869.0¢
Sueldos produccion 1,849,574.6¢
Sueldos admén.. y ventas 9,294.31
Vacaciones - 3,701.3¢
Prima vacacional  1,555.74
Prima dominical 4,037 4(
Cuotas IMSS 387,902.6§
Afores I 104,128.7{
Infonavit 83,461.7(
Previsién social 24,789.8¢
Gastos edificio ~ 213,155.71
Salario de gerencia 910,372.4]
Seguros ~ 5,824.8(
Honorarios 102,646.3]
Mantenimiento edificio - 4,190,711.4]
Papeleria - 71,234.37
Teléfono 140,877.04
Premio asistencia 45,070.2(
Premio puntualidad 44,094 .6(
Mantenimiento auto 172,988.94

* Los datos contenidos en la tabla no son reales, solo se utilizaron para ejemplificar los calculos.
respetando la confidencialidad solicitada por la empresa

* Los datos contenidos en la tabla no son reales. solo se utilizaron para ejemplificar los cdlculos,
respetando la confidencialidad solicitada por la empresa
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Renta 243,900.0(

Derechos legales

(importaciones) 23,148.22

FIJO (no desembolso de $)

Depreciacion - 441,694.67
'VARIABLE (desembolso de ¢ - )
 Tiempo extra 96,058.8(
 Gratificacion anual (finiquitos) 84,801.4¢

Indemnizaciones 182,660.4(

Mantenimiento equipo 299,328.7¢

Gastos de viaje 35,921.7]

Fletes 158,489.9:

Electricidad 1,449,436.41
 Combustibles _197,273.34

Varios 152,308.1
 Kg. vendidos 1,630,929.6(
'MP Utilizada 32.44

MOD - ) 2.04
| GIF Variable 2.21
Costo por Kg. 36.69

Tabla 8. Obtencién de costo unitario de fabricacion

5. Determinacion del margen de utilidad. La determinacion del margen de utilidad
no tiene un procedimiento fijo. Este se calcula tomando como referencia la tasa de
rendimiento que el mercado ofrece por una inversion a plazo fijo. El margen de utilidad se
obtiene multiplicando por dos la tasa promedio del periodo, obteniendo asi un rendimiento

mas atractivo que aquél ofrecido por los bancos.

‘Tasa promedio de inversi6n 6%
(x 2) Margen de utilidad 12%
»Cos_to por Kg, - » 36.69
Utilidad 12% 4.37
Precio de venta 41.10

Tabla 9. Margen de utilidad



6. Analisis

De acuerdo al procedimiento empleado por PlastiQro el resultado del costo unitario
de fabricacién es de $42.47, mientras que con el sugerido es de $36.69. La diferencia se
debe a que los gastos considerados para el calculo actual del costo base corresponden a
todos los incurridos en la empresa sin excluir aquellos que no afectan directamente a la
produccion. Por otro lado, en el procedimiento sugerido solamente se toman los gastos

que tienen mayor impacto en la produccién después de su pertinente clasificacion.

Al aumentar el 12% de margen de utilidad que se utilizé en los dos caélculos, los
resultados son, para el actual $46.72 y para el recomendado $41.10. Con esto podemos
observar que el precio de venta obtenido con el procedimiento que se recomienda es
coherente con el precio que se ofrece en el mercado, en cambio de la manera como se ha
realizado hasta ahora, el procedimiento no aporta resultados que efectivamente sean

utilizados.

6.1 Evaluacion critica de la aplicacion modelo

La aplicacién del modelo que se propone implica que la empresa lleve a cabo un
reporte adicional a la balanza de comprobacion que actualmente maneja. Dicho reporte
debera contener la clasificacion de gastos en fijos y variables como se recomendoé
anteriormente. Aunado a ello es necesario que se lieve a cabo correctamente la
integracion del costo unitario de fabricacion. Para ello es indispensable tener algunas
consideraciones de cada elemento de dicho costo, los cuales son: la materia prima, la

mano de obra directa y los gastos indirectos de fabricacion.

La materia prima que corresponde al calculo del costo de produccion por unidad
no debe ser otra mas que la materia prima utilizada. Respecto a la mano de obra directa,
es necesaria una sub-clasificacion de los sueldos en sueldos de produccion y sueldos de
administracién y ventas, tomando en cuenta que el correspondiente a la produccién es el
95% del total. Para los gastos indirectos de fabricacion sera necesaria la identificacion de
los gastos relevantes que se recomendaron de acuerdo a su mayor impacto. El
comportamiento de los gastos variables debe ser revisado periédicamente con el fin de
asegurarse cuales son las cuentas mas importantes a considerar en la determinacion de
GIF's.



6.2 Ventajas y Desventajas

Los precios basados en los costos variables muestran algunas ventajas pues
resaltan los distintos patrones del comportamiento del costo. Debido a que el sistema es
sensible a las relaciones costo-volumen-utilidad, constituye una base util para la fijacion

de precios.

La estrategia de fijacion de precios con base en los costos es una practica muy
comun en el mercado de los negocios, posiblemente por su sencillez. Como ya se explicg,
consiste simplemente en calcular los costos totales del producto, anadirles un margen de
ganancia y obtener el precio. Su gran limitante es que en muchas ocasiones no se tiene
en cuenta la posicion o reaccion de la demanda. Un método de fijacién de precios, por su
lado, tiene en cuenta la interacciéon entre el precio y la demanda, tomando como

retroalimentacién la reaccion del consumidor para responder con modificaciones al precio.

Otra desventaja que presenta este trabajo es su enfoque estrictamente contable.
Intencionalmente se defini6 que el tema se abordaria desde el punto de vista financiero
pero estoy conciente de la existencia de otras variables que pueden influir en la
detemminacién de los precios y en la definicién de una estrategia de precios. Por ejemplo,
el poder de negociacion de los clientes, el poder de negociacién de los proveedores, la
amenaza de productos sustitutos, la amenaza de nuevos competidores y la rivalidad de
los competidores ya existentes son algunas variables determinantes de cambios y ajustes

en el precio, y que su andlisis es indispensable para lograr una estrategia integral.

Todas estas variables pueden ser evaluadas con el analisis que Porter (1998)
llama “Las cinco fuerzas competitivas que determinan la estrategia”. La fuerza o fuerzas
competitivas de mayor peso determinan la rentabilidad de la industria y se convierten en
las mas importantes para la formulacién de estrategias. Sin embargo, éstas no siempre
son tan obvias. A continuacién se examina cada una de ellas refiriéndose al caso de
PlastiQro:

Poder de los compradores

Los clientes pueden alcanzar mas valor forzando la disminucién de precios,
exigiendo mejor calidad o demandando mejor servicio. Los clientes tienen el poder si son
sensibles a los cambios de precio y logran influenciar y presionar a sus proveedores para

que éstos reduzcan los reduzcan.



Un comprador es sensible a los precios si:

El producto que compra representa una significativa proporcion de su estructura
de costo o de su presupuesto. Si para algun cliente los productos que adquiere en
PlastiQro son tan relevantes para su operacién y/o consumo, entonces éste no
permitira tan facilmente algin cambio de precio.

El cliente tiene destinado un presupuesto especifico para la compra de los
productos. Los compradores que hayan definido al principio de cada periodo cierta
cantidad de dinero exclusivamente para la compra de bolsas seran mas
perceptivos de alguna modificacion en el precio de compra.

La calidad de los productos o servicios de los compradores es poco afectada por
el producto de la industria. Cuando la calidad es muy afectada por el producto de
la industria, los compradores son generalmente menos sensibles al precio.

El producto de la industria tiene un efecto muy pequefio sobre los demas costos
del comprador. Aqui los compradores se enfocan en el precio. Por el contrario, los
compradores tienden a no ser sensibles en servicios como inversiones bancarias,

donde el mal desempefio puede ser costoso.

El poder de negociacion que los clientes pueden ejercer sobre PlastiQro es debido

a las siguientes razones:

Pocos clientes compren volimenes grandes de producto, es decir, un grupo
pequeno de compradores representan gran proporcion de las ventas.

El producto es estandarizado o poco diferenciado. Como los clientes creen que
siempre pueden encontrar un producto equivalente, tienden a cambiar de
proveedor con facilidad.

Los clientes incurren en bajos costos por cambiar de proveedor.

Poder de los proveedores

Un determinante muy importante del precio de venta son los proveedores, pues al

incrementarse el precio en el primer eslabén de la cadena de suministro, éste incremento

puede verse reflejado en el precio que paga el consumidor final. Los proveedores pueden

alcanzar mas poder al incrementar los precios, limitar la calidad o servicios 0 cambiando

los costos a los participantes de la industria. Proveedores poderosos, incluyendo

proveedores de mano de obra pueden presionar la rentabilidad de una industria incapaz

de mantener sus propios precios por encima del incremento de los costos.



Un proveedor puede ser poderoso si:

= Este es mas concentrado que la industria a la que vende. Seguramente es el caso
de PlastiQro, ya que la materia prima que necesita es producida por pocos
fabricantes y que ademas se encuentran fuera de México.

= No depende tanto de la industria para sus ingresos, es decir, si el proveedor
abastece a muchas industrias, no dudara en obtener el maximo rendimiento de
cada una de ellas. El polietileno, al ser un material utilizada en una amplia
variedad de productos finales, los proveedores de PlastiQro pueden abastecer a
industrias de muchos sectores, con lo cual esos distribuidores de materia prima
no les importara cada una de ellas.

= Los participantes de la industria enfrentan altos costos por cambiar de proveedor.
Por ejemplo, seria dificil para PlastiQro cambiar de proveedor porque ha hecho
grandes inversiones en la maquinaria especializada para trabajar determinado
tipo de materia prima. También seria dificil cambiar de proveedor en el caso de
que PlastiQro decidiera localizar su linea de produccion cerca de las instalaciones
de produccion de los distribuidores.

= No hay sustituto para la materia prima que abastece. Este es el sentido en el que
mas poder adquieren los proveedores de PlastiQro, ya que la empresa necesita
solamente pocos materiales para su proceso de transformacion y sin ellos no
podria fabricar sus productos finales.

s Hay la amenaza de que los proveedores se integren a la industria como
fabricantes. Si los proveedores de PlastiQro se dan cuenta de lo rentable que
resulta para sus clientes la produccién de productos finales, esto los induce a

entrar en el mercado.

La amenaza de nuevos competidores

Nuevos entrantes a la industria trae consigo nuevas capacidades y deseo de
ganar mayor participacion de mercado, lo que pone presion sobre los precios, costos y la
inversién necesaria para competir. Particularmente cuando los nuevos entrantes deciden
diversificar respecto a otros mercados, ellos pueden influenciar las capacidades y flujos
de efectivo existentes que descontrola a la competencia. Por ejemplo si algin nuevo
competidor de PlastiQro decidiera fabricar otros productos, ya sea derivados del mismo
proceso o totalmente diferentes, y que éstos tuvieran gran aceptacién entre el mercado,
esto obligaria a PlastiQro a adaptarse a esas exigencias del mercado lo que ocasionaria

ajustes en sus costos y muy probablemente ajustes en sus precios.



La amenaza de entrantes depende de las barreras de entrada presentes en la
industria y de la reaccién que los entrantes esperan de los participantes actuales. Asi, si
las barreras de entrada son bajas y los nuevos integrantes esperan poca resistencia de
los competidores existentes, la amenaza de entrada es alta y la rentabilidad de la
industria moderada. Sin embargo, si la amenaza de entrada finalmente no ocurre, eso

también mantiene baja la rentabilidad.

Existen siente principales fuentes de barreras de entrada:

= Economias de escala de los proveedores. Estas economias crecen cuando las
empresas que producen en grandes volimenes disfrutan bajos costos por unidad
porque ellos pueden dividir sus costos fijos entre las unidades, emplear tecnologia
mas eficiente o pueden ordenar a sus proveedores con mas beneficios. Las
economias de escaia de los proveedores frenan la entrada forzando a los
aspirantes de la industria a entrar en una gran escala, lo cual significa desplazar a
sus competidores o aceptar una desventaja en costos.

= Beneficios de escala de la demanda. Estos beneficios, también conocidos como
efectos de red, se presentan en la industria cuando la voluntad de un comprador
para pagar un producto de determinada compania crece con el numero de
compradores que también son clientes de esa compaihia. Los compradores
tienden a tener mas confianza en compaiias grandes respecto a productos
cruciales. El mercado también valora ser parte de una “red” junto con un gran
nimero de miembros.

= Requerimientos de capital. La necesidad de invertir muchos recursos financieros
para poder ser competitivos puede frenar a los nuevos entrantes. El capital puede
ser necesario no solo para instalaciones fijas, sino también para extender el
crédito a los clientes, comprar inventarios y para financiar pérdidas. La barrera es
particularmente grande si el capital es requerido para gastos irecuperables y
dificiles de financiar.

= Ventajas de los competidores existentes independientemente del tamafio. No
importa cual sea su tamano, los participantes actuales de la industria pueden tener
ventajas en costos o en calidad no disponibles para los nuevos entrantes. Estas
ventajas pueden derivarse de fuentes como la posesion de tecnologia, acceso
preferente a las mejores materias primas, mejor localizacion geografica, marca
consolidada o experiencia que les permnite saber cudl es la maneta mas eficiente
de producir.

= Acceso a canales de distribucién desigual. Los nuevos entrantes a la industria

deben asegurar la distribucion de su producto o servicio. Pero en muchas



ocasiones el acceso a la distribucion es tan dificil que los mismos fabricantes
deben crear sus propios canales.

* Politicas de gobierno restrictivas. Las politicas de gobierno pueden perjudicar o
beneficiar directamente a los nuevos competidores, asi como también ampliar o
nulificar las barreras de entrada de otros. El gobierno puede limitar o hasta cerrar
totalmente la entrada a la industria por medio de requerimientos de licencias o
restricciones a las inversiones extranjeras. Sin embargo, las politicas del gobierno
también pueden ayudar y facilitar la entrada a través de subsidios o poniendo a la

disposicion de las empresas servicios de investigacion.

La reaccion que los potenciales entrantes esperan que los competidores ya
existentes tengan también influye en su decision de entrar o quedarse en la industria. Si la
reaccion es vigorosa y lo suficientemente prolongada, la rentabilidad potencial de

participar en la industria puede caer por debajo del costo de capital.

Nuevos competidores temeran a la defensa si:

= Los competidores actuales han reaccionado previamente con vigor ante la
amenaza de nuevos entrantes.

= Los competidores existentes poseen suficientes recursos para pelear en defensa,
incluyendo efectivo, capacidad productiva o influencia en canales de distribucion y
clientes.

= Los competidores actuales defienden a toda costa su participacion de mercado,
incluso recortando precios.

= EIl crecimiento de la industria es tan lento que los entrantes pueden ganar

volumen solamente quitdndoselo a los actuales.

La amenaza de sustitutos

Un sustituto desempeiia la misma funcién o similar que el producto de la industria
con diferente significado. Por ejemplo, el plastico es sustito del aluminio, pero también el
papel puede ser sustituto del plastico. Los sustitutos siempre estan presentes aunque no
son faciles de identificar porque generalmente presentan caracteristicas diferentes a los
productos de la industria. Supongamos que por alguna restriccion ecolégica las empresas
tuvieran que reducir el uso de polietileno para sus empaques, entonces tendrian que

buscar otras materiales como alternativas como el carton reciclable.
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Cuando la amenaza de sustitutos es alta, la rentabilidad de la industria se ve
afectada. Productos o servicios sustitutos limitan el potencial de rentabilidad de la
industria poniendo un limite maximo de precios. Si una industria no diferencia sus
productos a través de mercadotecnia o desempefio del bien, ésta sufrird en términos de

rentabilidad y muchas veces potencial de crecimiento.

La amenaza de un producto sustituto es alta si:

* Ofrece un atractivo y mayor rendimiento en relacion a su precio que el producto de
la industria. Si el valor relativo del sustituto es mejor, también sera presion la que
se ejerza sobre el potencial de rentabilidad de la industria.

= El costo del comprador por cambiar su preferencia al sustituto es bajo.

Los estrategas deben estar particularmente alertas a los cambios en otras
industrias que puedan convertirlos en sustitutos atractivos cuando antes no lo eran. Las
mejoras en los materiales de plastico, por ejemplo, les permiten sustituir al acero en
muchos componentes de autos. Pero también el papel podria ser un sustituto del plastico
en contenedores o empaques. En este sentido, los cambios tecnologicos o las
discontinuidades competitivas en negocios no relacionados pueden tener gran impacto

en la rentabilidad de la industria.

Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre competidores existentes puede tomar diferentes formas,
incluyendo descuentos sobre precio, la introduccion de nuevos productos, camparas de
publicidad y mejoras en el servicio. Un alto nivel de rivalidad limita la rentabilidad de la
industria. El nivel en el que la rivalidad disminuye el potencial de rentabilidad depende
primero, en la intensidad con la que las empresas compiten y, segundo, la base de dicha

competencia.

La intensidad de la rivalidad es mayor si:

= Los competidores son muchos o son muy similares en tamano y poder son muy
similares en tamano y poder

= EIl crecimiento de la industria es lento. El lento crecimiento genera peleas por
conseguir participacion de mercado.

* Las barreras de salida son altas. Las barreras de salida, el lado contrario a las
barreras de entrada, crecen cuando algunas cosas requieren mayor

especializacion en activos o mejor administracién a un negocio en particular. Estas

40



barreras mantienen a las compaiiias en el mercado aunque tengan pocos o
negativos rendimientos.

Los competidores estan altamente comprometidos con el negocio y tienen
aspiraciones de liderazgo, especialmente si tienen metas que van mas alla del
desempefio econémico. El gran compromiso a un negocio se puede dar de
diferentes formas, por ejemplo, algunas compafias pueden tener metas que
incluyan nivel de empleo y prestigio. Otro ejemplo son las unidades de compaiiias
grandes que participan en la industria por razones de imagen o para ofrecer lineas
completas de productos.

Aigunas companias no pueden identificar claramente las sefales de otras por la
falta de familiaridad entre ellas, objetivos diferentes o diversas concepciones de

competencia.

La fuerza de la rivalidad refleja no sélo la intensidad de la competencia, sino

también la base de dicha competencia. Dependiendo las dimensiones en las que la

competencia se desarrolla y la forma en que los competidores luchan en la misma

dimension, tiene mayor influencia en la rentabilidad.

La rivalidad es especialmente destructiva para la rentabilidad si ésta afecta

solamente a los precios porque la competencia en precios transfiere directamente los

beneficios o perjuicios de la industria a los clientes. Una competencia en precios también

hace que los clientes pongan menos atencién en las caracteristicas del producto o

servicio.

La competencia de precios es mas vulnerable a ocurrir si:

Los productos de los competidores son casi idénticos y los compradores incurren
en bajos costos por cambiar de proveedor. Este es el caso indiscutible de
PlastiQro, ya que el producto que ofrece tiene las mismas caracteristicas que el
que ofrecen los demas competidores, ademas los clientes tienen la posibilidad de
cambiar de proveedor sin tener que afectar su presupuesto por hacerlo.

Los costos fijos son altos y los costos marginales bajos. Esto crea mucha presion
en los competidores para que disminuyan sus precios por debajo de su costo
promedio para incrementar sus clientes mientras todavia tienen un pequeio
margen para cubrir sus costos fijos. Muchos negocios de materiales basicos,
como el papel, el aluminio y el plastico, sufren esta situaciéon, especialmente si la

demanda no esta creciendo.
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= La capacidad debe experimentar un gran crecimiento para ser eficiente. La
necesidad de expansiones de capacidad como en el negocio del polivinilo
descontrola el equilibrio entre oferta y demanda y generalmente genera largos
periodos de capacidad excedente y de disminucién de precios.

= El producto es perecedero. Esto hace que sea necesaria una disminucion de

precios aunque los productos aun tengan valor.

La competencia en otras dimensiones diferentes del precio como caracteristicas
del producto, tiempo de entrega o imagen de la marca, afecta menos la rentabilidad
porque estas mejoran el valor al cliente y pueden soportar precios altos. Asimismo, la
rivalidad enfocada a estas dimensiones puede mejorar el valor relativo de los sustitutos o

hacer crecer las barreras de entrada para nuevos participantes de la industria.

La competencia puede ser positiva en conjunto, incluso incrementar la rentabilidad
promedio de una industria cuando cada competidor cubre las necesidades de los
diferentes segmentos de mercado con diferentes mezclas de precio, productos, servicios
y marcas. Por otro lado, la competencia no sélo puede aumentar los ingresos sino
expandir la industria hasta que las necesidades de los clientes sean cubiertas. Con un
claro entendimiento para mantener una san estructura de la competencia, los estrategas
podran tomar ventaja de la rivalidad.



7. Conclusiones

El modelo de fijacion de precios propuesto busca responder a las preguntas de
investigacion planteadas en este trabajo y al mismo tiempo proponer una solucién a los

problemas que estas preguntas plantearon.

El diagnéstico realizado a las politicas actuales de fijacion de precios ayudé a
determinar que efectivamente la empresa estaba llevando a cabo incorrectamente el
calculo de costo unitario de fabricacion. Ademas se pudieron detectar exactamente en

queé puntos del proceso radicaban las deficiencias.

La pregunta de investigacién pudo ser contestada al definir que la estrategia de
fijacibn de precios mas conveniente a PlastiQro continua siendo la misma pero con la
correccion del calculo del costo unitario de fabricacion, el cual ya no se determinara
tomando en cuenta todos los gastos de operacién, sino sélo aquellos que sean de mayor
relevancia de acuerdo a su monto en pesos. Dichos gastos corresponden a tiempo extra,

combustible y electricidad.

El calculo correcto del precio es un elemento critico en la estrategia de cualquier
organizacion, de cuyo nivel dependera el posicionamiento, la imagen del producto y el

nivel de ventas.

Lograr el precio mas alto posible por un producto o comercializar el mayor nimero
posible de unidades no constituyen necesariamente las formas de obtener mayores
beneficios. Tratar de aumentar los beneficios mediante mayores precios plantea la
dificultad de que los altos precios suelen significar menos ventas y, por otro lado, si se
reducen los precios para vender mas unidades, el resultado puede ser simplemente

menores ingresos.

El éxito de la comercializacion reside en fijar el precio en el nivel en que el
producto de las ventas supera el total de costos por el margen mas amplio. Encontrar este

punto es el objetivo mismo de la politica de fijacion de precios.

A continuacion desarrollo estas conclusiones mediante: reflexiones teéricas,

metodolégicas y recomendaciones para la empresa.



7.1 Reflexiones tedricas

El modelo propuesto de fijacion de precios de venta tiene el propésito de mostrar
las actividades que actualmente PlastiQro lleva a cabo en relacion a su politica de fijacion
de precios y las acciones que es necesario modificar para realizar el correcto calculo de
los precios de venta de sus productos. Todo esto con el fin de ofrecer al mercado precios
competitivos, tener mayor control sobre los costos de produccion y obtener datos reales

que permitan la evaluacién del desempeno de la empresa.

El primer paso del modelo se refiere al diagnéstico de la estrategia actual
empelada para fijar precios. Con dicho analisis se concluye que el procedimiento que
PlastiQro ejecuta para obtener el costo unitario de fabricacion toma en cuenta gastos que
no corresponder al proceso productivo, por lo que este error se traslada al resultado final
como una cifra inflada. Esto tiene a su vez como consecuencia la obtencién de un dato

que no proporciona informacion real para la toma de decisiones.

El paso nimero 2 se refiere a la comparacion del precio de PlastiQro con su
competencia de la regioén, lo cual colabora a mantener a la empresa en buen nivel
competitivo. Cuando es dificil medir la elasticidad de la demanda, las compaiiias sienten
que el precio del momento representa la sabiduria colectiva de la industria respecto del
precio que dara lugar a utilidades justas, y también, que si se mantiene, se evitaran

perjudiciales guerras de precios.

El Gltimo paso del modelo incluye las consideraciones que deben tenerse para la
correcta determinacion del costo unitario de produccion y algunas observaciones

respecto al margen de utilidad.

7.2 Reflexiones metodoldgicas

Considero que PlastiQro tiene una limitante en el manejo de los reportes y a su
vez falta de control sobre los mismos y sobre la informacién contenida en ellos, ya que al
pedir algunos reportes durante el desarrollo del trabajo, la empresa requeria solicitarlos a

su vez al contador, quien es un empleado externo, lo cual causé demoras en el proceso.

Nuevamente para la formulacion de una estrategia de precios que considere mas

variables y no unicamente el aspecto contable, se sugiere que para investigaciones
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futuras, se tome en cuenta un andlisis financiero, ya que éste le ayudaria a la empresa a

alinear sus objetivos con los resultados deseados.

El anadlisis financiero basado en razones es un proceso que aunque es sencillo de
realizar, proporciona informacién de gran utilidad a la empresa. Este analisis puede medir
en un alto grado la eficacia y comportamiento de la empresa. Las razones presentan una
perspectiva amplia de la situacién financiera, puede precisar el grado de liquidez, de
rentabilidad, el apalancamiento financiero, la cobertura y todo lo que tenga que ver con su

actividad.

Ademas, las Razones Financieras, son comparables con las de la competencia y
llevan al analisis y reflexiébn del funcionamiento de las empresas frente a sus rivales
(Higgins 2004). La forma mas util de evaluar las razones involucra el andlisis de
tendencias, es decir, tomar las razones de varios anos y ver su comportamiento a lo largo
del tiempo. De esta manera se evita hacer andlisis cruzados internos o externos,
permitiendo liegar a conclusiones mas sélidas sobre la salud financiera de la empresa y

sus variaciones en el tiempo.

Ross, Westerfield y Jaffe (2005) clasifican las razones financieras de acuerdo a
la informacién que proporcionan, sin embargo no todas estan relacionadas con el
precio. A continuacion se presenta la clasificacion, los fundamentos de aplicacién y

calculo de cada razén que tenga relacién con la participacion del precio de venta:

1. Actividad. Su propésito es medir la eficacia con la que se administran los
activos de una empresa, en otras palabras, buscan medir la capacidad de la

empresa para transformar sus activos en ventas.

= Rotacion de los activos totales. Indica la eficacia con la cual una
empresa emplea todos sus activos. Si la tasa es alta se puede presumir
que se estan utilizando los activos de manera eficaz dependiendo de la

naturaleza de la empresa.

Utilidad Operativa Total
Activos totales (promedio)

Rotacion total de activos =

= Rotacion de las cuentas por cobrar. Proporciona informacion acerca del
éxito de la empresa al administrar su inversiéon en cuentas por cobrar. El
valor de esta razén refleja la politica de crédito de la empresa.



. Utilidad i 1
Rotacion de cuentas por cobrar = tlidad operativa tota

Cuentas por cobrar (promedio)

* Rotacién de inventario. Miden la rapidez con la que se produce o
almacena y se vende el inventario. El método de valuacion del
inventario puede afectar de manera significativa a las razones que se
hayan calculado, por tanto se debe estar consciente de la manera en
que dicho método afectara a la razén calculada.

.. . . Costo de los articulos vendidos
Rotacion de inventarios =

Inventario (promedio)

Dias del periodo
Rotacion del inventario

Dias de inventario =

Rentabilidad. Miden la capacidad de la empresa de generar utilidades a
través de sus operaciones.

= Margen de utilidad. Reflejan la capacidad de la empresa para producir

un costo o servicio a un costo muy bajo o a un precio muy alto.

Margen de utilidad neta= Ut 1dad neta
Utilidad operativa total
= Rendimiento sobre los activos. Es un indicador de que tan lucrativa es
una compaitia con respecto a sus actives totales. Ofrece una vision
clara de como la administracion esta usando sus activos para generar

ganancias.

.. . Utilidad neta
Rendimiento neto sobre los activos = . .
Activos totales promedio

= Rendimiento sobre el capital. Es una medida de que tan bien se estan
reinvirtiendo las ganancias de la empresa para generar ganancias
adicionales.

_ Utilidad neta
Capital Contable Promedic
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7.3 Recomendaciones para la empresa

Las recomendaciones que se hacen a la empresa PlastiQro son las siguientes:

- Llevar a cabo un andlisis de razones financieras, comparando su evolucién en
diferentes periodos.

- Llevar a cabo una planeacién de costos que muestre el nivel de gastos apropiado
en que debe incurrir la empresa. Con ello también se podra evaluar el desempeiio
del departamento de produccion.

- Comunicar a todas los trabajadores los objetivos financieros que se desean
alcanzar en cada periodo con el fin de dirigir los intereses de todos hacia un
mismo fin.

- Registrar la evolucién del precio de venta y sus implicaciones.

- Comenzar a trabajar en la administracion de la relacién con los clientes para poder
obtener informacién sobre con sus gustos y preferencias y asi poder ofrecer mayor
valor al mercado.

Finalmente considero que PlastiQro tiene una limitante importante en el manejo de
los reportes y a su vez falta de control sobre los mismos y sobre la informacion contenida
en ellos, ya que al pedir algunos reportes durante el desarrollo del trabajo, la empresa
requeria solicitarlos a su vez al contador, quien es un empleado externo, lo cual causa
demoras en el proceso.
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