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RESUMEN

El trabajo se centra en la empresa “Concept Design S.A.”, una pyme industrial,
creada en el afio 2006, dedicada al disefio y la fabricacion de maquinas de tipo
agricola. Una empresa relativamente nueva, que aun no ha alcanzado su total
desarrollo y estabilidad. Cuando comencé a trabajar en ella, noté que todos
enfocaban sus esfuerzos a la produccién, dejando los demas sectores relegados.
No contaban con informacion contable y de gestion, no realizaban un analisis
pormenorizado de costos, y tampoco sabian con certeza si la empresa era rentable
0 no, las compras se realizaban sin un minimo control, generando problemas en el

capital de trabajo y stock inmovilizado.

Lo que se pretende demostrar es como a traves del analisis marginal y la medicion
de datos se puede mejorar la rentabilidad de la empresa. Algunos de los puntos en
los que se hara hincapié son, el costeo variable para la formacion de precios, el
analisis de puntos de equilibrio de la empresa, para la aceptacion o rechazo de
precios diferenciales, cuando se cuenta con capacidad ociosa. Las necesidades de
capital de trabajo y la mejora en los plazos de cobros y pagos, para dar un poco de
alivio financiero a la empresa, todo esto gracias al uso de informacion y

herramientas de gestion.



INTRODUCCION, DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y OBJETO DE
ESTUDIO

La empresa a analizar es Concept Design S.A., una sociedad anénima que
comenzd a funcionar hace unos 15 afios, con la unién de 2 personas que no
estaban a gusto en sus trabajos, mas un inversor externo, amigo muy cercano de
uno de los creadores de la idea. La empresa se encuentra ubicada en la localidad

de Casilda, mas precisamente en su parque industrial.

Como mencionaba anteriormente, la empresa tiene una trayectoria de casi 15 afios
en el mercado. Comenzé realizando Unicamente el disefio y desarrollo de
maquinarias agricolas, ofreciendo como producto diferenciador la opcion de
entregar un prototipo funcional que responda al disefio realizado. Sus ventas se
realizaban principalmente a empresas fabricantes lideres en el mercado de la
agroindustria, y en menor medida, hacian algunos trabajos a pedido de algun
productor agropecuario. La empresa rapidamente tomd reconocimiento en el
mercado, y realizo trabajos para industrias importantes, ya que uno de sus socios,
es un reconocido disefiador industrial, con una larga trayectoria en el sector.
Recibieron varios premios de “sello al buen diseno” e “innovacion productiva”, lo

gue les permitid posicionarse rapidamente.

Con el tiempo, sus duefios notaron que el trabajo del disefio e innovacion no eran
muy constantes. Al trabajar para empresas, veian como en épocas de grandes
ventas de maquinaria agricola, los fabricantes se centraban Unicamente en el
volumen y no asi en la innovacion, por el contrario, en periodos de mayor recesion
o cuando desaparecian los créditos bancarios para la compra de maquinaria,
surgian las ideas de obtener productos nuevos o de realizar mejoras a los
existentes. Como respuesta a esta estacionalidad, pensaron en qué podian agregar
para evitar estos desbarajustes ciclicos. Y aqui es donde surge la idea de incorporar
la fabricacion de algun producto propio, dejar de ser una empresa que Unicamente
ofrecia servicios, para incorporar a su vez, la venta de bienes. Es asi que en el afio
2014 ofrecen a sus clientes la idea de fabricar sembradoras Air Drill. Las mismas
apuntan a un productor agropecuario grande, o contratistas rurales, que necesiten
trabajar grandes extensiones de tierra, mejorando la productividad y disminuyendo

el uso de recursos. Concept Design proponia desarrollar el disefio integral de la



sembradora, mientras que los fabricantes construirian sus cuerpos de siembras. A
cambio de esto, se comprometian a comprarle a Concept, los carros tolvas que
llevarian sus sembradoras. Aqui nace su “producto estrella”, hoy conocido como,
Carros Tolva Air Drill. La empresa se encargd de contactar a aquellas industrias
reconocidas, que ofrecian hasta el momento, sélo sembradoras tradicionales, para
ofrecerles este novedoso modelo. Lo tentador para ellos, era que Concept se
encargaria de toda la parte de desarrollo, invencion, investigacion y desarrollo, a
cambio de asegurarse la venta los carros Air Drill. Estos carros tolvas son los
encargados de cargar semillas, y/o fertilizantes, y se ofrecen en capacidades que
van de los 10.000 a los 13.500 Lts. Cada carro tolva se configura segun las
necesidades del cliente, y se entrega pintado con el color de la firma que lo
adquiere. El sistema Air Drill, lo que permite es transportar semillas, fertilizantes, o
la mezcla de ambos, gracias a la propulsion de aire, que genera una turbina de
soplado, hasta lograr depositarlos en la tierra. De aqui, surge la aparicion de un

nuevo producto.

La “Turbina de soplado”, como se menciono anteriormente, es la encargada de
generar el aire que se encarga de transportar semillas y fertilizantes, hasta los
cuerpos de siembra, para luego ser depositados en la tierra. Primeramente, se
comenzo6 importando turbinas de soplado, y con el tiempo lograron desarrollar su
propia turbina. Como ventaja a las compradas, disefiaron y fabricaron una turbina
a medida y en funcién a las necesidades que requeria el carro tolva. Hoy en dia, no
s6lo venden turbinas de soplados, sino que ademas arreglan y modifican las

turbinas importadas para evitar que se rompan tan facilmente.

Otro de los productos que ofrece hoy en dia la empresa, surge del desarrollo de
este sistema de siembra. En el Gltimo afio lo que se agrego es la venta del sistema
Air Drill en si. Este sistema podria decirse que es parte del corazén y la inteligencia
de la maquina. Este “kit Air Drill” Gnicamente se vende al mercado externo, mas
precisamente a Brasil. Ya que, del andlisis de costos, exportar el carro tolva
presenta altos costos de fletes, derechos de exportacion, gastos de depaosito fiscal
entre otros, que hacen gue el producto deje de tener un precio de venta competitivo.
Por este motivo, lo que se acordd con algunas firmas de Brasil fue proveerles ese

sistema, y ellos fabrican en su pais el resto de la maquina.



En resumen, los productos gue la empresa ofrece son los siquientes:

Mercado Local:

« Disefio y desarrollo de todo tipo de maquinarias agricolas.

« Fabricacion de carros tolvas en sus diferentes versiones, 10.000 Lts., 11.800
Lts. ,12.000 Lts. Y 13.500 Lts.

o Fabricacion de turbina de soplado, y reforma de turbinas importadas.

e Venta de agro partes, relacionadas al sistema de siembra Air Drill.

e« Curvado de cafos.

Mercado externo:

¢ Venta de sistema Air Drill.

Segun la caracterizacién que hace Afip, tanto por el volumen de ventas como por
el nimero de empleados, Concept Design es una pequefia empresa. En su ultimo

balance sus ventas fueron cercanas a los 45 millones de pesos argentinos.

PRINCIPALES PRODUCTOS:

Carro Tolva 11.000 Lts. — Cuerpo de siembra Achilli y Di Batista.



Carro tolva 11.800 Lts. Erca Sembradoras 1

Turbina de soplado

Sistema Air Drill Exportacion



OBJETIVO GENERAL:

El objetivo general de este trabajo es demostrar tanto la importancia de la medicion
y obtencién de datos, como el uso de la informacion de gestion para la toma de
decisiones, con el fin de lograr el buen desempefio de la empresa. Lo que se
pretende demostrar, a través del uso de diferentes técnicas de gestion, es que la
empresa fue organizandose mejor, comenzo6 a medir costos y resultados, lo que la

llevé a una mejora notable tanto en lo econdmico como en lo operativo.

Como primera medida se cred un organigrama con las diferentes funciones y
departamentos, se pretendia observar qué actividades presentaban falencias o no
estaban cubiertas, para asi tratar de asignar personal a cargo. Se realiz6 un analisis
pormenorizado de todos los procesos, para encontrar fallas, y conocer a fondo el
funcionamiento de la empresa. Una vez realizado este relevamiento, se logré
entender como se formaba cada producto y qué cosas tenian que tenerse en cuenta
a la hora de realizar un analisis de costos.

ORGANIGRAMA DE CONCEPT DESIGN S.A.
General
Asesoria legal y
contable.
|| | | 1
Dpto. Comercial
cafios
Disefioe Ventas
ST oo Qoo

B Tesoreria
= Fintura

=  Armado

Organigrama 1



En esta oportunidad nos enfocaremos primeramente en los costos variables de los
productos. Segun lo que postula el andlisis marginal, se debe comenzar con una
adecuada clasificacion de los recursos, segun el comportamiento del costo, ya sea
fijo o variable, respecto del nivel de actividad. ¢ Cuales son los costos variables?
Los costos variables son aquellos costos de productos, insumos, 0 servicios que
varian indefectiblemente cuando varia el volumen producido y/o de ventas. Estos
costos variables se dividen en directos o indirectos, segun la posibilidad de
asignarlo al producto o unidad de costeo. Para el caso de los directos, es facil
identificarlos en el producto, mientras que en los indirectos no hay una relacion
evidente entre el costo y el producto final. En esta empresa la mayoria de los costos
atribuibles al producto son variables y directos, lo que permite asignarlos facilmente

al objeto de costo.

Por lo general en este tipo de industrias, los costos del producto se conforman con
una gran cantidad de elementos y materiales. Por ejemplo, el carro tolva Air Drill
para su modelo de 11.800 litros, se compone de entre 855 y 950 codigos, y en
algunos casos estos codigos requieren varias unidades de producto para lograr el

producto final.

Damos un ejemplo de cdmo es la codificacion de los mismos. Los elementos
comprados tienen una codificacion que comienza con la letra A de adquirido 6 C
comprado, la diferencia entre uno y otro, es que la “A” se usa para insumos que se
colocan directamente en la maquina y no requieren de ningun cambio o
transformacién, un claro ejemplo de esto es la buloneria. Se utiliza la letra “C” para
todo lo que es chapas que ya se compran cortadas y plegadas, o para los cafos,
gue en ambos casos son posteriormente sometidos a procesos de soldadura,
armado, y pintura. Ejemplo, para el caso de una arandela su codificacién es A1-04-
02-014, el segundo par de numeros se refiere a que conjunto integra dentro del
producto final, puede ser Chasis, Tanque, Escaleras, Barandas entre otros, el tercer
namero indica cOmo va esta pieza, si es una pieza que se suelda, si forma un
conjunto con otra, si va ensamblada, entre otras posibilidades, por dltimo, el nimero

final indica el nimero de orden segun como se fue codificando la pieza.



Codificacién de piezas:

Xn -00-00 - 000

- Nro. de Orden.

Ll Indica como va la pieza (scldada-
| ensamblada).

Indica el conjunto final que integra.

Indica si es una pieza propia o un producto comprado.

Formacidon de precios de venta.

Cuando consulté a los responsables de la empresa acerca de la formacion de
precios de venta, me comentaron que “mas o menos” identificaban el valor de las
materias primas mas importantes, hacian el calculo de “precio x cantidad”, sumaban
todo y a ese total lo multiplicaban por 2.5. Cuando pregunté de donde surgia este
2.5, no habia una respuesta clara, pero argumentaban que ellos venian de otras
industrias en las que habian trabajado, y siempre se calculaba de esa manera.
Segun investigué, varias empresas del sector, entienden que con ese margen
contemplan el porcentaje de mano de obra y otros insumos indirectos, como asi
también de carga fabril asociada al producto. Lo que hice fue pedir un detalle de
estas materias primas, y ademas de notar que el calculo no contemplaba la
totalidad de insumos, servicios y materia prima, mi atencion se centré en el margen
gue les aplicaban a algunos componentes, como era en ese momento la electrénica
de la maquina, o los neumaticos. Todo se multiplicaba por 2.5, sin hacer una
distincién en aquellos insumos o componentes que implican un proceso productivo
0 mayor mano de obra. Tanto la electrénica de la maguina como los neumaticos,
son insumos que en el estado en que se adquieren se colocan en la maquina,
guerer obtener tanto margen de ellos me resultaba abusivo, y daria como resultado
un precio de venta bastante superior, lo que haria al carro tolva, poco atractivo para
los compradores. Lo que intenté también fue buscar el precio de mercado del

producto, siempre es importante saber qué precio maneja la competencia, pero esto



se dificulté porque no existe una competencia directa que ofrezca por lo menos un
producto de condiciones similares. Entonces me enfoque en buscar la formacion
de un precio de venta que contemple la totalidad de la materia prima, que del mismo
pueda obtenerse una utilidad acorde a los esfuerzos realizados, y que, a su vez
conforme a los duefios de la empresa, pero también a sus compradores. Les
comenté que a mi me gustaba trabajar con Analisis marginal, y me centraria en
buscar el costo de cada producto, formado por la suma de todos los costos
variables. Es decir que buscaria cada pieza, insumos o servicio que se comportara
de manera variable ante los cambios en el nivel de produccién, a su valor de costo
y lo multiplicaria por la cantidad necesaria para obtener el producto final, la

sumatoria total me arrojaria el costo variable total del bien analizado.

La empresa no contaba con al menos una planilla de Excel identificando elemento
por elemento, comprendidos en el producto final. Entonces a partir de esto y como
primera tarea, lo que hicimos con el personal encargado de codificar y disefar las
piezas en Solidworks (programa que usa la empresa para disefiar), fue hacer un
Excel con todos los componentes. Empezamos por el producto mas importante de
la empresa, el carro tolva Air Drill 11.800 litros. Una vez que controlamos que esto
se encuentre completo, hablamos con los operarios para ver que tenian para
aportar a la formacion del costo final. Los soldadores manifestaron que usan dos
cilindros de una mezcla de gas atal (mezcla de argon y anhidrido de carbono) para
terminar la maquina, y 3 rollos de alambre, por su parte el pintor indico que utiliza
40 litros de pintura, 28 litros de fondo, mas catalizador y complemento poliuretano.
Esa informacion recabada fue de vital importancia, no solo para la formacion de
precios de venta, sino también para controlar desperdicios extraordinarios. Es
fundamental tener conocimiento de la cantidad de material que se necesita para
una produccion normal, desconocer estos datos nos puede hacer caer en pérdidas
econdmicas muy grandes. Otro de los datos rescatados fue el tiempo necesario
para realizar cada uno de los procesos. A partir de los cuales tomamos nota y
empezamos a controlar de alli en adelante, de manera de evitar retrasos en la

produccion.

Cuando por fin obtuvimos la planilla de costo del producto mas importante, tanto

por el volumen de su contribucion marginal, como también por su volumen de
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ventas, y su tiempo de produccion, nos enfocamos en tratar de buscar un precio de

venta acorde al producto.

;Como fue este proceso de formacion de precios de venta?

Identificar la totalidad de materia prima, insumos Yy servicios variables que

conforman el producto final nos sirvié por diferentes cuestiones:

o Contemplar la totalidad de costos variables.

e Sectorizar la rentabilidad pretendida a los distintos conjuntos, o materias
primas que conforman el producto final.

o Identificar productos que se ofrecian con el carro tolva Air Drill, que
encarecian mucho el producto y nos traia complicaciones con el capital de

trabajo necesario.

La importancia de los dos primeros puntos fue explicada anteriormente, pero quiero
centrarme en el tercer item. Cuando obtuvimos un detalle de todos los
componentes del producto final, notamos que su costo final se encarecia bastante
con algunas materias primas. Este fue el caso de cubiertas, motores hidraulicos y
toda la electronica de la maquina. El problema que causaban estos elementos era
gue encarecian mucho el precio de venta del producto y también le generaba a la
empresa la necesidad de contar con una suma de capital de trabajo bastante
superior. La solucion que le ofreci a los directivos de la empresa fue la siguiente,
eliminar la provision de esos componentes con el carro tolva, ya que en la cadena
de valor todos le recargaban utilidad, lo que encareceria mucho el producto final, y
proponerles a los fabricantes del equipo final que ellos se encarguen de comprarlos.
Lo que a ellos les significaba una mejora econémica, ya que podrian acceder a un
mejor precio de los mismos por comprar en cantidad, y al ser fabricantes, obtener
mejores porcentajes de descuentos. A su vez también comprarian el Carro Tolva a
un precio bastante menor. Para Concept Design la mejora se vio desde el lado del
Capital de trabajo necesario. Por dos cuestiones, comprar estos elementos requeria
de grandes desembolsos, pero ademas las empresas proveedoras de los mismos
ajustaban su valor a precio ddlar, y pretendian que los plazos de pagos sean
bastante acotados, mientras que los plazos de cobro que aceptaba Concept Design
eran bastante superiores. La decision de dejar de incorporar estos componentes

fue aceptada por ambas partes.
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Eliminando la provision de estos elementos, lo que se hizo fue sectorizar los
distintos conjuntos que componen el carro tolva, y que implican diferentes grados
de esfuerzo y complejidad de produccién, para luego asignar a cada uno una
rentabilidad diferente, y asi lograr un precio de venta acorde al producto final.

CODIGO IMATERIAL CANTIDAD | COSTO U. |COSTO MO.| SUBTOTAL | PROVEDOR | ULT.FECHA ACT | % Variacion
€1-08-04-037 |{A0-01-05-111) Chapa SAE 1010 esp.N°16 1 5 460,77 so00]  s4e077 agosto.2020
1-08-04-038 |{A0-01-05-111) Chapa SAE 1010 esp.N°16 1 5 262,94 so00] 526234 agosto.2020
£1-08-04-039 |{A0-01-06-111) Chapa SAE 1010 esp.N2 14 1 583890 so00] 5383330 agosto.2020
1-08-03-002 |{40-01-08-121) Chapa SAE 1010 1/8" 1 $372,28 sooo] 537228 agosto. 2020
1-08-03-022 |(A0-01-08-121) Chapa SAE 1010 esp.1/8" 1 516745 sooo]  5167.45] agosto.2020
1-08-03-023 [(A0-01-08-121) Chapa SAE 1010 esp.1/8" 2 517719 so00 53343 agosto.2020
1-08-03-027 |[A0-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/18" 1 5230,75 soo0]  s23075 Mayo.2020
1-08-03-028 |[A0-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/18" 1 589,21 50,00 523,21 Mayo.2020
1-08-04-004 |[A0-01-11-121) Chapa SAE 1010 5/15" 1 545921 soo0]  s4s9,21 agosto.2020
C1-08-04-005 |(A0-01-11-121) Chapa SAE 1010 5/15" 1 577,32 $0,00 577,32 agosto.2020
1-08-04-013 |[A0-01-11-121) Chapa SAE 1010 5/15" 1 5 257,70 so00] 525770 agosto.2020
1-08-04-023 |{A0-02-02-120) Cafio estruct. red. 112" 1 545,79 $0,00 545,79 agosto.2020
C1-08-04-027 |{A0-02-02-120) Cafio estruct. red. 1 1 55459 $0,00 554359 agosto.2020
€1-08-08-014 |(A0-04-11-227) Acero SAE 1045 tref.red_ 5/8" 1 51598 % 67,00 582,53 2g050.2020
€1-08-03-007 |(A0-04-11-243) Acero SAE 1045 tref_red_ 1" 1 soeez|  saanoo]  s70ss2 20502020
€1-08-03-021 |(A0-04-11-250) Acers SAE 1045 tref. red_ 1 1/4 [ 51266 so00] s10128 20502020
€1-08-08-032 |(A0-04-11-250) Acers SAE 1045 tref red_ 1 1/4 2 520,26 50,00 540,51 2002020
C1-08-03-017 |(A0-04-11-255) Acero SAE 1045 tref. red. 1 1/2 2 s4925]  sissoof 542350 agosto.2020
1-08-04-012 |(A0-04-11-255) Acero SAE 1045 tref. red. 1 1/2 1 556,33 $ 40,00 5 36,33 agosto.2020

Modelo planilla de costos. 1 la imagen muestra una minima parte de lo que seria una planilla de costos, en este caso de
un carro tolva Air Drill 11.800 Lts. Para lo que son los carros tolvas Air Drill, las chapas se compran directamente cortadas
y plegadas, luego se ensamblan, sueldan, y perforan segulin sea necesario, se arenan y se pintan. Y en el caso de los cafios,
se compran las barras enteras, y las mismas son sometidas a procesos internos de curvado, corte, perforado. Lo que figura
como costo de Mano de obra, corresponde a aquellos materiales que necesitan de un trabajo que por lo general se

terciariza, como por ejemplo puede ser alguna tarea de torneria o frezado.
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[ToLva 11.8001TS MANDO MECANICO Costo Pr.vta |
Chasis y tolva gral. $ 820.240,00 $1.927 564,00
Turbina de soplado $53.482,00 $123.024,70
Bolsas de calibracién $1.200,00 $1.560,00
Kit Eléctrico $ 8.907,04 5 5.907,04
Kit Hidrdaulico $93.992,92 5 187.985,84
Arenado $ 35.000,00 $52.500,00
Pintura 5 74.789,93 5143.666,73
Zincado $ 4.250,00 $5.525,00
Calcomanias S 200,00 $1.162,00
Tubos atal y alambre soldar $9.907,00 511.888,40
Enganche con Rotula $11.650,00 %£29.135,00
Llantas $27.95543 569.888,01
Mando mecanico $120.396,00 % 300.990,00

[roTaL $ 1.262.577,32 [ s 2.863.786,72]
5% de descuento a fabricantes -%143.189,34
Comision del 2% sobre el precio de venta al vendedor -5 54.411,95
Precio de venta neto
Costos Variables Totales -$1.262.577,32

[[contribucién Marginal || §1.403.608,11

Formacion Precio de venta Carro Tolva Air Dril 1 — En el cuadro se puede ver, por un lado, una columna de costo de los
diferentes componentes en los que se dividid el carro tolva, estos importes se componen por la totalidad de costos
unitarios multiplicados por las unidades requeridas, que componen cada uno de estos componentes. En la columna de al
lado, caracterizado como precio de venta, se identifican esos costos de componentes multiplicados por una rentabilidad
pretendida, la sumatoria de esa columna, nos da como resultado el precio de venta bruto. Al mismo se le detrae un 5%,
que es un descuento que se otorga a los fabricantes de sembradoras, y luego un 2% que es la comision que se le paga al
vendedor. De esa forma obtenemos el precio de venta neto. Recordamos que por la fabricacion de maquinaria (bienes
de capital) no se paga impuesto a los ingresos brutos Sta.Fe., y tampoco Drei en Casilda. La contribucidon marginal del

producto se obtiene, de restar al precio de venta neto la suma de los costos variables totales.

OBTENCION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Obtenido el precio de venta, los costos variables totales, y la contribucion marginal,
realizamos un relevamiento de todos los costos fijos de la empresa. A sus directivos
no le interesaba tanto saber cual era el mix de productos que habia que vender
para encontrarse en situacién de equilibrio. Sino que lo que pedian era calcular el
punto de equilibrio de la empresa, a partir del Carro Tolva Air Drill 11.800, y
considerar que una vez cubierta esta cantidad, cualquier contribucion marginal
positiva por venta de algun otro producto extra, ya formaba parte de la ganancia de

la empresa.

Con la Cmg por producto y el conjunto de costos fijos definidos, nos enfocamos en

calcular lo que es el punto de equilibrio de la empresa.
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En mi opinion el empleo del “Analisis Marginal”, y en este caso de la determinacion
del “Punto de equilibrio”, configuran una de las herramientas mas utiles, y sencillas
para adoptar todo tipo de decisiones asociadas a la determinacion de los costos y

al disefio de una politica de precios.

El punto de equilibrio representa la situacion en la cual una empresa no obtiene
beneficios ni soporta pérdidas. Lo que esto indica es que cualquier peso de venta,
refiriéndonos siempre a ventas que generen contribuciones marginales positivas,

por encima del punto de equilibrio nos pondria en zona de ganancias.

Con el punto de equilibrio definido en unidades fisicas empezamos a tener nocion
de cuando la empresa esta obteniendo buenos resultados econdémicos, y a partir
de qué unidad de ventas comienzan a aparecer los beneficios. Tener identificado
el punto de equilibrio sirve también para aceptar algunas ordenes extraordinarias,
también permite conceder descuentos extras si la empresa presenta capacidad
ociosa, teniendo en cuenta que en caso haber utilizado un modelo de costeo
completo tal vez no se hubiera aceptado la operacion. Muchas veces se acepta
vender productos o servicios a un precio menor cuando la empresa cuenta con
capacidad ociosa, se hace un analisis simple, del que se obtiene lo siguiente, los
recursos estan disponibles, y los costos fijos son inalterables y hay que afrontarlos,
vender alguna unidad de un bien a un precio de venta un poco menor, nos hace
resignar un poco de contribucion marginal positiva, pero lo que ingresa nos ayudara
a afrontar una porcion de costos fijos. En relacidén a la contribucion marginal, con
estos supuestos planteados, siempre es preferible percibir una Cmg de $1 antes

que $0.

Punto de equilibrio:

La paridad entre costos e ingresos puede ser representada algebraicamente a

través de las siguientes ecuaciones:
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V =CV +CF

Donde:

V = Ventas netas de IVA.

CV = Costos variables netos de IVA
CF = Costos Fijos netos de IVA.

Si convertimos la ecuacion:

V-CV=CF

Siendo la contribucién marginal:

CM=V-CV

Punto de equilibrio lo encontramos en el punto donde:

CM=CF

Lo que a nosotros nos interesa en este analisis es el punto de equilibrio en
UNIDADES FISICAS:

Para determinarlo, volvamos a un concepto antes mencionado, la contribucion

marginal, en este caso la determinaremos de manera unitaria,
Cm=Pv-Cv

Cm = Contribucién marginal unitaria

Pv = Precio de venta unitario

Cv = costo variable unitario
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Ahora nos preguntamos lo siguiente, ¢ Cudl es la cantidad minima de unidades que
tengo que vender de manera que sus contribuciones marginales unitarias me

permitan cubrir los costos fijos totales del periodo?

0=(Cm x Q)-CF

=
I
O

Q = en este caso representa la cantidad de unidades necesarias para lograr el
equilibrio.
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" Costos fijos anuales proyectados 2020 “

Sueldos Netos $ 8.288.645,40
Leyes sociales $2.210.000,00
Afip $222.000,00
Impuestos S 544.627,82
Prevision pago ganancias $396.000,00
Combustible $ 338.580,00
Seguros $ 133.080,00
Fletes $ 108.000,00
Gastos varios de Oficina $169.710,00
Cuota consorcio parque ind $ 69.600,00
Debitos Bancarios $130.800,00
Amortizacion maquinaria $192.310,00
Monitoreo alarma S 14.400,00
Terciarizados $ 126.000,00
Licencia Solid Works $ 381.558,00
Publicidad $219.600,00
Costo Op.alq.Oficinas y galpon $ 3.000.000,00
Total $16.544.911,22

Pto.Equilibrio = Costos fijos I
n unidades Cmg unitaria
isicas

QEq T11 = $16.544.911,22 11,79 12 unidades

$1.403.608,11

Para este caso, la totalidad de costos fijos arrojaron un valor de $16.544.911,22
mientras que la contribucién marginal por cada unidad vendida, arroja un monto de
$1.403.608,11. Con estos datos y el uso de esta simple formula, podemos obtener

como informacion, lo siguiente:

La empresa debe vender 12 unidades de su producto Carro Tolva Air Drill 11.800
litros, para encontrarse en situacién de equilibrio. Cada peso de venta extra por
sobre su costo variable, traera consigo un ingreso marginal, que comenzara a

formar parte del beneficio de la empresa.
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Calculo de la contribucion marginal de los diferentes productos v relaciones

de reemplazo.

Una vez obtenido el punto de equilibrio del producto principal de la empresa, lo que
hicimos fue calcular la contribucién marginal de los demas productos y realizar la
relacion de reemplazo de contribuciones marginales, para ver cuantas turbinas de
soplados significaban la contribucibn marginal de un carro tolva 11.800 litros, o
cuantos kits Air Drill debian ser exportados para obtener una utilidad igual a la del

producto antes mencionado.

Las relaciones de reemplazo nos permiten ver, para un escenario de produccién
multiple, cuanto de otro producto tengo que vender para mantener el nivel de
beneficios de la empresa, ante una disminucion en la cantidad de venta de una de

las lineas.

Cuando la empresa enfrenta el problema de una disminucion de la demanda de
uno de sus productos, una de las acciones posibles consiste en aumentar las

ventas del otro, con el proposito de mantener inalterable el nivel de beneficios.

El punto de equilibrio que explicamos anteriormente, el que lograria obtener el
objetivo de beneficio deseado con la venta de un solo tipo de producto, se conoce
como “punto de equilibrio extremo”. Para este caso vamos a trabajar con los
costos fijos indirectos y la Cmg del producto a analizar. No vamos a tener en cuenta
costos fijos directos, porque las lineas no tienen costos fijos que puedan asignarse

de manera clara a algun producto en particular.

Usaremos QT11. Q-Kad, QTurb, para hacer mencion a los distintos puntos de
equilibrio extremos. Llamaremos CmT11, Cm — Kad y CmTurb a las contribuciones

marginales de los diferentes productos.
Datos:
Costos Fijos: $16.544.911,22

CmT11: $1.403.608,11.
Cm-Kad: $235.756.

Cm-Turb: $95.418,85.
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Punto de equilibrio extremo carro Tolva 11.800 Its.

QT11 = Costos Fijos
CmT11

$16.544.911,22 11,79 12 unidades

$1.403.608,11

Punto de equilibrio extremo Kit Air drill para exportacién. (Se toman en cuenta

todos los costos de produccion, no asi el costo FCA o FOB, ya que todos esos
costos son absorbidos por el importador del producto)

QKad = Costos fijos

Cm — Kad
QEq Kit Expor= $16.544.911,22 70,18 71 unidades
$ 235.756,00

Punto de equilibrio extremo Turbina de soplado.

QTurb = Costos Fijos

Cm - Turb

IQEq Turbina = $16.544.911,22 173,39 174 unidades
$95.418,85
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Si por ejemplo a esto le agregamos una rentabilidad pretendida, por ejemplo,

de un 10% sobre el total de costos fijos.

QT11 = 1,10 x Costos fijos

Cm-T11

QTri1 1,10 x $16.544.911,22 13 unidades

$1.403.608,11

Se necesitan vender 13 unidades del producto QT11 para cubrir la totalidad de los
Costos fijos de la empresa y ademas obtener una rentabilidad del 10% por encima
de ellos.

Q-Kad = 1,10 x Costos fijos

Cm - Kad

IQkad = 1,10 x $16.544.911,22 78 unidades
S 235.756,00

Se necesitan vender 78 unidades del producto Qkad para cubrir la totalidad de los
Costos fijos de la empresa y ademas obtener una rentabilidad del 10% por encima

de ellos.
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QTurb = 1,10 x Costos fijos

Cm - Turb

IQturb = 1,10 x $16.544.911,22 191 unidades
595.418,85

Se necesitan vender 191 unidades del producto Qturb para cubrir la totalidad de los
Costos fijos de la empresa y ademas obtener una rentabilidad del 10% por encima

de ellos.

Llamaremos:

“‘Relacion de reemplazo del producto T11 por el producto Kad a la cantidad de
producto Kad que es necesario vender para mantener invariable el beneficio de la
empresa ante la caida de venta de una unidad de T11”, y Relacién de reemplazo
del producto Kad por el producto T11, a la cantidad de producto T1l que es
necesario vender, para mantener invariable el beneficio de la empresa ante la caida

de venta de una unidad Kad.

RRT11=cm T11

cm Kad

RR Kad=cm Kad

cmT11

Haremos lo mismo para el caso del producto Turbina de soplado, con respecto del
producto T11.
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RRT11=cmT11

CmTurb

RR Turb = Cm Turb

CmT11

Relacion de reemplazo del producto T11 por el producto Kad v relacion de

reemplazo del producto Kad por el producto T11:

Datos: CmT11  $1.403.608,11
CmKad $235.756,00
CmTurb $95.418,85

RRT11 = CmT11 = $1.403.608,11 = 5,95364746
CmKad $235.756,00

RRKad = CmKad = $235.756,00 = 0,16796426
CmT11 $ 1.403.608,11

De este andlisis obtenemos que, ante una baja de venta del producto T11, la
empresa deberia aumentar la venta del producto Kad en 6 unidades. Distinto es el
caso para el producto Kad, ante una baja de venta del mismo, podemos observar
gue es necesario aumentar la produccion del producto T11l, en menos de una
unidad. Tomamos el numero redondeado a 1, ya que estamos hablando de

unidades fisicas.
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Si vemos otro ejemplo, recordando siempre dejar como premisa la fabricacion del

producto T11, obtenemos la siguiente relacion de reemplazo:

Relacion de reemplazo del producto T11 por el producto Turb:

RRT11 = CmT11 = 5 1.403.608,11 = 14,7099667
CmTurh $95.418,85

RRTurb = CmTurb = S 95.418,85 = 0,06798112
CmT11 5 1.403.608,11

Lo que indica esta relacion de reemplazo es lo siguiente, ante cada baja de venta
del producto T11, debemos vender 15 unidades del producto Turb, para mantener
el beneficio. Por el contrario, ante la baja de venta de 15 unidades del producto
Turb, debemos vender una unidad de producto T11, para recuperar las

contribuciones marginales dejadas de percibir.

Realizaremos un cuadro de resultados para ver si, modificando las cantidades de
produccion, en funcioén de estas relaciones de reemplazo se cumple con el objetivo

de mantener el beneficio,

Segun lo que se indicé mas arriba se requieren 11,79 unidades de venta del carro
Air Drill para estar en equilibrio, redondeamos en 12 unidades. Suponemos que las
ventas de los carros tolvas disminuyen en al afio a 9 unidades. 2 unidades de ventas
seran reemplazadas con ventas del Kit Air Drill, mientras que 1 unidad se

reemplazara con las ventas de turbinas de soplado.

Hacemos una aclaracién respecto al cuadro que mostraremos mas abajo, donde
realizamos la comprobacion del reemplazo de las contribuciones marginales, y es
gue, al trabajar con punto de equilibrio en unidades fisicas, siempre que el resultado
no sea exacto, tendremos que redondear para arriba, no podemos vender 11,79
unidades, por lo que llevamos el numero a 12 unidades. El problema es que al
redondear un bien que tiene una contribucion marginal unitaria tan importante,

representa un ingreso mayor, bastante superior. Por tal motivo lo que hicimos fue
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usar en el cuadro de comprobacion unidades que no den un niumero entero, al sélo
efecto de comprobar que lo que propone la relacion de reemplazo es cierto y
correcto. Podemos observar que, disminuyendo 3 unidades de ventas de carro tolva
Air Drill, pero aumentando las ventas de turbina de soplado en casi 15 unidades y
los kits Air Drill en casi 12 unidades logramos que la empresa permanezca en
situacion de equilibrio.

Analisis de cuadro de resultados

*Comprobaremos la relacion de reemplazo

*La totalidad de los costos fijos se consideran indirectos

*1 unidad de Carro tolva sera reemplazada segun célculos por 14,70 turbinas
redondearemos a 15

*2 unidad de Carro tolva seran reemplazadas segun calculos por 12 kit Air Drill
A modo de resumen se venderan :

Unidades || Producto Il Cmg
9 Carros Tolva Air Drill $1.403.608,11
15 Turbinas de soplado $95.418,85
12 Kit Air Drill $ 235.756,00
Carro Tolva Turbina de soplado Cmg
Contribucion Marginal $1.403.608,11 $95.418,85 $ 235.756,00
Unidades 8,79 14,7 11,9
Contribucion Marginal total $12.337.715,29 $1.401.701,91 $2.805.494,04
por producto
Suma contribuc. Marginales | $ 16.544.911
Costos Fijos totales | -$16.544.911 |
Diferencia | S 0]

Aclaracion: en el cuadro no se usa el numero de unidades redondeados
aunque cuando trabajamos con unidades hay que redondear para arriba,
solo para que se vea que se cumple la relacion de reemplazo.

Por lo expuesto en el cuadro, podemos decir que lo que expone la relacion de

reemplazo, se cumple y es correcto.
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INCORPORACION DE UNA NUEVA LINEA DE FABRICACION.

Otro interrogante que también se plantea es el siguiente ¢ conviene invertir y ampliar

la estructura para incorporar un nuevo producto?

¢, Cuantas unidades de ese producto tendremos que vender para que resulte
razonable esa inversion? ¢ El mercado absorbera la cantidad de producto que la

empresa necesita vender para encontrarse en situaciéon de ganancias?

¢ Por qué se decidio plantear la idea de incorporar un nuevo producto? ¢Hay una
necesidad que cubrir?

Si bien la empresa ofrece un producto que funciona bien en el mercado, diversificar
y ampliar la gama de productos a ofrecer, puede resultar bastante interesante, ya
gue se espera que cuando disminuyan las ventas de un producto, puedan cubrirse
las contribuciones marginales dejadas de percibir, con la produccion y venta de
otros productos. Otro punto interesante a tener en cuenta, es que, si bien seria un
producto nuevo, el objeto del negocio no deja de ser el mismo,” la venta de

productos y maquinarias para el agro”.

En base a esto, el nuevo producto a ofrecer seria una fertilizadora neumatica de 25
m. de ancho de labor, tendria un sistema que ya fue estudiado y empleado en sus
carros tolvas, por lo que se evitaria todo el tiempo de analisis y prueba del producto.
Se sigue usando el sistema Air Drill para el traslado de producto, solo que en este
caso seria fertilizante. Tendria dos modelos de fabricacién, con chasis y ruedas,
para enganchar en un tractor, y a través de la traccion del mismo, fertilizar la zona
deseada, la otra opcidén es ofrecerlo como un kit a aplicar en algun “mosquito”, con
el que ya cuente el productor, y que éste, coloque el tanque cada vez que quiera

fertilizar.

Habiendo cerrado el proyecto desde este punto técnico, ahora lo importante es
analizarlo desde el lado econdémico y financiero. ¢Podremos afrontar esta
inversion? ¢Lo haremos con Capital propio o recurriremos a alguna fuente de
financiacion externa? ¢Hay alguna linea de crédito que se ajuste a nuestras
necesidades? ¢ Podemos aplicar a algin ANR que brinde la provincia o la nacion

para el desarrollo de este nuevo producto?
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Para realizar un analisis pormenorizado de las necesidades de inversion, Capital

fijo y Capital de trabajo necesario, nos enfocamos en el armado de una lista.

Impuestos y servicios, la incorporacién de un nuevo galpén, dar4 como resultado

el incremento de los siguientes servicios,

e Luz eléctrica.

e Impuesto inmobiliario.

Mano de obra, se requiere incorporar por lo menos tres operarios, un soldador, una
persona encargada del armado y un pintor que se encargue de tareas de pintura
para fertilizadoras. Ademas de la incorporacion de nuevo personal, lo que se
necesitaria también es realizar una reestructuracion de las actividades vigentes.
Habria que reasignar al actual encargado de produccion, a sus tareas originales
dentro del area técnica y de disefio industrial, y ocupar esa vacante de produccion,
con algun operario encargado del armado de maquinarias, que tenga experiencia
notable en la empresa. Esta reestructuracion requiere de cambios de categorias y

aumentos de salarios.

e 3 sueldos con sus respectivas cargas sociales (Nuevo personal a contratar).
Monto anual calculado: $1.890.000. Leyes sociales anuales: $378.000.

e Aumento de sueldos vigentes para empleados reubicados. Valor anualizado:
$312.000. Aumento de leyes sociales por reubicacién: $62.400.

e Honorarios al contador por tarea de liquidacion de sueldos.

e Honorarios del profesional en seguridad e higiene.

Maquinaria y equipos, las inversiones minimas a realizar serian al menos,

e 1 maquina de soldar, valor de mercado: $58.000.
e Herramientas de menor valor. (Amoladora, destornillador eléctrico, taladro,
entre otros, herramientas neumaticas), valor total: $30.550.
« Cabina de pintura, con todo el equipamiento correspondiente, asciende a la
suma de $315.000.
Valor total de compra para el rubro Maquinaria y equipos: $403.550. Vida util:
10 afios.

Instalaciones, en lo que respecta a este item podemos mencionar lo siguiente,
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o Estanterias y mesas de trabajo. Valor de adquisicion: $35.000.
e Portico, por un valor de: $180.000.
Valor total de compra para el rubro Instalaciones: $215.000. Vida util: 10 afios.

Infraestructura, se prevé una ampliacién del galpon de por lo menos unos 600 m2.
Para esto tenemos que pensar en la estructura del galpén, pero ademas en el
movimiento de suelo, los camiones de tierra necesarios, la plataforma a colocar en
el piso, de manera que el terreno quede mas alto. Incorporacion de luminaria,

instalacién eléctrica y aberturas.

e Movimiento de suelo (600 m2)

e Camiones de tierra (6 camiones)

o Bolsas de Portland (4 bolsones de 1000 Kg)

o Plataforma piso (600 m2)

e Llenado de columnas

e Ampliacién de galpé6n ($3.000.000 ------ tasa 24% 12 meses)
e Vidrios / Aberturas

e Luces, tendido eléctrico

» Trabajo electricista

COSTOS NUEVO GALPON

- Tareas de movimiento de suelo $270.000,00.
- 6 camiones de tierra para nivelar $81.000,00.
- Bolsas de portland para suelo $24.000,00.
- Plataforma piso $210.000,00.

- Llenado de columnas $80.000,00.

- Ampliacion de galpén $3.920.000,00.
- Vidrios — Marcos ventana $285.000,00.
- Tareas electricista $150.000,00.
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- Otros gastos puesta a punto galpén

TOTAL PUESTA A PUNTO GALPON

COSTOS FIJOS ANUALES (incrementales)

- Aumento impuesto inmobiliario

- Aumento consumo eléctrico

- Sueldo bruto anual para 3 empleados

- Leyes sociales

- Aumento de sueldos por reubicacién

- Aumento de Leyes por reubicacion

- Aumento honorarios liquidacion sueldos
- Aumento honorarios higiene y seguridad
- Amortizacion maquinarias y equipos

Amortizacion instalaciones

Costo de op.del galpon si se alquilaria

Total costos fijos anuales

$265.000,00.

$5.285.000,00

$33.000,00.*
$45.600,00. **
$1.890.000,00.
$378.000,00.
$312.000,00.
$62.400,00.
$19.500,00. ***
$7.200,00. *++*
$40.355,00.
$21.500,00.
$1.800.000,00. ***

$4.609.555,00.

*Se tomo6 como referencia el aumento segun la construccion del 2° galpén, el

inmobiliario tuvo un aumento de $5.500 bimestral, y coinciden los m2.

*Al igual que en el caso anterior, tomamos con referencia el aumento del

consumo eléctrico a partir de la construccién del 2° galpoén.

***_o que hicimos fue dividir el importe fijo mensual abonado a la Contadora,

por la cantidad de empleados, y multiplicarlos por los 3 nuevos ingresos.

****Se repite la técnica utilizada en el caso anterior.

*xkkUtilizamos el concepto de Costo de Oportunidad en reemplazo de la

amortizacion de la inversion incremental del nuevo galpén.
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Si bien la empresa aln no cuenta con los costos de fabricacion totalmente pulidos,
ya que solamente se hizo un prototipo funcional, y en la experiencia el primer
prototipo siempre es mas costoso. Una vez que la produccion se hace habitual, los
procesos se conocen y se acortan, se mejoran, y se optimiza el uso de los
materiales. De igual manera lo que se hizo fue calcular el costo de este primer
prototipo funcional a partir del desglose de piezas y armado de una planilla de

costos.

En este caso nos vamos a centrar en el Kit de fertilizacion para acoplar directamente
sobre una maquina con la que ya cuente el productor, y pueda hacer reemplazo de
sus partes, donde se sustituird su tanque, por este nuevo kit. Si bien se plantea la
idea de fabricar este kit con chasis y ruedas, de manera que pueda ser enganchado

a cualquier maquina que lo arrastre, al momento no esta totalmente desarrollado.
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l__oooso MATERIAL CANTIOAD | Precio MO, ToTAL
FEAT-001 Panto fA0-01-06-111) Chapa SAE 1010 N* 14 2 $317.78 $0.00 $1271.12
|FERT-004 Panto (A0-01-06-111) Chapa SAE 1010 N* 14 2 31307 0,00 $1252.28
|ﬁumoa Panto (A0-01-06-111) Chapa SAE 1010 N 14 2 262,83 0,00 S105132
FERT-055 Panto {A0.01 06-111) Chapa SAE 1010 N* 14 2 178.85 0,00 $ 71540
|FERT-005 Panto (4001 06-111] Chaga SAE 1010 N¢ 14 2 17885 0,00 $ 715,40
|FERT-021 Parito J(A0-01-06-111] Chapa SAE 1010 N* 14 2 510469 5 0,00 41876
|FERT-022 Panto gf{40-01-06-111) Chapa SAE 1010 N* 14 2 510859 0,00 $ 41836
|FERT-110 Panto (A0-01-06-111) Chapa SAE 1010 N¥ 14 18 §51,75 0,00 $207900
Ign‘rmo Panto 4(A0-01-07-111} Chapa SAE 1010 N* 12 2 232,76 0,00 $931.04
FERT-019 Panto (4001 07-111) Chapa SAE 1010 N° 12 2 166,19 50,00 566476
|FEAT.008 fanto f(40-01-07-111] Chapa SAE 1010 N*12 2 211.27 0,00 $8as.08
5101 A0-01-07-111} Chapa SAE 1010 N° 12 1 $2.650.68 0.00 $3301.3
1 $2.655,02 50,00 $531804
2 502757 $0,00 $1211028

2 51.276,89 0,00 $5107.56

2 1.276,89 0,00 $5.907,56
2 2.522.26 0,00 $ 10,089,046

2 $ 581,04 0,00 $2324,16

2 5148835 0,00 $5.953.40

2 §1.905.49 0,00 $ 161556

2 §2.265.06 5 0,00 $9.082.24

2 539432 0,00 $1.177.36

2 528203 0,00 5113612

16 $59.07 5 0,00 $13%024

14 51602 50,00 5 44355

|FERT 023 Panto 2 $108.45 50,00 $417,%0
|FERT-015 Panto |(AD-01-08-121) Chapa SAE 1010 1/8° I $10.21 50,00 $8328
Chapa SAE 1010 1/8° 1 §551.36 50,00 s1mn

Chapa SAE 1010 1/8° 1 710,83 0,00 $ 142166

Chapa SAE 1010 1/8” 10 27160 0,00 3543200

Chapa SAE 1010 1/8" 2 227.93 0,00 $911.72

a SAE 1010 3/8” 2 190,52 5 0,00 $ 762.08

A0-01-08-121) Chapa SAE 1010 1/8° 2 153,10 0.00 $612.40

[A0-01-08-121) Chapa SAE 1010 1/8° 4 13,38 0,00 $170672

(A0-01-08-121 Chapa SAE 1010 1/8” 4 $ 18148 0,00 $14518¢

Chape SAE 1010 I/8* - 5 143,63 5 0,00 $ 1.197,04

Chapa SAE 1010 1/8° 6 117,78 0,00 $1413.36

Chaga SAE 1010 1/8" 1 47138 0,00 $942.76

Chapa SAE 1010 1/8° 1 15585 0,00 333170

(A0-01-08-121) Chapa SAE 1010 /8 1 203,00 0,00 $ 806,00

Chapa SAE 1010 1/8° 1 5521 0,00 $51042

Chaps SAE 1010 1/6° 1 285,16 0,00 557032

Chapa SAE 1010 1/ 1 5 285,16 0.00 $570.32

| Chapa SAE 1010 /8" 6 516,08 0,00 $192,96

C1-03-04-012 Chapa SAE 1010 1/8° 1 $200525 0,00 $401050
€1-03-04-001  |(A0-01-08-121) Chapa SAE 1010 /8" 2 588,77 $0.00 $355.08
C1-02-04-079  |(A0-01-08-121) Chapa SAE 1010 /8 2 §76.22 50,00 $ 304588
C1-02-04-080  |(A0-01-08-121) Chaps SAE 1010 /8" 2 $76,22 50,00 5 30458
€1:02-04-081 _ |(A0.01.08-121) Chapa SAE 1010 1/§” 1 $1,080,81 0,00 $2.081,62
C1.02:04-035 _ |IA0-01-08-121 Chapa SAE 1010 1/8” 1 5280,78 0,00 $361,56
C1-02-04-074  |(AD-01-08-121} Chapa SAE 1010 1/8° 2 $88,87 0,00 $35548
|exaF-0a3 40-01-08-121} Chapa SAE 1010 1/8° 2 $22701 0,00 $ 08,0
|FERT-002 Panto f{A0-01-08-131) Acero incxidable AlSI 304 esp.3 mm. 18 128,80 0,00 $ 535680
|FERT-082 AD-01-08-131) Acero moxidable AIS| 304 esp.3 mm 18 $267.58 5 0,00 $961288
|FERT-084 AD-01-08-131} Acero incuidable AISI 304 esp.3 mm. 18 $90.28 50,00 $323008
|FERT-032 Panto 1 5125356 0,00 $1307.12
FERT-033 Panto 2 51.080,83 0,00 $432356
2 §1.081,45 50,00 $432550

|£ERT-037 Panto 2 559107 $0,00 $276428
|FERT-036 Panto ((40-01-09-121} Chapa SAE 1010 3/16” 1 5 984,51 0,00 $196902
|FERT-056 Panto (A0-01-0-121) Chapa SAE 1010 316" 1 982,51 0.00 $ 1.969.02
Chapa SAE 1010 3/16" < 155,82 0,00 $ 124656

i SAE 1010 3/16" i 101,81 0,00 $3814.48

Chapa SAE 1010 3/15" 1 42912 50,00 585824

! a SAE 1010 3/16" 1 18183 $ 0,00 $ w366

(40-01-05-121} Chapa SAE 1010 /16" 2 5 246,59 S 000 $985.36
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|FEaT-0m1 1-09-121 Chapa SAE 1010 3/16" 2 $227,65 $0.00 $ 910,60
|eEnT 092 A0-01-0%-121) Chapa SAE 1010 3/16° 2 $216,07 $ 0,00 864,28
|FERT-093 A0-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/16” 2 $159,70 $0,00 758,50
|FERT 094 AD-01-09-121] Chapa SAE 1010 3/16" 2 $ 167,22 $ 0,00 668,85
|FERT-102 -09-121) Chapa SAE 1010 3/16" 16 535,75 3000 $1.230,00
|FERT 103 AO-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/16” 2 $176.91 $0.00 707,64
|FERT-105 AQ-01-03-121) Chapa SAE 1010 3/16° 2 $152.07 $0,00 £08,28
|FERT 106 40-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/16" 2 $148,73 $ 0,00 504,92
|es-017 AD-01-09-121] Chapa SAE 1010 3/16” 1 $13,06 3 0,00 $26,12
|es-015 (AD-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/16" 2 $105,32 $0,00 542128
TF-114 AD-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/16" 1 $12.99 $0,00 $ 25,98
C1.02.04029  ](A0-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/16" 1 $ 84,64 50,00 5 169,28
C4-02-04-020 1-09-121) Chapa SAE 1010 3/16° 1 $12.03 $0.00 $ 24,06
TF-115 (A0-01-09-121) Chapa SAE 1010 3/16” 1 $51.12 $0,00 102,24
C106-04068  |(A0-01-10-121) Chapa SAE 1010 /4" 4 $12.35 50,00 $ 98,80
[FERT035 Panto |(40-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4° 4 $61,80 5000 5 499,40
[FERT-041 Panto |(AD-01-10-121] Chapa SAE 1010 1/4° 2 $60,92 $0.00 5 243,68
[FERT-049 Panto [(A0-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4° 1 $48,57 50,00 $97,14
[FERT-043 Panto (f(A0-01-10-121 ) Chapa SAE 1010 1/4° 1 5587.73 $0,00 5117546
[FERT-047 Panto f(40-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4" 1 $137.20 50,00 $ 274,40
|FERT-048 Panto |(A0-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4° 1 $23,11 5000 $46,22
[FERT-095 (AD-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4" Bl $53,55 $000 $ 428,40
[FERT-096 -10-121) Chapa SAE 1010 1/4° 3 584,13 50,00 $1.009,56
|FERT007 (A0-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4" 2 £55,78 50,00 $ 223,42
|FERT-100 [AD-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4° 20 $54,52 30,00 $ 2.180,50
| (A0-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4° 4 $60,95 $0.00 § 243,80
|es-2s5 (A0-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4" E] $2027 $0,00 $ 60,51
[T7-116 (A0-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4" 2 $524,31 $ 0,00 $1.0a8,62
C1-02-04-020  |[A0-01-10-121] Chapa SAE 1010 1/4" 1 $96,10 30,00 $ 96,10
C1-02-04021  |(A0-01-10-121) Chapa SAE 1010 1/4" 1 $96,10 $000 $ 96,10
C1-02-04-044  |(A0-01-10-121} Chapa SAE 1010 1/4° 2 536344 5000 $ 726,88
C102-03-082  |(A0-0L-10-121) Chapa SAE 1010 1/4° 2 $21,29 $0,00 542,58
C1-02-04-083  |[A0-01-10-121 Chapa SAE 1010 1/4° 1 $31,80 5000 $ 31,60
T1-01-04-006  |(A40-01-10-121] Chapa SAE 1010 1/4° 2 $0,00 $0.00 $ 0,00
[FERT-040 Panto |(A0-01-11-121] Chapa SAE 1010 5/16" 2 517862 50,00 $ 357,24
|sEaT 104 A0-01-12-121] Chaga SAE 1010 3/8" 2 $172,28 £ 000 § 344,56
|c106-04-104  J{AD-01-18-121) Chapa SAE 1010 1" 2 $272.54 $0.00 § 545,08
[FeRT202 A0-04-21-232) Acero SAE 1045 traf. exag. 1 1/8" 2 $221.50 $ 170.00 $ 745,00
INIPLE 32 x 100 mm. 2 50,00 50,00 $ 0,00
LLAVE P/NIPLE 32 2 $0,00 $0,00 $ 0,00
CUPLA GOMA 2" 20 $594,00 3000 $ 1.880,00
SELLO DISTRIBUIDOR AR DRRL CHCO 16 $65,30 $ 000 $ 1.106,50
Manguera ASP. EXP. (Amarilla) S0mm 30 £252.20 $0.00 4 7.566,00
Manguera Somm RA (Blanco-Transparente) 10 £ 180,00 £0,00 $ 1.800,00
|Gancha Rapido T34 HV AIE 2 $281,30 30,00 § 562,60
Abrazadera Super Reforzada N*107 (55-64) 60 $46,16 $0.00 $ 278160
[Abrazadera Cremallera S0-70 (12mm.) 60 $1868 3000 $ 1.120,80
JROLO GRUESO 78mm. 18 $ 555,00 $0,00 $10.710,00
|ROLO GAUESO 60mm. (MECANIZADS) 18 $820,00 5000 $14,760,00
Turbina de saplado (Costo sale de otra planilla) 2 $62.25548 $0,00 $120,510,96
Arenado 1 $15.000,00 50,00 3 15.000,00
|Pintura (Sale de otra planilla] 1 $31310.00 $0.00 $31.310,00
Tubo para soldar y alambre i $3.227,00

$3.227.00 $0.00 E

* No se tomaran costos vanables de Orel & Ingresos brutos va que §a fabricacidn de maquinarks en estas
ndustrias se encuents exerta de #stos pagos.

A la hora de fijar el precio de venta del producto, la empresa plante6é un precio que
calcula en funcién a los costos variables, la rentabilidad que espera y la forma de
pago que ofrece. Aclaramos que, al trabajar con bienes de alto valor de venta,

siempre se otorga la posibilidad de pagar con varios cheques, y el plazo se llega a
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extender hasta 180 dias. Otro punto importante fue ver cual era el precio de la

competencia, y en base a eso definir un valor.
Pr. Venta propuesto por la empresa, $988.254 + iva 10.5%

Pr. Venta del mercado, hay a partir de los U$S 15.000, a una cotizacion a ddlar
oficial del Banco Nacion tipo de cambio vendedor $79.50, el precio en pesos seria
$1.192.500. Se decide optar por el precio que fijé la empresa, al ser mas bajo, y ser
un producto nuevo, lo que se pretende es que lo conozcan, lo prueben y lo

recomienden.

32



Pr. Venta - C.Variables = Cmg

Precio de venta $ 988.254,00
Costos variables -$ 386.901,87
Contribucion marginal $601.352,13
Pto. De equilibrio en unidades _ Total costos directos fijos
fisicas Contribucion marg. Unit
Pto. De equilibrio en $ 4.609.555,00 _ 27
unidades fisicas: $601.352,13 - 2

Al calcular el punto de equilibrio en unidades fisicas, vamos a redondear en 8
unidades de venta.

Comprobacidén:

Unidades Pr. Venta Total
\Ventas 8 $988.254,00 $ 7.906.032,00
Costos Variables 8 -$386.901,87 -53.095.214,96
Cmg. Total
Ctos Fijos dtos. -$ 4.609.555,00
resuado

El resultado positivo en esta linea, ayudara a cubrir costos fijos de los demas productos.

Comprobacion sin redondear unidades:

Unidades Pr. Venta Total
Ventas 7,67 $988.254,00 $7.575.280,67
Costos Variables 7,67 -5386.901,87 -S2.965.725,67
Ctos Fijos dtos. -$ 4.609.555,00

Del andlisis de costos realizado, y el punto de equilibrio que requiere la linea

podemos determinar que se necesita vender por lo menos 7,67 unidades, para que

convenga realizar la inversion y encontrarse al menos en situacion de equilibrio.

Cualquier unidad de venta por encima, siempre que trabajemos con contribuciones

marginales positivas, va a arrojar un resultado econémico positivo, que contribuira

al beneficio general de la empresa, o ayudara a atender alguna otra linea que por

alguna razon no esté obteniendo resultados positivos.
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Conclusidén: como conclusion a este trabajo final, quiero rescatar la importancia de
la tarea del especialista en costos y gestion. Después de haber realizado esta
experiencia trabajando en Concept Design, entiendo que cualquier pequefia y
mediana empresa debe contar con la participacion de un especialista en la materia.
La informacién contable y de gestion es fundamental, y no basta sélo con recabar
la misma, sino que debe ser medida, analizada y comparada. “Lo que no se define
no se puede medir. Lo que no se mide, no se puede mejorar, y lo que no se mejora
se degrada siempre.” Frase atribuida a Peter Drucker, quien la tomo del fisico
William Thomson Kelvin. Todos estos datos que no son considerados, ni

controlados, implican una pérdida econémica en la empresa.

En mi experiencia personal, el analisis marginal fue una de las herramientas mas
utiles y sencillas, para adoptar todo tipo de decisiones asociadas a la determinacion
de los costos, y al disefio de una politica de precios, y a su vez también facil para
transmitir conceptos a socios, directivos y personal de la empresa, acerca de lo que
se pretendia realizar o mejorar. La aplicacion del analisis marginal, se vio reflejada
en el orden, y en la mejora de la situacion economica, operativa y financiera de la
empresa. Nos enfocamos en obtener un punto de equilibrio real, dirigir nuestros
esfuerzos de produccion y ventas hacia un objetivo claro, logramos organizar las
compras, evitamos acumular excesivo stock, y a partir de la medicion de los tiempos
de produccidén, nos organizamos para que las 6rdenes de compras, respondan a
las necesidades de produccion. Trabajamos a pedido, por eso logramos fijar un
stock de base, que sirva a los distintos tipos de productos que ofrecemos, pero que
no se sobrepase. Tener registros de los tiempos de trabajo, nos permite planificar

y controlar nuestra produccion de una mejor manera.

Desde los ultimos 4 balances, la empresa viene presentando resultados positivos,
sus excedentes se destinan a la reinversion en infraestructura y maquinarias, y al
desarrollo de nuevos productos. Al dia de hoy la empresa no cuenta con deudas
previsionales, ni tributarias, solo se trata de tomar deuda con aquellos proveedores
gue nos permiten trabajar con cuentas corrientes, se trata de tomar el mayor plazo
posible, pero siempre cumpliendo las obligaciones, es fundamental tener un trato
agradable con los proveedores, para que nos cumplan con los plazos de entrega,
y de esa manera nosotros podamos cumplir con los requerimientos y plazos que

solicitan nuestros clientes.
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Es importante para el buen funcionamiento de la empresa, tener control e
informacion acerca de los costos de la empresa, a su vez crear vinculos fuertes,
basados en la confianza y el compromiso, con clientes y proveedores, ser
ordenados financieramente para no tener problemas con el fisco, y poder acceder
a buenas tasas ofrecidas por los bancos, no desatender los procesos internos de
la empresa, invertir en maquinaria 'y en el buen mantenimiento de las instalaciones,
lograr un agradable clima de trabajo, y atender las necesidades de los empleados,
y por supuesto contratar a un especialista en costos y gestién que se encargue de
la coexistencia y el éxito de todos estos puntos mencionados.
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