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Los costos y la fijacidon de precios de venta

JORGE ESCOBARB *

INTRODUCCION

Tratar de tomar una decisidn tan importante, tal vez la mas relevan-
te dentro de la empresa con una sola herramienta; no s6lo es un error si-
no ser demasiado simplistas.

Hay textos especializados en mostrar la forma como variables de ti-
po macroeconémicas, de mercado, medidas gubernamentales, etc., inci-
den en la determinacién del precio de venta.

En este escrito, no se pretende abordar en forma profunda el tema,
se pretende si dar algunas guias, algunas pautas que referenciandose es-
pecialmente en los costos puedan aportar en parte alguna informacion
gue ayude a la gerencia a tener mas fuentes de juicio para decidir sobre
precios.

I. FACTORES QUE INCIDEN EN LA DECISION SOBRE PRECIOS

Una mala fijacion de precios de venta puede conllevar serios proble-
mas para la empresa: pérdida de clientes actuales y potenciales como
pérdidas monetarias si no alcanza a cubrir los costos.

Lo anterior podria mostrarse como un dilema para la empresa: fijar
un precio que me garantice la mejor participacion en el mercado y obte-
ner el mejor beneficio. Visto el problema de esta manera, se convertiria
en algo muy sencillo: un simple analisis de la relacién costo volumen uti-
lidad daria con un alto grado de efectividad el precio que garantice los
dos propositos del negocio.

Pero, los productores del mismo bien (valga decir la competen-
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cia) jtendran las mismas perspectivas de utilidad? ;Tendran la misma
estructura de costos? a lo mejor si 0 a lo mejor no. Es entonces otro fac-
tor adicional que se debe incluir en el analisis: EI Competidor. En la me-
dida que podamos indagar por los costos del competidor se ha guardado
demasiado terreno.

¢Quiénes son nuestros clientes? Un cliente que se considere engafia-
do con el precio que se le esté cobrando para el servicio que compra, pue-
de o recurrir a la competencia, o buscar sustitutos o simplemente no usar
mas el bien. El cliente es necesario considerarlo al fijar el precio.

¢Como reaccionan los clientes a un cambio en los precios?

Por muy alto que se considere el precio para la sal, es necesario se-
guir consumiendo las mismas o0 mayores cantidades de ésta. Pero si lo
gue se cambia (incrementado o decrementado el precio) a otro bien pue-
de ocurrir que se aumente o se disminuya la cantidad de productos con-
sumidos. Lo anterior se conoce normalmente en la terminologia economi-
ca como la elasticidad de la demanda.

En el caso de la sal la demanda se considera inelastica y en este caso
la informacion de los costos es importantisima. Pero si hay cambios en
las cantidades por cambios en los precios, esto implica una demanda
elastica. Para este caso la relacion costo volumen utilidad es mas rele-
vante en la determinacién del precio. Otro factor a considerar es la elas-
ticidad de la demanda.

No es lo mismo decidir a corto que a largo plazo. Hay factores muy
diferentes cuando el precio se fija para un periodo corto que para un pe-
riodo largo. En el caso de corto plazo los costos marginales pueden ser
mas relevantes que cuando son decisiones a largo plazo en donde el cos-
to total tiene mas importancia.

También es necesario considerar la calidad del producto, la publici-
dad que se espera hacer, la promociéon de ventas y la fuerza de ventas.
Desde el punto de vista de mercadeo, estos factores deben ser acatados
para que el precio que se fije tenga impacto, tanto en hacer variar la de-
manda como de optimizar utilidades.

Por dltimo, no se puede olvidar el mercado para el cual se fija el pre-
cio. No es lo mismo fijar precios de venta para mercados oligopolistas
gue para mercados monopolistas. En los mercados oligopolistas en don-
de varias empresas venden un articulo uniforme se ve una gran estabili-
dad de precio. No interesa la disminucién de éstos para evitar represalias
de la competencia y no hay interés en igualar aumentos de éstos. Los
cambios en los precios normalmente son causados por cambios en los
mismos que afectan en forma casi igual a todas las industrias.

En los monopolios —mercado en el que no hay competencia entre
los proveedores— el precio se tiende a fijar donde el ingreso marginal
iguala el costo marginal.

No podemos pasar por alto el impacto sicoldgico que causa en el
cliente los cambios en los precios.
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Como se advirtio inicialmente, no podemos quedamos en el analisis
profundo de los factores anteriores y lo que se pretende es que al menos
sean considerados en el proceso de decidir sobre precios.

1. METODOS PARA FIJAR PRECIOS
A. Métodos econdmicos

1 La primera solucion que han dado los economistas a la fijacién de pre-
cios, se ha basado esencialmente en lo que éstos han denominado un
mercado libre. Un mercado libre implica: 1) Suficiente cantidad de
compradores y vendedores. 2) Productos homogéneos y sustituibles.
3) Facilidad de movilidad de los bienes de produccién. 4) Hay liber-
tad para entrar o salir de un mercado. 5) Los participantes en el mer-
cado tienen perfecta informacion de éste, y 6) Limitada intervencién
del gobierno.

Para las condiciones anteriores, el precio de venta se da cuando el pro-
ductor quiere y puede poner sus productos en el mercado y el consu-
midor puede y quiere comprar los productos, o cuando la oferta es
igual a la demanda que es lo mismo. Graficamente (grafico 1).

En las condiciones actuales del mercado es irreal considerar que exis-
ta un mercado libre o competencia pura como también se suele llamar.
En el medio colombiano se podria pensar que en los productos agrico-
las se dé esta forma de fijar precio. Existen una serie de mecanismos
y una marcada intervencién del gobierno que hacen que esta forma de
definir precios no sea real. De plano podriamos descartar esta manera
de fijacidn de precios. Los economistas modernos considerando que
existen las imperfecciones en el mercado, han buscado otras formas.

2. Determinacidn de precios que maximicen utilidades.
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Mediante un analisis pormenorizado de la oferta y la demanda, los
economistas han definido que el precio de venta para la empresa debe
ser aquél en el que se maximice la ganancia en el corto plazo. Este pre-
cio se da cuando el ingreso marginal sea igual al costo marginal.
Aun este concepto esta basado en los mercados perfectos.

¢Coémo fijar el precio si hay monopolios u oligopolios?

En los oligopolios es un acuerdo entre varios productores donde préc-
ticamente el precio se fija por conveniencia entre los del pacto.

En los monopolios el precio se fija donde el ingreso marginal es igual
al costo marginal para garantizar maximizacion de utilidades.

Se insiste, no es el objetivo de este escrito entrar mas en detalle sobre
estos métodos.

B. Utilizacién de los costos

Normalmente en el comun de la gente se confunden los costos con el
precio de venta. Aceptar esto es parte de que los costos s6lo tienen un ob-
jetivo y que los mismos costos sirven para propositos diferentes.

Para determinar costos de produccién hay unos costos, para contro-
lar hay otros y para tomar decisiones existen otros.

La determinacion de precios de venta se advirtié en un principio, es
una de las decisiones mas relevantes que debe tomar la gerencia. Esto
implica de que debe haber costos para este solo propdésito.

Como se trata de definir precios hacia un futuro, debemos partir en-
tonces de que los costos han de ser también futuros, es aca donde los cos-
tos estandar empiezan a tomar importancia.

Utilizar indiscriminadamente el costeo total (cargar al producto to-
dos los costos que se relacionan directa o indirectamente con la produc-
cion) puede llevar a determinar precios suicidas. Es importante enton-
ces empezar a utilizar el costeo directo. Y pensar en producir sélo articu-
los de interés muy particular puede elevar grandemente los costos has-
ta el punto que el precio pueda ser irresistible.

Como se puede notar, aunque los factores exdgenos marquen pautas
significativas en la fijacién del precio, internamente nos podemos prepa-
rar para suavizar un poco el precio final.

Los métodos mas empleados para fijar precios con base en los costos
han sido:

1. Costeo total
El precio de venta de acuerdo con esta base es igual a los costos to-
tales de produccion mas parte de los gastos de administracion y ventas y

sobre esto un porcentaje de utilidad, asi:

Pv =Mat 4 M.O 4 CIF (t) 4- GfyVy 4 % R
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Pv : Precio de venta

Mat =Materiales

MO =Mano de obra

G Fy V =Gastos fijos y variables

A
y  =Administracion y ventas
R  =Rendimiento sobre el total de los costos y gastos.

Este sistema de fijacion de precios es importante en las empresas
gue producen articulos muy especiales o sobre pedidos, empresas que
producen por primera vez o aquéllas que son monopolios.

a. Ventajas del sistema

—El beneficio mayor que presenta este método de determinar precios ra-
dica en que se recupera la totalidad de los costos y gastos.

—Como en el precio se incluye una ganancia, se puede proyectar enton-
ces més facilmente las utilidades de la empresa.

—EIl presupuesto general presenta un alto grado de sencillez en su elabo-
racion (especialmente en los ingresos).

—En el largo plazo garantiza la recuperacion de la inversion.

—En nuestro medio es quizas el método mas utilizado, pero a pesar de
ser tan popular, tiene grandes imperfecciones.

b. Desventajas

A diferentes niveles de produccién se dan diferentes precios de ven-
ta, lo anterior es consecuencia del cargo que se hace de los costos fijos.
Mientras mayor sea la produccion menor el costo unitario fijo y por con-
siguiente el precio de venta, cuando el nivel de produccion es menor, ma-
yor el precio de venta, lo que rifie con las necesidades de la empresa:
Mientras mas se requiere vender se hace mas dificil por los precios altos.

—Considera que a cualquier precio (dependiendo de los costos) la canti-
dad demandada no cambia significativamente. Esto implica un desco-
nocimiento de la elasticidad de la demanda.

—Si en el mercado se producen articulos iguales, se supone una estruc-
tura de costos similar. La empresa que trabaje mas eficiente los recur-
sos podra fijar precios mas bajos. Lo anterior se puede considerar co-
mo dar poca importancia a la competencia.

—Si se ocurren pedidos especiales, la empresa no podra aceptarlos como
consecuencia de su estructura de costos: cada pedido debe cubrir el to-
tal de costos. Mas adelante se observara que bajo ciertas condiciones
la empresa puede aceptar cierto tipo de pedidos. Para esto es necesario

regresar los costos en fijos y variables, este sistema no lo hace.

—Considera que todos los productos deben ganar el mismo porcentaje
de utilidades. Si coincidencialmente hay varios productos con el mis-
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mo costo, tendrian idéntica utilidad, lo que implica no hacer una dife-
renciacion entre ellos.

Existe o puede existir diferentes grados de dificultad en la elabora-
cion de los variados productos, lo que implica que deban diferenciarse.

2. Considerando el rendimiento sobre la inversion

Es normal que los empresarios cuando invierten en algun tipo de
negocio, esperan que su dinero rinda como minimo lo que ese mismo di-
nero podria ganar en otro tipo de negocio. Bajo el supuesto anterior las
empresas estan obligadas para atraer inversionistas a rendir sobre su ca-
pital “algo” que sea atractivo. Esto implica entonces que es mas relevan-
te para la empresa buscar una utilidad, no bajo el criterio de los costos,
sino mas bien sobre el criterio de la inversion; para ello el precio de venta
debe incluir ese “algo”.

El precio de venta que garantice un rendimiento sobre la inversion

se fija asi:
Llamemos:
Pv . Precio de venta
Ct = Costos totales de producir y vender
Q = Cantidades a producir y vender

R = Rendimiento sobre la inversiénesperado
IF = Inversion fija
IV = Inversion variable como un %de las ventas.

Los ingresos de la empresa Pv Q, deben garantizar el cubrimiento de
los costos totales Ct de las unidades a vender mas el rendimiento R espe-
rado sobre lainversidn variable 1V (dada como un porcentaje de las ven-
tas PvQ) y la inversion fija IF. Se considera como inversion variable los
activos corrientes. Recordemos que un incremento en las ventas exige:
mas inventarios, mas cuentas por cobrar, mas efectivo y mas disponibi-
lidades de ventas. Los activos corrientes estan en funcién de las ventas.

Como inversidn fija se consideran los activos fijos.

De lo anteriormente afirmado resulta:

PvQ : Ct-f R (IF 4- IV PVQ)
PvQ = Ct 4 R IF -f RIV PvQ
PvQ : RIV PVQ =Ct 4- RIF

PvQ : (1-RIV): Ct-I- RIF

Ct 4- Rif
Pv : Q
1-R1V
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al igual que el método del costeo total este método garantiza la recupera-
cion total de los costos y gastos. Tiene las ventajas adicionales de que el
rendimiento es fijado para garantizar un algo sobre la inversion y no so-
bre los costos y gastos. Por esta misma razon productos que requieran
mas capital demandaran un mayor precio de venta, lo que implica una di-
ferenciacion entre las diferentes lineas.

Las ventajas son similares a las del método de comparacion.

3. Costos de conversion

Partiendo de que la empresa productora no debe obtener ninguna
ventaja sobre el material que compra (algo de por si irreal) y si sobre el
esfuerzo que se hace para transformar el producto (materiales y costos
indirectos) algunos tratadistas se han concentrado en definir que el pre-
cio de venta debe incluir un % de rendimiento pero basado exclusivamen-
te sobre los costos de conversién. El precio de venta seria entonces:

Pv =Mat 4- Mo =Cif - GFV A + % RCC

Vv
Pv Precio de venta
Mat = Materiales
M 0 : Mano de obra
CIF = Costos indirectos
GVF : Gastos fijos y variables
A : Administraciéon y ventas
Vv
%R Porcentaje de rendimiento
ccC : Costos de conversién

La ventaja principal de este método es que ayuda a diferenciar los
distintos productos, partiendo del grado de dificultad en su elaboracion.
¢Quién esta dispuesto a sacrificar algun beneficio que pueda alcan-
zar por el uso de los materiales? Es aqui donde esta su mayor desventaja.

4. Costos variables

Consideremos la siguiente estructura de costos para una empresa
cualquiera:

Materiales $100
MOD $ 50
CIF (v) $ 50
CIF (f) $100
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Costo total de

prod. $300
GVVv $ 50
G FAyV $ 50

Total costos de
prod. y vender $400

La capacidad para la cual estan definidos los costos fijos son 10.000
unidades.

En la actualidad la empresa produce y vende sélo 8.000 unidades.

¢Venderia usted las 2.000 unidades adicionales a un precio de venta
de $300? ;Bajo qué condiciones?

Si la empresa utiliza como base para fijar precios el costeo total de
una vez rechaza el pedido (recuerde que ésta es una desventaja del sis-
tema de costos totales).

¢En qué costos incurre la empresa para estas 2.000 unidades?

Dado que existe capacidad ociosa de esas unidades (10.000 menos
8.000) la empresa so6lo incurre en los costos variables (considerando la
mano de obra variable) de:

Materiales $ 100
MOD 50
CIF (v) 50
GVYV 50

$ 250

Para un precio de venta de $300 hay una contribucion marginal de
$50 (300 menos 50) por 2.000 unidades, $100.000 que ayudan a cubrir los
costos fijos de tener la capacidad ociosa.

Bajo este requerimiento se puede aceptar el pedido, pero adicional-
mente debe cumplirse las siguientes condiciones.

—Que sea un pedido especial

—Que no cree guerra de precios

—Que sea para el corto plazo, y

—~Que exista verdaderamente la capacidad ociosa.

Las ventajas de este método saltan a la vista. En Colombia podria
ser una salida para las empresas que tienen grandes capacidades insta-
ladas y que no se utilizan en forma practica. EI mercado puede ser exter-
no.

Las principales desventajas son:

—Puede crear vicios en los compradores
—Se puede perder el sentido de los costos fijos y nunca recuperarse esta
inversion
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—Los costos en la practica no son facilmente divisibles
—No sirve para el largo plazo.

5. Costos flexibles

Mantener una estructura rigida de costos y por consiguiente pre-
cios rigidos no es lo mas conveniente. Seria mejor considerar dependien-
do del cliente, las condiciones del momento, las expectativas del nego-
cio, etc., unos costos flexibles que permitan en cada momento determinar
precios flexibles.

A través de los siguientes problemas adaptados, bien del libro de
Contabilidad de Costos un Enfoque de Gerencia, de Charles T. Horngren
0 Contabilidad de Costos un Enfoque Administrativo y de Gerencia de
DN Ramirez Padilla, podremos indicar como funcionan los precios flexi-
bles.

Problema I:

La Compaiia “Tequendama” cree que por falta de una buena es-
tructura de precios, esta perdiendo clientes en el mercado. Estéa interesa-
da en conocer qué precios serian aceptables para la venta de los siguien-
tes volumenes de venta:

1.000 unidades 2.000 unidades 3.000 unidades

Los datos correspondientes para decidir sobre los precios son los si-
guientes:

Costos variables de produccion $8
Costos variables de ventas $2
Costos fijos de produccién $2
Costos fijos de admon y ventas $1

Los costos anteriores estan definidos para una produccion de 4.000
unidades, que es su capacidad.

Si se desea tener un rendimiento del 10% sobre el costo total ja qué
precio debe vender en cada volumen?

SOLUCION:

Los costos fijos totales de produccién son un total de $8.000 (4.000 x
2).

Los costos fijos de administracion para las 4.000 unidades son de
$4.000.

Para cualquiera de los voliumenes propuestos los costos fijos tota-

les son de $12.000 y permanecen constantes los costos que si son diferen-
tes son los variables.

Para el volumen de 1.000 unidades los costos totales son:

113



Variables de produccién 1000 * 8 = $ 8.000
Variables de ventas 1000 * 2 = $ 2.000
Costos fijos totales $12.000

Total de costos $22.000
Rendimiento del 10% sobre los costos
totales 2.200
TOTAL $24.200
Pv por unidad 24.200 =$%$24.20

1.000
Para 2.000 unidades
Variables de produccién 2000 * 8 = $16.000
Variables de ventas 2000 * 2 = 4.000
Fijos totales 12.000
Costos totales 32.000
Rendimiento del 10% 3.200
TOTAL $35.200
Pv : 35.200 = $17.60
2.000

Para 3.000 unidades
Variables de producciéon 3000 * 8 = $24.000
Variables de ventas 3000 * 2 = 6.000
Fijos totales 12.000
Costos totales 42.000
Rendimiento del 10% 4.200
TOTAL $46.200

Pv : 46.200 = 1540

3.000
Con la misma informacion, ¢cual podria ser el precio minimo para
cada volumen?

Se puede esperar que el precio minimo es aquel que cubra los costos
mas alguna utilidad.
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Para 1.000 unidades 22.000 22.20 mas algo

1.000

Para2.000 : 32.000 : $16 : mas algo
2.000

3L
11

Hi

Para 3.000 = 42.000
3.000

mas algo

Considerando la misma informacion, si la empresa s6lo tiene merca-
do disponible para 1.000 unidades, esto implica una capacidad ociosa de
3.000 unidades, ¢(a qué precio se podrian vender 1.000 unidades adiciona-
les para cubrir parte de la capacidad ociosa?

En este caso siempre y cuando exista un margen de contribucién po-
sitivo, no se dafie el mercado y sea para el corto plazo. La empresa puede
fijar su precio por encima de los costos variables (es la primera condicién
margen de contribucion positivo). El precio minimo seria entonces:

Costos variables de produccién $ 8
Gastos variables de ventas $ 2
Total variables $10

Pv = $10 més algo

Como se puede observar en el problema, con la misma estructura
de costos se han fijado diferentes precios de venta. Esto es lo que se pue-
de definir como costos flexibles y precios flexibles.

Problema I1:;

Almacenes Exito ofrece comprar a Zapatos Grulla 24.000 pares de
zapatos del estilo AZ a $600 cada par. La entrega debe hacerse en un pla-
zo de 2 meses. La capacidad de produccion de Grulla es de 64.000 pares
por mes.

En la actualidad las ventas normales de Grulla son de 60.000 pares
de AZ mensuales. Si se acepta el pedido del Exito la empresa sélo vende-
ria el 80% de las ventas actuales, es decir, 48.000 pares por 30 dias.

Los precios de venta actuales son de $660 por par de AZ y los costos
los siguientes:

Variables de produccion $ 330

Variables de ventas $ 90

Una marquilla especial para este pedido cuesta $30
Se pregunta: 1) ;(Se debe aceptar este pedido?
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SOLUCION:

Con las ventas normales actuales la contribucién marginal para so-
brepasar los costos fijos y generar utilidades por mes es de:

me : 660 - 420 =240
60.000 * 240 =$14.400.000

Si se acepta el pedido quedaria para el primer mes 48.000 unidades a
$660 y costos de 420 y 12.000 pares a $600 con costos a 450.

Asi: me para 48.000 660 - 420
me para 12.000 600 - 450

240
190

Margen de contribucion total para el primer mes.

48.000 * 240 = 11.520.000
12.000 * 150 = 1.800.000
TOTAL 13.320.000

Para el segundo mes la situacion sigue igual.

Si se comparan en los dos meses los margenes sin aceptar contra los
margenes aceptando el pedido, podemos concluir que no es recomen-
dable la aceptacion.

Veamos:

me (total no aceptando) $ 28.800.000 (2 meses)
me (total aceptando) $ 26.640.000

El dnico atractivo era el de cubrir una capacidad ociosa de 2.000
pares por mes, pero esto se ve descompensado con la disminucion de las
ventas.

2) (A qué precio se podria aceptar sin disminuir las utilidades?

SOLUCION:

Con las ventas normales a precio normal obtendriamos un margen
de contribucién que podriamos llamar normal, es decir:
48.000
Las otras unidades deben tener un margen de contribuciéon que igua-
len los $28.800.000 que se obtendrian si no se acepta el pedido, es decir,
las 12.000 unidades deben ofrecer un margen de contribucion total de
$5'760.000, por unidad $480, el precio seria:
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me Pv - Cv
480 Pv - 450
Pv $930

Este andlisis permite concluir que utilizar la capacidad ociosa de
4.000 unidades no justifica la disminucién de las ventas normales en los
dos meses de 24.000 unidades a precios mas bajos. Casos como los ante-
riores muestran como de la misma estructura de costos pero bajo condi-
ciones diferentes, se puede llegar a precios diferentes que es lo que hemos
denominado como costos flexibles para precios flexibles.

Una modalidad de lo anterior podria considerarse la determinacion
de precios diferenciales.

Dependiendo del comprador y cuando se puede establecer claramen-
te los demandantes, las empresas para un mismo producto pueden esta-
blecer precios diferentes. La diferencia en el precio de venta se da ofre-
ciendo ciertas ventajas a unos compradores con respecto a otros; estas
ventajas estan representadas en descuentos especiales, formas de pago,
publicidad, cooperativa, servicios de posventa, etc.

En cierto tipo de industrias, cuando es dificil hacer una segregacion
de los costos para los distintos productos que venden (caso de produc-
tos conjuntos o conexos) el fendmeno de utilizar los costos para fijar pre-
cios no operay, por el contrario, con base en los ingresos se hace un pro-
rrateo de los costos.

Por altimo, para productos muy especiales en donde el tiempo es im-
portante (desde el momento de iniciacidn hasta la terminacién de fijar es-
tos precios se hace por imitacion en la elaboracién de productos simila-
res o simplemente por acuerdo.

Con la anterior exposicion se espera haber dado algunas pautas que
pueden servir como base para la decision de precios.
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