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INTRODUCCION

Hoy en dia, estando en un mundo totalmente globalizado, en donde el precio viene dado
por el mercado, es de suma importancia tener en cuenta la contabilidad de costos. Los costos
son la Unica variable que se puede modificar para lograr una mayor rentabilidad. Son estos lo
gue se deben tener presentes en la toma de decisiones.

Antiguamente, los costos eran una variable que los empresarios no analizaban en el
momento de optar por alguna de las distintas alternativas posibles para tomar decisiones. Por
el contrario, actualmente, en la era de la informacion, estdn ocupando territorio a nivel de
decisiones.

Las grandes empresas que hoy existen en el mercado llevan buenos sistemas de costeos,
pero, las PYMES toman sus decisiones en funcion de sus propias experiencias, que si bien, las
mismas son de fundamental importancia, deben complementarse con un sistema integrado
para el célculo de costos. De modo contrario, esta en juego la competitividad, no logrando la
maximizacion de los beneficios. Ademas, al momento de emprender una nueva actividad o de
expandir la ya existente, no realizan un estudio cientifico sobre las erogaciones en las que
deben incurrir para llevarlo a la préactica.

Por otra parte, la informacién al respecto es muy pobre, dado que en la busqueda de
bibliografia, los autores en su mayoria-por no incluir a todos- hablan de costos de produccion
y comercializacion, dejando de lado las empresas netamente intermediarias, es decir, aquellas
que adquieren productos para su posterior venta.

Es por eso que, en el presente trabajo se desarrollard una actividad especifica, como es la
distribucion de productos alimenticios.

Luego, se introducira a los costos, para llegar, de esta forma, a la herramienta tan valiosa
que plantea la Contabilidad de Costos: el Enfoque contributivo.

Para concluir el informe, se propone en base a una empresa modelo de la distribucién
mayorista, su correspondiente aplicacién préactica.

Cabe destacar que, los fundadores de la empresa a analizar, no han podido acceder a

estudios universitarios, por lo cual las decisiones estan de acuerdo a su propia experiencia. Si



bien, no debe dejar de tenerse en cuenta lo que dictan sus conocimientos empiricos, hoy por
hoy, deben ser analizados todos los factores que brindan los sistemas de informacion.

Es significativo estudiar el pasado, para comprender el presente y por ende, predecir el
futuro.

Finalmente, mediante este trabajo se pretende ayudar a las pequefias y medianas
organizaciones a calcular su rentabilidad, brindarle herramientas para las tomas de decisiones,
que las provean de informacién pertinente. EI mundo es muy cambiante, y si estas empresas
no cuentan con conocimiento acerca de sus costos, se hara mas dificil gestionarlas, pudiendo
llegar a ser desplazadas del mercado.

Se invita a empresarios del rubro de la comercializacion a, leer, comprender y aplicar
todo lo desarrollado en el informe, adaptandolo a sus empresas, asi también, a los sucesores
que deseen continuar con ellas. Se encuentran también invitados, aquellos que estén
evaluando la situacién, para emprender una organizacion con caracteristicas similares a la

analizada.



CAPITULO I —Distribucion

A. Breve reseia

La distribucion tiene tanta antigliedad como el comercio. Es bueno tener presente que el
estudio cientifico de la misma se esté realizando hace muy poco tiempo, a partir del fenémeno
tan conocido como “globalizacién”.

Esta actividad, se debe a la separacion geografica entre compradores y vendedores, 0 sea,
la imposibilidad de situar la fabrica frente al consumidor hace necesario el traslado de bienes
y servicios desde su lugar de produccion hasta el de consumo. Esta “ruta” seguida por las
distintas mercancias, es decir, los eslabones que atraviesan los productos desde la elaboracion
hasta que el consumidor los posee en sus manos, es lo que se denomina técnicamente como
CANAL DE DISTRIBUCION.

Habiendo mencionado ya lo que es la distribucion propiamente dicha, se estad en

.. . , . . . ., 1
condiciones de mencionar cuéles son las funciones que implica esta accion.

B. Funciones de la distribucion

B.1. Funcion de transporte: esta vinculado directamente con la distancia que existe entre

las manufactureras y la persona final que adquiere los objetos. Es el traslado de las cosas, que
debe ser en el momento preciso, con el destino deseado y de esta manera, poder abastecer el
mercado. Para ello, se debe constar con infraestructura: vehiculos y demas elementos
utilizados para la carga y descarga.

B.2. Funcién de fraccionamiento: también conocida con el nombre de diversificacion o

regulacion de la produccion. Consiste en trasformar lotes de produccion o de compra en lotes
de venta. Se realiza en funcion de las cantidades requeridas por los integrantes de cada
eslabon del canal de distribucion.

B.3. Funcién de almacenamiento: con el fin de disponer en todo momento de los

productos necesarios para satisfacer la demanda de clientes, debido a que, si no se posee en un

! DIEZ DE CASTRO, Enrique. Distribucion comercial. (Madrid, McGraw-Hill/ Interamericana de Espafia,
S.A.U., 1997). Pag 3.



momento determinado un stock suficiente, lleva a la pérdida de la venta. Por el contrario, se
menciona otro método como el JUST IN TIME, en el que no existen almacenes, sino que, se
genera de acuerdo a la demanda que hay en el mercado, 0 que esta proyectada para un
determinado periodo tiempo. Para ello, se realizan contratos a largo plazo con las empresas
proveedoras.

B.4. Funcion de servicio: posee una importancia creciente en el conjunto de las tareas

mencionadas con anterioridad, ya que el consumidor valorara mas los productos con estos
servicios. De esta manera, se logra la fidelizacion de clientes. Entre los servicios, se
encuentran: asesoramiento, promocion, negociacion, entrega, calidad, servicio post venta., un
ejemplo de esta funcion es, la de poseer un promotor, que se encargue de la buena exhibicion
de los productos en cada punto de venta.

B.5. Funcidn de financiacion: es el ciclo inverso al de los productos, hace referencia al

dinero, que es el instrumento legalmente aceptado para el pago de un determinado precio.
Este ciclo de financiacion se maneja de “eslabdn a eslabon” dentro la cadena de distribucion.

Dicha actividad, va a depender de las distintas politicas que adopte la empresa.

C. Influencia Tecnoldgica

Cabe sefalar, el impacto que esta teniendo, actualmente, la tecnologia informatica y de
comunicaciones sobre los distintos ambitos de la distribucién, ya sea, de la recepcion de
pedidos, aprovisionamiento, gestion de almacenes, logistica, técnica de ventas, servicios post
venta. Ademas, algo digno de enfatizar es la pérdida de “intermediarios” en el comercio
debido a, la televenta o a los distintos sitios web, en donde no se precisa de un vendedor ni de
una superficie de venta, sino que, directamente estdn en contacto y pueden realizar
transacciones los dos extremos de la cadena. Es un tema a tener en cuenta, ya que se “saltea”

a los distintos negociadores que se encuentran en el centro de la cadena. (ver anexo n° 1)

D. Ventajas y desventajas de los intermediarios

A los distintos distribuidores del comercio, se los denomina intermediarios.
En relacion a las ventajas, la empresa fabricante no debe tener financiacion (vende segun

sus politicas a los mayoristas), no asume los riesgos de la distribucién, reduce sus costos de
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transporte, fraccionamiento y almacenamiento, y logra una mayor cobertura del mercado. De
este modo, “terciariza” una de las actividades mas compleja, la logistica y distribucion.

Por otro lado, se cita la desventaja principal de la existencia de un mediador, siendo que
su posicién repercute sobre el precio de venta final, ya que recargara un porcentaje sobre el
precio de compra. Se debe tener presente, que la empresa encargada de dicha actividad tiene
fin de lucro.

E. Aspecto juridico

Cabe aclarar, existe un contrato de distribucion, el cual esta resguardado por el sistema
juridico, y en dicho contrato se estipula que el distribuidor se obliga a adquirir del distribuido
mercaderias de consumo masivo, para su posterior venta en un sector determinado, colocando
los productos en el mercado “por cuenta y riego propio”, estipulandose como contraprestacion
de la intermediacion un beneficio o margen de venta. 2
Rentabilidad

Luego de dejar en claro la rentabilidad que deja dicha actividad, es pertinente tener
presente como esta compuesta la ganancia. En una primera aproximacion, se define:

O
DE
COMPRA

No se pueden obviar los costos que se asumen por cualquier actividad que se enfrente para

obtener una ganancia. En una segunda aproximacion:

BRUTO - COSTOS =
OMERCIA RESULTADO

De esta forma, se esta en condiciones de conceptualizar costos. Por ende, analizar los

gastos incurridos en wuna organizacién dedicada exclusivamente a la logistica.

2 FARINA, Juan M. Contratos comerciales modernos. (Bs. As. Ed. Astrea, 2005). Pag 491.



CAPITULO I1-Costos

A. Concepto

Aclarado un aspecto principal como lo es la funcion de distribucion. Debe destacar, que el
desarrollo de este capitulo pone énfasis en la seccidn contable, especificamente en los costos, para
luego poder unificar las dos ramas generales de este informe (distribucidn y costos) y asi concluirlo.

Costo es el esfuerzo o sacrificio que se destina para lograr un objetivo.

Desde el punto de vista econdmico, costo se entiende, como la remuneracion de los factores
productivos, a tener en cuenta: capital, trabajo y tierra. Algunos autores agregan capacidad
empresaria, o sea, la aptitud para reunir los otros tres factores. *

Desde la Optica contable, costo es conceptualizado como la sumatoria cuantificada en dinero,
que representa consumos de factores de la produccion realmente incurridos o efectivamente
desembolsados para llevar adelante una determinada gestion. Ya sea la produccion o la

comercializacion, entre otras actividades llevadas a cabo por las distintas organizaciones.

B. Asignacion de costos *

Los costos se asignaran de acuerdo a los distintos criterios sean estos: por funciones, productos,
territorios, canales de distribucion, etc.
Antes de hacer referencia a la asignacion de costos se deben tener en cuenta los siguientes
aspectos:
e Todos los costos deben ser asignados ante determinados objetivos, como la fijacion
del precio de venta.
e Se debe tomar como costo a asignar lo que es normal, la diferencia con el mismo
debe ser cargada al resultado del periodo.
e Generalmente es bueno segregar entre costos fijos y variables.
Es por ello que cuando se estudian los costos de distribucion, se puede optar por determinados

criterios, entre los cuales podemos mencionar:

¥ MOCHON, Francisco, BEKER, Victor A. Economia: Principios y aplicaciones practicas. (Bs. As. McGraw-Hill
Interamericana de Chile, LTDA Agencia Argentina., 2003) Pag. 267-292.
* GIMENEZ, Carlos M. Costos para empresarios (Bs. As. Ediciones Macchi, 1995). Pag. 303-344.
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B.1. Asignacion por productos: tiene como objetivo saber cuanto insume cada uno de los

productos del total de los costos de distribucion. Es bueno para determinar el andlisis de rentabilidad
y la fijacion del precio. A partir de esta forma de asignar, se puede ver la utilidad de las distintas
lineas de productos, hacer programas de reduccion de costos por productos, establecer incentivos a

los vendedores y demas interesados.

B.2.Asignacion por territorio: para determinar el rendimiento de cada zona de venta y preparar

datos utiles (indicadores) para la toma de decisiones al respecto. Es de gran importancia, para
empresas que poseen diversificacion de zonas, situadas a distintas distancias desde el centro de
distribucion (deposito), debido a la gran cantidad de kilometros que debe recorrer la mercaderia y
sus respectivos preventistas. También, hay que tener presente que hay areas mas rentables que otras,

debido a que necesitan menores costos, siendo el precio de venta el mismo.

B.3. Asignacidn por tamario de pedido: con ella se pretende averiguar la economia de mantener

pedidos pequefios (de bajo importe) ante el esfuerzo que requieren. Si bien, en la practica no hay que
tener en cuenta este solo factor, sino, innumerables condiciones del mercado. Pero, de todos modos
hay que analizar los pedidos anti-econémicos. Sin embargo, esto ayudara en la toma de decisiones a
otorgar descuentos a pedidos segun el importe de venta, o reducir las ventas no lucrativas. Otra
alternativa es la de realizar una visita ocasionalmente (por ejemplo, una vez al mes), en vez de todas

las semanas, como lo realizan habitualmente las distintas distribuidoras.

B.4 Asignacion por ruta de entrega: seria Util fundamentalmente, en aquellos casos en que la
venta se canaliza en diferentes rutas o lineas de entrega, y preferentemente con movilidad propia.

Aqui, se apreciaria en cuanto contribuye cada ruta o linea de ventas a la cobertura de costos fijos.

B.5. Asignacién por nimero de vendedores: Suele ser un problema comun en la administracion

de un negocio evaluar el niUmero 6ptimos de personas afectadas a la venta. En la practica esto trae
aparejado riesgo y grandes problemas en la toma de decisiones, por lo que al emplear una persona,
se sabe de todos los costos laborales en que incurre la parte empleadora. Es por ello, que se trabaja
con ingresos y costos marginales, esto es, 1o que se obtiene o los egresos que se poseen al agregar un

empleado.
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B.6. Asignacién por funcion: es la concesion de costos a las distintas funciones que se poseen

por la distribucion. (transporte, almacenamiento, fraccionamiento, servicios y financiacion)

B.7. Asignacion por lista de precios: es fundamental, cuando la empresa que se va a analizar,

tiene varias listas de precios para distintas zonas, sea, por los mayores costos de transporte o por

politicas empresariales.

B.8. Combinaciones posibles.

Basicamente estos son los métodos mas utilizados, los cuales se usaran en el caso aplicado de
costos que desarrollaremos en el final del informa. Pero, se debe tener en cuenta, la existencia de
otras e innumerables combinaciones posibles de establecer para la asignacion de costos, de acuerdo
a las caracteristicas de la empresa analizada. Algunas posibilidades son:

e Por tipo de cliente: clientes urbanos, rurales, del exterior, del interior, o bien,

almacenes, kioscos, escuelas y autoservicios.

e Por tipo de venta: venta al contado, cuenta corriente, cheque.

e Por clientes compradores: semanales, mensuales, quincenales, etc.

Es probable que se invente cualquier tipo de asignacion de costos, segun los criterios que opte el
analista de costos.

C. Clasificacién de costos.>

La contabilidad de costos realiza el analisis y sintesis de la determinacion de las erogaciones
incurridas en una empresa especifica, para el planeamiento, ejecucion y el control del
desenvolvimiento. De esta forma llegar a una éptima toma de decisiones.

Para esto, se recolectan datos y se llevan adelante la clasificacion de los distintos costos
obtenidos. Los costos pueden ser fijos y variables. Los variables, a su vez, pueden dividirse en en
distintos comportamientos. Cada uno de los tipos seran explicados a continuacion:

C.1 Fijos: no varian en funcion de ninguna variable, sino que, permanecen inalterados ante un
cambio en el volumen de actividades. Estos se mantienen inalterados dentro de ciertos limites, ya

que, si se desea aumentar la capacidad de la empresa, habra que cambiar la “estructura” de la misma.

> HANSEN DON R., MOWEN, Maryanne M. Administracion de costos: contabilidad y control (Bs. As., Thomson,
2003) Pag. 64-106.
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No se trata de constante en un sentido absoluto, sino que, no muestran sensibilidad frente a ciertas
variaciones del volumen de actividad. Pueden estar alterados por estacionalidades de distintos

negocios (ej: calefaccion o refrigeracion), o bien por politicas empresariales. Graficamente:

Cantidad Costo Costo Unit
1 3 3
2 3 1,5
3 3 1
4 3 0,75
5 3 0,6
6 3 0,5
Costo Fijo Total Costo Fijo Unitario
35 35
3{ ¢&—¢—o—0o—0o—o o 3
25 = 251
S 24 T 2
815 2 151
1 2 1
05 ©os ©
0 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ 0 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6
Cantidad Cantidad

C.2. Variables: cuando el costo varia segun las magnitudes totales, fluctia conforme el

volumen de actividades (ventas o distintas funciones), entre ciertos limites. Dentro de este estrato, se
diferencian en:

. De produccién: en caso de que la empresa tenga como principal
actividad la fabricacion de productos, es decir, una alteracion en la materia
prima que recibe. Mientras que en una organizacion con fines de
comercializacién, se podria llegar a decir que su “producciéon” es la
elaboracion de pedidos.

" De comercializacion: todos aquellos costos incurridos en la

etapa de compra-venta de productos.

Para profundizar sobre esta estratificacion de costos, eje central de este capitulo, se considera de
suma importancia, ver como, puede ser la fluctuacion de los costos variables. Es por eso que existen

distintas variabilidades de costos, a saber:
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C.2.1 Costos variables proporcional: es el caso de variabilidad perfecta, osea, que al
aumentar en uno la produccién, los costos aumentan en uno. Esto hace que los costos

variables unitarios sean constantes. Graficamente:

Cantidad Costo Costo Unit
1 2 2
2 4 2
3 6 2
4 8 2
5 10 2
6 12 2
Costo Variable Total Costo Variable Unitario
15 o 2,5
10 E 2] &———+—+—
o 10 - =
2 5 15
S 5. e 1
2 05
0 © o
1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6
Cantidad Cantidad

C.2.2. Costos variables no proporcionales: dentro de los costos variables no
proporcionales se hallan:
C.2.1 Costos variables degresivos: en los que la tasa de variabilidad

decrece a medida que crece el volumen de actividad de la empresa. Esto
seria que, a una mayor actividad empresarial, cada unidad adicional posee
un costo menor a la unidad posterior. Esquematicamente se muestra en

términos totales y unitarios su comportamiento:

Cantidad Costo Costo Unit
1 0,5 0,50
2 0,9 0,45
3 1,2 0,40
4 14 0,35
5 15 0,30
6 1,55 0,26
Costo Variable Total Costo Variable Unitario
2 0,60
15 | ° 0,50 *
o g 0,40
g 1 =) 0,30 1
© % 0,20
05 | '
8 0,10
0 : : : : : 0,00 : : : . .
1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6
Cantidad Cantidad
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C.2.2. Costos variables progresivos: en oposicion a los degresivos, significa

que, el costo variable unitario es mayor a medida que crece el volumen de
actividades de la empresa. A continuacion se muestra graficamente una

representacion de costos variables progresivos, en términos totales y

unitarios:
Cantidad Costo Costo Unit
1 0,5 0,5
2 1,5 0,75
3 35 1,16666667
4 6,5 1,625
5 10,5 2,1
6 15,5 2,58333333
Costo Variable Total Costo Variable Unitario
20 o 3
15 3 25
8 E 2 i
@ 10 - S 1,5
o S 1
51 3 05 - 0/’/
0 ‘ ‘ ‘ ‘ © 0
1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6
Cantidad Cantidad

C.2.3. Costos variables combinados: es el complemento de degresivos y

progresivos, o viceversa. Es el tipo de costo variable total, que combina las
caracteristicas de los casos analizados con anterioridad. El costo variable
total crece en toda la actividad de la empresa, pero, lo hace a distintos
ritmos. En algunos casos, de forma creciente y en otros, de forma
decreciente. Es posible, que se de el caso de manera inversa, dicho de otra
manera, que crezca a ritmos crecientes al principio, y luego de superar un

determinado volumen de actividad, lo haga en ritmo decreciente.

Cantidad Costo Costo Unit
1 2,00 2,00
2 3,80 1,90
3 5,20 1,73
4 7,50 1,88
5 10,30 2,06
6 13,50 2,25
Costo Variable Total Costo Variable Unitario
16,00 2,50
14,00
12,00 2 200 0\,\‘/,/‘/‘
o 10001 £ 150
@ 800 | 5
O 6,00 S 1,00
[%2]
4,00 - 3] 1
200 ] O 0,50
0,00 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ 0,00 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6

Cantidad Cantidad




CAPITULO Il1I- Enfoque contributivo

A. Primera Aproximacion

Luego de haber hecho alusion a la clasificacion de costos en fijos y variables, con sus respectivos
tipos de comportamientos, se desea detallar el enfoque contributivo. EI mismo, es una forma de
interpretar la rentabilidad de la empresa, de como la organizacién hace para llegar a obtener un
resultado, sea éste positivo o negativo. Pero, para ello, es fundamental, tener en claro, la clasificacion
de costos.

Una primera aproximacion, de como trabaja este metodo, se aprecia el siguiente cuadro el cual se

va a ir profundizando a lo largo de este capitulo.

Costos Margen de
variables ontribuci6

Rdo

Operativo

Partiendo desde la venta, se le restan los costos variables para obtener el Margen de contribucion.
Es el saldo que queda para cubrir los costos fijos. Una vez deducidos éstos, se esta en condiciones de
establecer un resultado operativo. Pero, esto que a primera vista parece tan sencillo, se ira

complejizando en el desarrollo del trabajo.
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B. Distintas formas de nombrar costos fijos y variables

Para comenzar, se enfatiza en costos variables, por ser los primeros que se le deben deducir a las
ventas. Estos, son los que se conocen como “costos de hacer negocio”, porque solamente se tendran
que afrontar si se hace operar a la estructura de la empresa. Un claro ejemplo, es un sueldo a
porcentaje, ya que si no se produce nada, no se genera el costo.

En cambio, los costos fijos, se relacionan con los “costos de estar en el negocio”, e implican
solventar una estructura dada .Esto indica, que haya o no actividad, los costos estan, ya que la
empresa existe. Estos, generalmente, estan dados por la composicion de los recursos de la empresa, el
tamafio y las caracteristicas de la estructura organizativa, entre otras. Se cita como ejemplo el
impuesto inmobiliario de un depdsito, se venda o no, se crea el impuesto.

Siguiendo con esta clasificacion, “hacer o estar en el negocio”, se refiere a cuales son costo del
producto y cudles son del periodo. Los primeros, los variables o de “hacer negocio”, mientras que,
los segundos serian los “de estar en el negocio” o los fijos.

Los costos fijos se dan, basicamente, por 4 (cuatro) razones, ellas son:

1. Acentuada rigidez o inmovilidad econdmica en los bienes de produccién. Por
ejemplo, no se puede vender y comprar todos los dias un vehiculo mas grande o mas
chico segun las ventas.

2. Lo mismo ocurre con la mano de obra, no se puede despedir y contratar segun
los niveles de venta al personal, ya sea por los normas legales (indemnizacion, lo que
implica un costo mayor) o bien, se podria trabajar con personal por temporada, pero a
ello se le suma que el personal tiene que estar capacitado y conocer la empresa. Por
todo lo mencionado, no se puede rotar permanentemente a los recursos humanos.

3. La capacidad operativa debe ser tenida en cuenta por unidades enteras, es decir,
no se puede adquirir media maquina o contratar fracciones de un supervisor.

4. Algunos costos de bienes o servicios utilizados por la empresa en sus
operaciones, no tienen ninguna relacion con los volumenes de actividad. Se establecen

periédicamente, y no se alteran, mientras asi no se decida. Ejemplo: costos de

publicidad.
Para aclarar las ideas:
Costo Variable | «<——> Costo de hacer <> Costo del
negocio producto

Costo fijo <——> | Costodeestarenel | —> Costo del
negocio periodo
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Esta tarea es, tal vez, la mas dificil de afrontar, lograr una buena clasificacion de los costos, por
lo que en muy pocas organizaciones se lleva una diferenciacién sobre los distintos tipos.

Es factible encontrarse con empresas que no poseen pasado, que se estan iniciando. Dado que se
deberé realizar una proyeccion, lo que implica una tarea mas compleja en la la obtencion de datos,
para comenzar a trabajar.

En esta seccidn acerca del sistema de los costos, se debe explicar por qué es importante un buen
sistema de costeo, y qué tiene como principal objetivo el estudio detallado de las erogaciones
corrientes que posee una empresa. Las respuestas a dichos interrogantes, la explica la gran
competitividad que hay actualmente en el mundo de los negocios, y para maximizar los resultados
de una organizacién, no se puede variar el precio. Eso obliga a alterar el factor costo, tratar de
reducirlo lo méximo posible, sin perturbar la calidad y el servicio que se merecen los clientes,
logrando asi, la eficiencia en el medio. Estas razones son las que, las organizaciones, deben tener en

todo momento presente, para lograr un crecimiento continuo y un resultado éptimo.

C. Importancia del sistema de costeo

Finalmente, se hard hincapié en los determinados indicadores, aportados por el conocimiento
cientifico, los cuales cooperan en la medicién de la gestion que estd llevando a cabo la
administracion del ente, para poder evaluar el desempefio de cada funcion o tarea realizada. Hay que
tener en claro, que lo que no se mide, no se puede gestionar, por lo tanto, no puede mejorarse o

criticarse (constructiva o destructivamente).

D. Empresa monoproductora:

v La empresa produce y vende un solo articulo.

v El precio de venta se conoce y permanecera inalterado

v La estructura de costos es conocida y ha sido resumida en,
costos constantes totales, costos variables de produccién y costos de
comercializacion.

v Los costos variables son proporcionales, esto es, permanecen

invariables entre ciertos limites.
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Enfoque contributivo marginal en

unidades fisicas

Ccv

Dicha comparacién, va a servir para lograr comprender mejor lo que se desea sefialar con este
“nuevo enfoque”, es decir, se van a alterar algunas normas de la contabilidad, sobre todo, las de
exposicion del Estado de Resultados. Para tener una vision mas clara de las erogaciones incurridas
en una determinada empresa, en vez de, seguir la clasificacion que nos dan las RESOLUCIONES

TECNICAS®, normas que rigen la profesion contable, se utilizaran las clasificaciones nombradas

M

mc

MC

Cc

Ro

N

J

-/

anteriormente (fijos o variables).

E. Férmulas

Esquema Estado de Resultado

Ventas

Costo de ventas

Costos variabl

Area del RdO BI’U'[O
producto )
ostos variables Gastos de
Administracion
J Gastos de
comercializacion
Costos fiio ) .
Gastos financieros
\
Areade la RESULTADO
empresa FI NAL

Del esquema del apartado C.4. se extraen las siguientes formulas:

Es decir, del precio menos los costos variables, se obtiene el margen de contribucion unitario.

Para llegar al margen de contribucion total, el margen de contribucion unitario se debe multiplicar

mc=p-cv

por las cantidades vendidas, por lo que la ecuacion resulta:

® F.A.C.P.C.E. Resolucién Técnica Nimero 8 y 9. adoptada por el Consejo Profesional de Ciencias Econdmicas de

Mendoza.
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Mc=mc.Q

Esto es lo mismo que, si a las ventas totales, se les restan los costos variables totales:

Mc=V-CV

Y por ultimo, para obtener el resultado operativo se sustrae al Margen de Contribucion total los

costos constantes, quedando asi:

Ro=Mc-Cc

F. Analisis en unidades monetarias

El Anélisis marginal en unidades fisicas, también, puede ser analizado desde el punto de vista de

las unidades monetarias. Se puede apreciar de la siguiente manera:

~

$1

Y

rr rc
X > Area del producto

MC <

Cc -
v >| Areade laempresa

Ro

Esta forma de examinar el enfoque contributivo, se basa en la relacidén que existe en cada peso

de venta, dicho de otra manera, se trabaja con porcentajes.

F.1 razdn de recuperacién (rr): fraccion de cada peso destinada a la recuperacion de los

costos variables unitarios, de producir y vender.
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Razon de recuperacién individual: Razo6n de recuperacion Total:
re: cv Rr: CV
p Vv

F.2. razdn de contribucion (rc): es la fraccion de cada peso destinada a cubrir los costos

constantes, una vez cubiertos, generan utilidad. Cabe aclarar que, es la relacion existente
entre el margen de contribucion unitario y el precio o el Margen de contribucion total y las
ventas totales.

Razdn de recuperacion individual: Razon de recuperacion Total:
rc: _mc Rr: MC.
p V

“LA SUMA DE AMBAS RAZONES NOS DAN LA UNIDAD, ES DECIR, 1”



CAPITULO IVV-Analisis de nivelacion

A. ;Para qué sirve?

A menudo, las empresas se enfrentan a serios cuestionamientos, entre ellos, se hallan los
siguientes:
¢ Qué resultado operativo se puede esperar para cierto volumen de venta?
¢ Qué volumen de ventas es preciso alcanzar para lograr un cierto resultado predeterminado?

¢Hasta qué volumen se pueden descender las ventas, sin riesgos de sufrir quebrantos?

Estos y muchos otros interrogantes, son los que frecuentemente se hacen los empresarios. Por lo
general, las pequefias y medianas empresas se ven limitadas en la obtencidn de respuestas para estas
preguntas, debido a que, no llevan sistemas de costeos, no tienen planillas o gente especializada para
dar respuesta. Las posibles respuestas que obtienen son empiricas, dicho de otro modo, propias de la
experiencia de la actividad que desarrollan.

Desde el enfoque de contribucion, se arriba a la férmula en la cual, el resultado operativo es

igual a cero, por lo que a partir de esa cantidad de ventas, se alcanzan resultados positivos, ganancia.

B. Empresa monoproductoras

B.1.Férmulas:

Ro=mc.Q-Cc

0 =mc.Q-Cc
Si se despeja Q queda:
Q= Cc
Mc

Lo mismo ocurre si se expresa con unidades monetarias, en donde:
Ro=rc.V-Cc
0=rc.Vn-Cc

Despejando Vn resulta:
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Vn=Cc

rc

Ahora bien, estando al tanto de cuéles son las ventas de nivelacion, es plausible definir qué es el
margen de seguridad. EI mismo es el maximo error posible —por defecto-, en que se puede incurrir
en la estimacion de las ventas de un cierto periodo, sin sufrir quebrantos, en valores relativos.

En sintesis, teniendo ventas presupuestadas, esta herramienta, como es el margen de seguridad,
proporciona el porcentaje en que puede variar de menos esa prediccién, sin llegar a producir

quebranto. Graficamente esto se percibe mejor:

B.2. Gréfico y analisis para empresas monoproductoras

Ventas totales 4
C. Totales Ventas

! Resultado operativo

Costos totales

Costos fijos

Cantidad de Cantidad g )
nivelacion presupuestada Cantidades

Margen de seguridad

Lo mencionado anteriormente, ha sido analizado de acuerdo a una empresa monoproductora,

produce y comercializa un solo producto.
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C. Empresas poliproductoras

Por el contrario, es imprescindible hablar de empresas poliproductoras. Son aquellas que

producen y comercializan varios productos. Pero, este aspecto esta sujeto a varios supuestos:

v Los productos producidos y comercializados son de especificaciones técnicas
conocidas e invariables para el periodo analizado.

v’ Los precios de venta de los distintos productos son conocidos y se mantendran
inalterados

v" Laestructura de costos es conocida y estan distinguidos en:
o Constantes totales

. Variables totales

Los costos constantes totales son apreciados como un todo indivisible, es decir, que no se pueden

fraccionar en porciones asignables a productos o grupos de productos especificos, sin riesgos de caer
en arbitrariedades.

Los costos variables son proporcionales al volumen de ventas.

La formula del enfoque contributivo en unidades fisicas, en el caso de las poliproductoras,
presenta 3 productos, que se denominan A, By C.

MCA
+
(pB-cvB)=Mc.QB =MCB
+
(pC-cvC)=Mc.QC=MCC
MC
Cc
Ro

(pPA-cvA)=Mc.QA
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En este caso, como se explicO anteriormente, es una empresa que posee tres (3) productos, y
esquematicamente, se aprecia cOmo para cada producto se obtiene un margen de contribucion
distinto. Para luego, en su conjunto, afrontar los costos fijos. De esta forma, determinar el resultado

operativo. Graficamente:

Pa Pb Pc
cv cv Y,
> Area del producto
mc mc mc
X X X
Q Q Q
\V \4 \V
Mca Mcb Mcc ]
NG v
——
N
MCT
Ce > Area de la empresa
Ro
J

D. Analisis de nivelacidn y sequridad- Limitaciones

Como ya ha sido citado, el punto de nivelacion se alcanza cuando se logra una igualdad entre el
margen de contribucién total y los costos constantes totales de la empresa. Es decir, cuando el
resultado es nulo. Lo que ocurre en las empresas monoproductoras es simple, hay un solo elemento a
tener en cuenta, mientras que, lo que ocurre en las empresas poliproductoras, al haber mas de un
elemento, es que hay distintas combinaciones posibles que hacen llegar al mismo resultado. Por eso

se presenta cuatro (4) casos distintos:
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% Los margenes de contribucion unitarios de los distintos productos, son iguales
entre si, por ende, el precio y costos variables de producir y vender una unidad,
aportan el mismo margen de contribucion unitaria.(es como si se hablara de una
monoproductora)

% Las razones de contribucion de los distintos productos, son iguales para los
distintos productos. Dicho de otra manera, el porcentaje aportado por cada peso
vendido, es indiferente a que se haya vendido un producto u otro.

¢ Las proporciones de mezcla de productos vendidos no varia, es decir, cuando la
participacion que le cabe a las ventas de cada producto respecto a las ventas
totales, permanece constante. En este caso, se debe determinar una razén de
contribucion promedio ponderado de las razones de contribucion de los distintos
productos.

Ejemplo de este caso:
Producto A: 20 % de las ventas totales
Producto B: 45 % de las ventas totales
Producto C: 35% de las ventas totales

%+ Se puede establecer una relacion funcional entre las ventas de los distintos
productos, cuando la cantidad de un producto pueda expresarse en funcion de la
cantidad de otro.

Ejemplo de este caso: Qb = esté en funcion a lo que se venda del

producto a =f (Qa)

Trasladando a ejes cartesianos lo que ocurre en las empresas poliproductoras, se visualiza:

Ventas totales 4

Costos totales

v

)
Ventas
Costos <
constantes Punto de
nivelacion
\ promedio
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En el gréafico se aprecian tres (3) productos distintos (A, B, C), los cuales aportan distintos
margenes de contribucion para soportar los costos fijos.

Sin embargo a primera vista se observa como las ventas del producto “A” son suficientes, para
hacer frente a los costos constantes que posee la empresa, por su estructura.

La pendiente de cada recta muestra la razon de contribucién de cada producto, siendo de esta
manera, el producto “A” el que mayor pendiente presenta por tener una mayor razén de
contribucion, a comparacion del bien “B” y “C”. La linea punteada indica la razon de contribucion
promedio, que la empresa con los tres rubros asignados posee para el analisis. Es lo que se va a

tratar de averiguar en el desarrollo de la aplicacion préactica.



CAPITULO V-Aplicacion practica

A. Laempresa

Como se ha mencionado en el desarrollo de este trabajo, el objetivo principal era, realizar un
andlisis de costos de una empresa. La misma se dedica a la comercializacion de productos
alimenticios, entre ellos, se diferencian dos grandes grupos como: los secos (clasificacion dada por
los proveedores), es decir, que no se necesitan frio; y los congelados, como son los helados

La empresa estudiada es una de las intermediarias de la “cadena” que va desde el fabricante hasta
llegar al consumidor final. Esta ubicada en el departamento de Maipu, abarcando geogréaficamente
San Martin, Rivadavia, y Junin como objetivo de mercado.

Para ello, es importante dar a conocer las caracteristicas propias de esta empresa.

Dicha organizacion surgié hace 28 afios siendo de de tipo familiar. Desde sus comienzos ha
estado comprometida en desempefiar su funcion lo més eficientemente, es por esto que ha logrado un
constante crecimiento, acompariado del desempefio laboral que han realizado los socios-fundadores.
Actualmente, se encuentra en etapa de transicion, siendo que los hijos de los creadores han podido
realizar estudios universitarios en relacion a la administracion y contabilidad de la empresa para
poder dirigirla. EI conocimiento profesional de los mismos sirve para poder aplicar buenas técnicas
de gestion, como la que se va a llevar a cabo en el presente trabajo.

El circuito de la empresa es basicamente el siguiente: cuenta con preventistas, que se trasladan en
vehiculos propios, en funcién de un acuerdo previo, en el que se estipula una mayor comision para
cubrir los gastos que le genera trabajar en sus vehiculos particulares. Ellos, son los encargados de
visitar los clientes, para tomar nota de la mercaderia que se les solicita, y ademas, de persuadir en la
adquisicion de productos propios de la empresa, y no de la competencia. De esta forma, no son
meros anotadores, sino que son vendedores. El pedido obtenido es enviado, a través de Internet, a la
oficina donde se procesa el mismo. Aqui, se evalUa la forma de cobro de la empresa. Vale aclarar, la
politica de venta es a 7 dias, denominada boleta contra boleta. Una vez que, la parte administrativa
procesa todos los pedidos, se envia al sector depdsito, donde son preparados y controlados, para
luego, ser despachados. En este caso, el repartidor anda en vehiculos propios de la empresa. El tiene
la funcion de transportar los pedidos a los respectivos clientes, controlar que la mercaderia solicitada
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sea la enviada y, cobrar el pedido de la semana anterior -segln la politica de venta-. Una vez
alcanzadas las actividades, el repartidor debe rendir cuenta en el sector administrativo de los cobros
efectuados y financiamiento otorgados (fiado).

Este informe es pensado con el fin de analizar los costos de la empresa explicada anteriormente,
mediante el “Enfoque Contributivo”. Para ello es fundamental, llevar a cabo una ramificacion, la
cual, se va a elaborar en funcion de las distintas listas de precios, autorizadas por la empresa
proveedora de mercaderia. Son tres listas de precios, segun las zonas y politicas de precios.
También, se diferenciaran los dos grandes grupos de productos, secos y congelados. Luego, es
necesario distinguir entre costos variables y costos fijos.

En sintesis, el siguiente esquema aclara lo explicado precedentemente:

Productos secos Productos congelados

A N

~ ~ A

Lista de Lista de Lista de Lista de precios
precios 1 precios 2 precios 3 tnica de Helados

Costos Costos Costos Costos Variables
Variables 1 Variables 2 Variables 3

Margen Margen Margen Margen
contribucion 1 contribucion 2 contribucion 3 contribucion

Costos constantes

'

Resultado operativo
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B. Caracteristicas de la empresa

B.1. Recursos Humanos

La empresa cuenta con veinte (20) empleados, entre ellos, seis (6) preventistas, seis (6)
repartidores, un (1) supervisor, dos (2) administrativos, tres (3) en el depdsito, un (1) promotor, un
(1) encargado de los helados.

Abarca una gran zona, por ello, se abonan viaticos, aparte de las remuneraciones, al personal,
que trabaja en zonas alejadas de sus viviendas y que no puedan volver a almorzar o descansar a las

mismas.

B.2. Infraestructura

v Cuenta con 10 vehiculos para el reparto, entre los cuales, seis (6) tienen carroceria
para el traslado de los productos secos, dos (2) estdn adaptados para el transporte de los
productos congelados (helados). Si bien, no se utilizan todos a la vez, hay dos (2) que sirven
de refuerzo en caso de inconvenientes mecanicos.

1-Trafic
4-Ford F-100
2-Camion Mercedes Benz 710

3-Express (2 con camaras de frio)

v' Ademas, el depdsito cuenta con un (1) autoelevador y una (1) apiladora eléctrica, los

cuales, se utilizan en la funcion de almacenamiento, en la carga y descarga de productos.

v' En todo el depodsito hay racks, estanterias de almacenamientos de productos

paletizados.
v Dos depositos, en uno se almacenan los productos secos, y en otro, se encuentra la
camara de frio en donde se conservan los helados, y los vehiculos que no se utilizan

momentaneamente.

v Cuenta con 4 computadoras en la parte administrativa.



32

v’ Posee 15 celulares, ya que se los facilita a sus empleados para que se comuniquen

entre ellos por cuestiones laborales.

v Posee 6 hand held, aparatos utilizados por los preventistas para tomar nota de los

pedidos, los que son enviados a través de Internet, a la oficina administrativa.

v/ Camara frigorifica donde se almacenan los productos congelados.

C. Costo de la empresa

C.1. Costos variables

Los costos variables estan bien definidos en esta empresa, aunque no estan en planillas, ni llevan
un sistema de costeo. Entre ellos hallamos:
C.1.1. Costo de mercaderia: es segun las listas de precios con que cuenta la empresa. Ella

posee 3 listas de precios con distintos margenes: 42%, 42% +3 % y 42% +10 %.
C.1..2. Supervisor: 1.20 % de la ventas
C.1.3. Administrativa: 0.60 % de las ventas
C.1.4. Preventistas: puede ser del 4.4% o0 4.8 %, segun la zona que posea, cuanto mas alejada

del departamento, posee mayor porcentaje.

C.1.5. Parte impositiva: se hace referencia a los ingresos brutos, impuesto que recae sobre las

ventas, por lo tanto, cumple las caracteristicas de variables.

C.2 Costos fijos

C.2.1. Impuestos de los depdsitos:

DEPOSITO N° 1:

Luz 647,22
Impuesto inmobiliario 100,06
Tasas municipales 77,29
Tasa municipal por comercio 33,96
Agua 27,9
Total deposito N° 1 886,43
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DEPOSITO N° 2:

Luz 1021,39]|(hay que tener en cuenta que se encuentran las camaras)
Impuesto inmobiliario 54,2
Tasas municipales 30,29
Tasa municipal por comercio 20,26
Agua 27,9
Total deposito N° 2 1154,04

C.2.2 Personal con sueldo fijo:

Secretaria 3900
Deposito 11700|3 personas
Repartidores 1740016 personas
Heladero 3000
Promotor 2800
Total 38800

C.2.3.Costos de facturas: como politica de la empresa, todas las semanas se deben visitar todos

los clientes, siendo que casi el 100 % al menos compran un item. El precio de las facturas es fijo, y
el costo de cada una de ellas es de $ 0.21. Por mes se emiten 5200 facturas, haciendo un total de
$1092.

C.2.4 Combustible: al realizar siempre el mismo recorrido los vehiculos el combustible es fijo,

siendo un total de $ 9200.

C.2.5 Indemnizacién laboral: si bien la empresa hasta el momento, no ha tenido juicios laborales,

los socios fundadores estan al tanto de la legislacion vigente acerca de las indemnizaciones
laborales, ya sea por despido, por preaviso, y demas. Concluyendo que seria factible crear una

prevision estimada de $ 50000 anuales, lo que hace un total de $ 4166.67 mensuales.

C.2.6. Mantenimiento: $ 2000 mensuales, aunque la distribucidn en el tiempo no es uniforme, se

presume que con $ 2000 mensuales se cubre bien todo.
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C.2.7. Amortizacién Mensual

. Precio de | Afios de vida Afios de vida . Amortizacion
Vehiculo sobre el Meses Valor resicual
mercado hasta ahora fUturo por mes

Trafic 94° 29000 16 10 312 15000 44,87
Cami6n 710 94 ° 180000 16 5 252 100000 317,46
Express 00° 27000 10 10 240 15000 50,00
Express 00° 27000 10 10 240 15000 50,00
Ford f 100 99 80000 11 10 252 50000 119,05
Ford f 100 99 56000 11 10 252 30000 103,17
Boxer 110000 3 15 216 50000 277,78
Ford f 100 80" 23000 30 10 480 12000 22,92
Ford f 100 80° 23000 30 10 480 12000 22,92
Total amortizaciéon mensual: 1008,17

C.2.8 Ruedas: hacen un total de $ 982.06 mensual (ver cuadro inferior)

C.2.9 Sequros: se abonan por los vehiculos, son de responsabilidad civil frente a terceros,
haciendo un total de $982

C.2.10 Patentes: es el impuesto automotor provincial que se abona mensualmente.

Vehiculo Seguro Patente Ruedas |
PxQ Total $ Afos Meses [Total Amort.

Trafic "94 90 40|475 x 4 1900 2 24 79,17
Camién 710 "94 335 621000 x 6 6000 15 18 333,33
Express "00 76 37(310x 4 1240 15 18 68,89
Express "00 76 37(310x 4 1240 3 36 34,44
Ford f 100 "99 82 48780 x 4 3120 15 18 173,33
Ford f 100 "99 82 48780 x 4 3120 2,5 30 104,00
Boxer "88 115 75|420 x 4 1680 15 18 93,33
Ford f 100 76 63|no paga 430 x 4 1720 3 36 47,78
Ford f 100 "76 63|no paga 430x 4 1720 3 36 47,78
Totales 982 347 Total desgaste de cubiertas 982,06

C.2.11.Utiles de oficina: hay que tener en cuenta una recarga de toner por mes, que hace un total

de $ 130, y los Utiles varios son $ 400.

C.2.12 Teléfono e Internet: por mes $ 361.03

C.2.13 Asesoramiento especifico:

Contador: $ 2000
Ingeniero en sistema: $ 1300

Programa administrativo contable: $ 600
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C.2.14 Racks: no se tendran como costo, ya gue son una inversion y, ademas no se
amortiza. No pierden valor con el tiempo, ni se gastan

C.2.15 Elementos tecnolégicos: hacen un total de $ 905.56

Cantidad Elemento Precio | Total | Afio vida util | Meses | Amortizacion
4|computadoras 3500] 14000 3 36 388,89
15|celulares 200] 3000 3 36 83,33
6/Hand Held 2600| 15600 3 36 433,33

Total 905,56

C.2.16. Viéticos: mensualmente se gastan $ 3500 en viaticos utilizados para estadias, y un total
de $ 1750 en comida.

C.2.17. Telefonia celular: $ 1530.60

C.2.18. Autoelevador y apiladora: no representa costo para la empresa, porque se le cobra el
servicio de carga y descarga al transportista que lleva la mercaderia al deposito la mercaderia. De
esta manera, si hay un ingreso, también, se genera un egreso del mismo valor. Se opta por no tenerlo

en cuenta.



D. Esquema de costos
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Resultado operativo

L 1

Secos Congelados
Lista 1 Lista 2 Lista 3 Helados
VENTAS ? ? ? ?
Costos Variables (RAZON DE RECUPERO) 76,62% 77,97% 73,62% 73,82%
Costos de mercaderia 70,42%
68,37% 68,37%
64,02%
Supervisor 1,20% 1,20% 1,20% 1,20% 1,20%
Administrativo 0,60% 0,60% 0,60% 0,60% 0,60%
Preventista 4,40% 4,40%
4,80% 4,80% 4,80%
5% 5,00%
Ingresos Brutos 3% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
RAZON DE CONTRIBUCION 20,38% 22,03% 26,38% 26,18%
Total Margenes de contribuciones
Costos constantes: 73095,54
Deposito N° 1 886,43
Deposito N° 2 1154,04
Sueldos Personal Fijo 38800
Amortizacion Vehiculos 1008,16
Combustible 9200
Indemnizacién laboral 4166,67
Ruedas 982,05
Seguros vehiculos 982
Mantenimiento 2000
Patente 347
Utiles de oficina 530
Asesoramiento especifico
Contador 2000
Ingenierro 1300
Programa Administrativo contable 600
Viaticos comida 1750
Viaticos descanso 3500
Telefono + internet 361,03
Movistar 1530,6
Amortizacion elementos tecnologicos 905,56
Facturas fijas por mes (5200) 1092
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E.Venta de nivelacion

Los duefios de la empresa que se analiza, no han querido decir el monto de venta mensual. De
todos modos, no daria a conocer dicha informacion, ya que hay un principio basico de los
profesionales de Ciencias Econdémicas conocido como “Secreto profesional”, por lo que, contando
con los costos que posee la empresa se utilizard la herramienta que nos da la contabilidad de costos,
para obtener las ventas de nivelacion, dicho de otro modo, la incognita (?) es el monto de ventas de
la empresa para arribar a un resultado neutro.

Contando con las erogaciones que ocurren todos los meses en dicha organizacion y con los
porcentajes de ventas, que cada lista de precio contribuye en la obtencion del 100 % de las ventas, se
intentara alcanzar las ventas de nivelacion.

% Laestructura de costos ya se conoce.
+«» Las ventas mensualmente a lo largo de 3 afios con anterioridad se distribuyen de

la siguiente manera:

F unci6n tran s portes
A m ortizacion m ensual 1 008,16
C om bustible 9200
R uedas 982,05
S eguro s 9 8 2
P ate n te 347
S ueldos 17400
M antenim iento 2000
V ia ticos (1/2) * 2 6 25
T O T A L 345 44 ,2 1

Por otro lado, la razon de recuperacion es igual al porcentaje que representan los
costos variables sobre las ventas, siendo esta:

VENTAS TOTALES 100%
LISTAN°1 79,62%
LISTA N° 2 77,97%
LISTAN°3 73,62%
HELADOS 73,82%

Entonces, la razén de contribucion, que es la diferencia entre el 100 % Yy razén de recuperacion,
es:

VENTAS TOTALES 100%
LISTAN°1 20,38%
LISTA N° 2 22,03%
LISTAN°3 26,38%
HELADOS 26,18%
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Gréficamente se visualizard mejor:

100 100 100 100
76.62 20.38 77.97 22.03 73.62 26.38 73.82 26.18
- N N N W,
IV ~" IV v
| Lista 1 | | Lista 2 | | Lista 3 | | Helados |

Con los datos aportados anteriormente, se puede obtener una razén de contribucion promedio
ponderada, para luego, si estar en condiciones de calcular las ventas, con las cuales se llega a un

resultado neutro.

LISTA1

mc lista 1 x peso relativo cobre el total de ventas 0,2038 x 0,70
+

LISTA 2

mc lista 2 x peso relativo cobre el total de ventas 0,2203 x 0,205
+

LISTA 3

mc lista 3 x peso relativo cobre el total de ventas 0,2638 x 0,029
+

HELADOS

mc lista helados x peso relativo cobre el total de ventas 0,2618 x 0,066

IMARGEN DE CONTRIBUCION PROMEDIO PONDERADO | 0,2127505 |

Finalmente partiendo de la férmula:

Venta de nivelacion: costos constantes
Margen de contribucion

Venta de nivelacién para la empresa analizada: 73095.54
0.2127
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A partir de una venta de $ 343665.57, la empresa comienza a tener ganancia. Por cada peso de
venta que obtenga por encima de dicho nimero, su rentabilidad es de $ 0.2127 en promedio, segun

las distintas listas de precios.

E. Informacion contribuyente en la toma de decisiones.

Clasificacion de los costos por funciones:

Funcion almacenes: Funcién transportes
Deposito N° 1 886,43 Amortizacion mensual 1008,16
Depdsito N° 2 1154,04 Combustible 9200
Sueldo personal 11700 Ruedas 982,05
TOTAL 13740,47 Seguros 982
Patente 347
Sueldos 17400
Mantenimiento 2000
Viaticos (1/2) * 2625
TOTAL 34544,21

* Se toma la mitad de los viaticos, ya que la otra mitad corresponde a los que se abonan

a los preventistas.

Se considera que esta clasificacion es muy importante, ya que, nos permite ver las erogaciones
con las que cuenta la empresa en sus dos funciones principales, como es la de almacenamiento de los
productos, Y trasporte, para el traslado de los productos a los distintos clientes.

La funcidn de transporte, absorbe casi el 50 % de los costos fijos que posee la empresa, y es aqui
donde se posee mayores riesgos, debido a que los vehiculos se encuentran permanentemente en
circulacién, con todo lo que ello implica, desde accidentes de transito, tormentas, roturas, entre otros.
También, hay que tener en cuenta que las 6 personas en relacion de dependencia para realizar esta
actividad.

Con todo lo indicado anteriormente, y con lo que estan realizando algunas empresas del medio se
vuelve importante, averiguar y evaluar la posibilidad de terciarizar esta actividad por medio de las
organizaciones que se encuentran en la provincia, con el fin de la logistica. Por ello, se invita a los
propietarios de la empresa estudiada, como al resto de los lectores que deseen aplicar estas
herramientas, para analizar los costos de la funcion de transporte, de esta manera, evaluar la

posibilidad de que lo realice un tercero.



CONCLUSION

La planificacion no se puede dejar de lado en las empresas, ya que todo lo planificado y
evaluado, llevara a una mejor ejecucion.

La informacion es lo mas valioso que se necesita para poder tomar decisiones. Sin ella, se genera
la incertidumbre y mayores riesgos, lo que muchas veces, puede llevar al fracaso o a la ineficiencia
organizacional, como también, a la insatisfaccion de los miembros de la empresa. Por ello, las
técnicas que se han ido investigando a lo largo de la historia, que estan en constante actualizacion,
no deben obviarse.

Por otro lado, el enfoque contributivo es una de las herramientas que nos brinda la contabilidad
de costos. Es elemental tenerla presente, para mejorar la rentabilidad y los procesos decisorios.

Si bien, de este enfoque hay muy poca bibliografia sobre empresas de comercializacion,
mediante este trabajo se ha tratado de adaptarla para una determinada organizacion, esto no significa
que no pueda adecuarse a otras empresas. Por eso, los funcionarios de cada organizacion que son los
que mas conocen sobre ellas, deben realizar esa labor, siempre teniendo en cuenta la clasificacion de
los costos en fijos y variables.

Ademas, es fundamental hacer referencia a la respuesta que dio la aplicacion practica sobre las
ventas de nivelacion. Con ella se pueden realizar, objetivos de ventas, planificacion financiera y
econdmica, brindando la posibilidad de lograr un margen de seguridad, es decir, esa planificacion
puede tener un error maximo posible en defecto, sin caer en déficit.

Se deja el camino abierto a los empresarios de la empresa analizada para que evallen la
posibilidad de terciarizar la funcién de transporte -propuesta en la parte de clasificacion de costos del
caso aplicado-, asi como también, analizar determinadas funciones que crean convenientes, para
lograr el mejor desempefio posible en la organizacion, y ser, de esta forma, lider en distribucion y
logistica del medio.

Se pretende que los empresarios comiencen a estudiar sus organizaciones como un todo, no en
base a la experiencia, sino, en funcion a herramientas aportadas por la ciencia, que si bien, puede que
no vengan especialmente elaboradas para sus empresas, se pueden ajustar. Entonces, se lograran
beneficios econdémicos, tanto en la toma de decisiones, como en el ambiente de trabajo,

especialmente.
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Personalmente, considero que este trabajo tiene una gran importancia tanto para la vida de la
empresa analizada, como para mi satisfaccion, ya que me permitié aplicar los conocimientos

adquiridos durante los estudios universitarios.
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ANEXOS

ANEXO N°1:

En este esquema podemos ver como es el circuito que realiza la mercaderia hasta llegar al
consumidor final.

En su primer momento cuando los insumos son cultivados en la zona rural, para luego ser
transportados a las distintas industrias, donde sufre las modificaciones correspondientes hasta llegar
a estar apto para su comercializacion y luego es distribuido a los distintos intermediarios
(vendedores mayoristas), que le venden a los minoristas, para que de esta forma llegue al final de su
cadena que es el Consumidor final.

Hoy en dia con la tecnologia que hay disponible en los medios de comunicacion se pueden
saltear los distintos “Eslabones” y de esta forma llegar directamente al consumidor final desde la

fabrica, evitando los intermediriarios.



