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1. INTRODUCCION

En el articulo anterior vimos la relacion existente entre la contribuciéon marginal y los cos-

tos fijos. De que forma, ésta permite conocer la manera en que cada producto aporta parte
de sus ingresos al pago de los costos fijos.

También, que la contribucién marginal permite pagar la ganancia de la compaiia, asignando
a la misma el resultado generado por cada uno de los productos o servicios del portafolio.

Consistente con este planteo referido a la relacion directa entre la contribucion marginal, los
costos fijos y la ganancia, es importante analizar otra herramienta utilizada para la toma de
decisiones. Esta herramienta es el Punto de Nivelacion.

2. EL PUNTO DE NIVELACION

Se denomina punto de nivelacién al punto en el cual la curva de los ingresos por ventas su-
pera a la curva de los costos totales. El nombre tradicional con el que se la conoce en nues-
tro pais es el de Punto de Equilibrio. También, se la llama Punto de Ruptura o Punto de
Quiebre, éste ultimo nombre relacionado con la denominacion en el idioma Inglés, la cual es
Break Even Point.

El profesor de la Catedra de Seminario de Comercializacion de la Universidad Kennedy,
Dr. Oscar Alborés, sostiene que es equivocada la utilizacién de la expresion Punto de
Equilibrio, pues la realidad demuestra que no es una situacion de equilibrio. Si es de quie-
bre o ruptura entre la situacioén anterior y la posterior a pasar ese momento.

El prefiere utilizar la expresion Punto de Nivelacién por entender que en el punto en el que
las curvas de ingresos por ventas y costos totales se cruzan, se produce una nivelacion,
precisamente entre el monto en dinero de la facturacion de la compafia y el que correspon-
de a los costos totales. '

1 Sélo para suscriptores.
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Solo en la Argentina se utiliza la frase Punto de Equilibrio. La literatura sobre el particular,
tanto Latinoamericana, como espafiola, utilizan las demas denominaciones ya expuestas.

Esta obra adhiere a los conceptos expresados por el Dr. Oscar Alborés, por lo tanto las ex-

presiones que se usaran al tratar esta herramienta son las de Punto de Nivelacién, Punto
de Ruptura, Punto de Quiebre o Break Even Point.

2.1. Analisis del grafico de punto de nivelacién

Comenzando a tratar el tema pertinente, corresponde comenzar con el analisis del tradicio-
nal grafico del Punto de Nivelacion. :
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Es importante describir el grafico que se ve mas arriba, detallando todos los elementos que
lo componen. En primer lugar las coordenadas indican que el eje vertical representa a los
montos en dineroy el eje horizontal a las unidades. Esto quiere decir, gue se esta mostrando
la multiplicacién entre valores unitarios y unidades vendidas, lo que da como resultante los
ingresos por ventas.

Luego aparecen tres (3) curvas, una correspondiente a los costos fijos, su desplazamiento
es paralelo al eje de las unidades. Representa entonces, una caracteristica de estos costos,
aquella que muestra que no importa el volumen de unidades que se vendan, el monto de los
mismos permanece constante e inalterable durante un ejercicio o periodo.
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También se observa, la curva que se refiere a los costos totales, la misma parte del punto
donde también se inicia la curva de los costos fijos. Esto ocurre asi debido a que es la suma
de los costos variables mas los costos fijos. Justamente el intervalo entre la curva de costos
fijos y el eje de coordenadas horizontal, marcarian el intervalo que corresponde a los costos
fijos. Siendo la brecha que va desde la curva de costos fijos hasta la curva de los costos tota-
les, la que engloba a los costos variables.

Respecto a la curva de los costos variables, la cual no ha sido representada en este grafico,
la misma tendria un comportamiento similar al de la curva de ingresos por ventas. Partiria,
entonces, desde cero y seria como una derivada de la curva de los ingresos.

Finalmente esta la curva que marca los ingresos por ventas, producto de la multiplicacion
entre el precio de venta unitario y el volumen de unidades vendidas.

El punto en el cual se cruzan las curvas de costos totales e ingresos por ventas, es el deno-
minado Punto de Nivelacién. El gap o intervalo que se forma entre las curvas de costos to-
tales y la de ingresos por ventas, que aparece ubicado por debajo del Punto de Nivelacién,
sefala el sector en el cual el producto o servicio o la compariia toda no estan obteniendo ga-
nancias por la venta de los productos o servicios.

Por el contrario el espacio comprendido, también entre las curvas de ingresos por ventas y la
de costos totales, pero en este caso situada por encima del Punto de Nivelacion, indica la
zona de ganancias. Quiere decir que el producto o servicio o la compaiiia toda estan gene-
rando ganancias por la comercializacion de los mismos.

Entonces, puede sostenerse que el Punto de Nivelacién, es el momento en el cual la opera-
cion pasa de la situacion en la que pierde dinero a aquella en la que esta produciendo ganan-
cias. Por ello, cuando mas arriba se citaron las palabras del Profesor Dr. Oscar Alborés, en
las que sostenia que este punto no existe, se decia que la utilizacion del término punto de
equilibrio no es correcta. El punto senalado, es de nivelacion pues es el momento en el que
se nivela la situacion en que la compaiiia pasa de perder dinero a ganarlo. También como
sostiene otra literatura sobre el tema, es un punto de quiebre, en el cual se modifica una si-
tuacion existente de pérdida por otra diferente de ganancia.

El mencionado Punto de Nivelacidn, tal como surge del grafico, esta expresado en unida-
des y en facturacion. Es decir que, permite conocer tanto las unidades necesarias a vender
para estar en ese punto, como los ingresos por ventas que deben reflejarse en la factura-
cidn, para estar en ese punto. Ademas, en ambos casos debe entenderse, que a partir de so-
brepasar ambas cifras del citado punto, se estara en la zona de ganancia. Puesto de otra
manera, se sabra cuantas unidades habra que vender, generando un nivel determinado de
facturacion para comenzar a tener ganancias.

Es importante notar que si bien es cierto que en el grafico, el Punto de Nivelacién se produ-
ce en el punto en el que las curvas de ingresos por ventas y costos totales se cruzan, el
problema de estar por debajo o por arriba del momento sefialado estd mas relacionado con
los costos fijos que con los costos variables. Es asi, que cobra importancia nuevamente ana-
lizar la funcion que cumple la Contribuciéon Marginal y la relacién que tiene con el momento
representado por el Punto de Nivelacién.
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Al disponer, la Contribucién Marginal, una parte para pagar los costos fijos y otra para la
ganancia, esta directamente relacionada con el Punto de Nivelacion. Es justamente a partir
de la Contribucion Marginal que puede calcularse el Punto de Nivelacion, tanto en unida-
des que deben venderse, como el ingreso por ventas que esas unidades deberan producir.

Es importante ver lo expresado en un ejemplo practico tal como el que se presenta a conti-
nuacion.
2.1.1. Caso practico

A continuacion, presentamos un ejemplo practico del punto de nivelacion.

* Datos:

$ B
Precio de Venta Unitario 55,00| 100,00
Costos Fijos Totales 3.000.000,00 58,18
Costo Variable Unitario de Produccion 8,00 14,55
Costo Variable Unitario de Comercializacion 15,00 27,27
Costo Variable Unitario Total 23,00
Contribucion Marginal Unitaria 32,00 58,18

Basandose en los datos expuestos debera calcularse primero el Punto de Nivelaciéon en
Unidades.

El calculo del Punto de Nivelacion en unidades se realiza con la siguiente ecuacion:

P.Niv.U.=— CF.T.
C. Mg. Unitaria

Donde:
» C.F.T.: Costo Fijo Total.
* C. Mg. Unitaria: Contribucién Marginal Unitaria.

Reemplazando con los datos del ejemplo:

$ 3.000.000.00 - 93 750 unidades
$ 32,00/unidad

Por lo tanto para este caso, para estar en el Punto de Nivelacion, sera necesario llegar a
vender 93.750 unidades de este producto o servicio, toda cifra de ventas en unidades que re-
sulte inferior a la citada significara estar por debajo del punto y por lo tanto en zona de pérdi-
das.
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Es importante conocer también, cudnto sera necesario facturar para lograr estar en el Punto
de Nivelacién. En principio, la forma mas simple seria tomar el volumen de unidades obteni-
do como correspondiente a ese momento y multiplicarlo por el precio de venta del producto.
Entonces seria:

P.Niv.$ = P.Niv.U. x P.V.U.
Reemplazando:

93.750 u. x $ 55,00 = $ 5.156.250,00

Resulta ser que los ingresos por venta requeridos para estar en el Punto de Nivelacién, son-
de $ 5.156.250,00.

De todos modos, al ser mas importante conocer cual sera la facturacion necesaria para al-
canzar el Punto de Nivelacion, existe una ecuacion que permite calcular ésta.

La misma es la siguiente:

P.Niv.$ = C‘F‘T', :
C. Mg. Unitaria

Reemplazando con los datos aportados en el ejemplo:

P. Niv. § = $3.000.000,00
(58,18%)

$ 3.000.000,00 . ¢ 5.156.250,00
0,5818

Puede observarse, que se ha llegado de manera directa a la misma cifra de facturacion a la
que se arribo cuando se multiplicé el volumen de unidades a vender para estar en el Punto
de Nivelacién por el precio de venta unitario.

Puede probarse, si es correcto que se obtiene, para este caso la misma cantidad de unida-
des obtenidas anteriormente.

P.N|VU = M
P.V.U.

$ 5.156.250.00 - 93 750 unidades
$ 55,00/unidad

TECNICA DE LA CONTABILIDAD Y DE LA ADMINISTRACION | 69



ESTRATEGIA DE PRECIOS Los Costos para la Toma de Decisiones. Bl Break Fven Point o Punto de Nivelacién

Queda demostrado, por lo tanto, cudles son las dos formas de obtener el Punto de Nivela-
cion, tanto en unidades como en facturacion. Lo importante del Punto de Nivelacién es, que
tal como se sostuvo, permite conocer el limite entre la etapa en la cual se pierde dinero y ague-
lla en la cual se comienza a ganar. Fundamentalmente se tiene conocimiento sobre cuando se
pagan los costos fijos y comienzan a ser absorbidos por la operacion de venta de los produc-
tos. Es muy importante saber esto, tanto para los productos actuales, como para los nuevos a
lanzar. En el primer caso para determinar con claridad cuantas unidades y facturacion son las
que se requieren vender para no perder dinero. En el segundo caso para estimar en que mo-
mento el nuevo producto o servicio a lanzar comenzara a ser rentable para la compania.

El grafico que se muestra a continuacién presenta el Punto de Nivelacién para el ejemplo
planteado. '
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Puede observarse en el grafico, que en el Punto de Nivelacidn se dan las cifras de ingreso
por ventas y unidades que fueron obtenidas a partir del calculo pertinente efectuado mas
arriba. Es decir, que se da la facturacion de $ 5.156.250,00 y el volumen de 93.750 unidades.

Si en este mismo grafico, solo se representan los ingresos por venta y los costos fijos, se vi-
sualizara de la manera que a continuacion se muestra.
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En este grafico puede verse que los ingresos por ventas pagan, solamente los costos fijos
cuando superen los $ 3.000.000,00, es decir en un monto de facturacion de alrededor de los
$ 3.300.000,00. Este monto representa una cantidad de unidades de alrededor de los

60.000.

Ahora bien, si en el grafico se muestran sdlo el margen bruto, que seria el producto de la
contribucién marginal unitaria, por el volumen de unidades vendidas y los costos fijos to-
tales, puede verse lo siguiente.
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Entonces, es interesante ver en este tltimo grafico, donde solamente estan representadas
las curvas de margen bruto y costos fijos totales, que cuando el primero llega a la cifra del
Punto de Nivelacion, es decirlos $ 3.000.000,00, es cuando el volumen de unidades vendi-
das, casualmente llega a los 93.750.

C. Marg. U. = $ 32,00
Entonces:
Margen Bruto = C. Marg. U. x Unidades Vendidas
Reemplazando:
$ 32,00 x 93.750 u = $ 3.000.000,00

Por todo lo expuesto hasta ahora es que debe reiterarse la importancia que présenta deter-
minar la Contribucién Marginal Unitaria que debe tener cada producto o servicio del porta-
folio de la compaiiia. Dado la dificultad que presenta la absorcién de los costos fijos, es ésta
la herramienta esencial para saber la situacién de cada uno, determinando cuanto aportan
para el pago de los costos fijos y la ganancia de la compaiiia.

Justamente en referencia a este Ultimo punto, o sea el que se refiere a cual es el aporte que
efecta cada uno de los integrantes del portafolio de productos de la compaiiia a la ganancia
de la misma, es importante lo siguiente.

Es muy probable, que una empresa cualquiera determine cual seré el nivel minimo de ganan-
cia a obtener, considerando, en realidad, que existe el riesgo de que al estar en niveles de fac-
turacién muy cercanos al Punto de Nivelacion se produzca una pérdida de rentabilidad que
redunde en no tener capacidad de recuperacion de las inversiones o el capital de trabajo.

Entonces, siguiendo con el ejemplo tratado hasta aqui, al mismo se le agregara un objetivo
de ganancia.

Para ello, deben recordarse los datos del ejemplo base de todos estos calculos y graficos:

$ %

Precio de Venta Unitario 55,00 100,00
Costos Fijos Totales 3.000.000,00 58,18
Costo Variable Unitario de Produccion 8,00 14,55
Costo Variable Unitario de Comercializacion 15,00 21,27
Costo Variable Unitario Total 23,00
Contribucién Marginal Unitaria 32,00 58,18
Objetivo de ganancia ' 500.000,00 |
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A continuacion podra verse la formula para el calculo del Punto de Nivelacién con el agrega-
do del objetivo de ganancia.

P. Niv. Unidades = &:F.T. + Obj. Qan:’:lncia
C. Mrg. Unitaria

Donde:

» C.F.T.: Costo Fijo Total.

= Obj. Ganancia: Objetivo de ganancia establecido.
= C. Mrg. Unitaria: Contribucién Marginal Unitaria.
Reemplazando con los datos del ejemplo:

P Niv U = $3.000.000,00 + $ 500.000,00
$ 32,00/unidad

$ 3.500.000,00 _ 409 375 unidades
$ 32,00/unidad

Por lo tanto, en este caso, para estar en el punto de nivelacion sera necesario llegara vender

109.375 unidades de este producto o servicio. Toda cifra de ventas en unidades que seain-
ferior a la citada, significara estar por debajo del punto y por lo tanto en zona de pérdidas.

Es importante conocer también cudnto seré necesario facturar para lograr estar en el Punto
de Nivelacion. Nuevamente se recurre a la forma mas simple, la que consiste en tomar el vo-
lumen de unidades obtenido como correspondiente a ese momento y multiplicarlo por el pre-
cio de venta del producto.
Entonces seria:

P.Niv.$ = P.Niv.U. x P.V.U.

Reemplazando:

109.375 u. x $ 55,00/u. = $ 6.015.625,00

Resulta ser que los ingresos por venta requeridos para estar en el Punto de Nivelacién, son
de $ 6.015.625,00.

Debe ahora procederse a obtener, de manera directa el monto de facturacion correspon-
diente al Punto de Nivelacién, cuya ecuacién se presenta enseguida.

P. Niv. $ = G.F.T. + Obi. (.Ban.ancia
C. Mrg. Unitaria
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Reemplazando con los datos aportados en el ejemplo;

P.Niv. $ = $ 3.000.000,00 + $ 500.000,00
- (58,18%)

$3.500.000.00 . ¢ 6.015.625,00
0,5818

Puede observarse, que se ha llegado de manera directa a la misma cifra de facturacién a la
que se arribo cuando se multiplico el volumen de unidades a vender para estar en el Punto
de Nivelacion por el precio de venta unitario.

Puede probarse si se obtiene, para este caso la misma cantidad de unidades obtenidas an-
teriormente.

P.Niv.U, = P NIv.
P.V.U.

$6.015.625.00 - 409,375 ynidades
$ 55,00/unidad

De esta manera el Punto de Nivelacion, tanto en unidades, como en ingresos por ventas se
ha corrido y resulta, para ambos casos mas elevado. Es por consiguiente diferente al que se
calculo, para este mismo ejemplo tomando solamente los costos fijos. Es un resultado obvio
puesto que le han sido agregados, a los costos fijos un objetivo de ganancia minimo, que la
compafia considera necesario para cubrir eventuales desvalorizaciones y pérdidas de ren-
tabilidad. Entonces, esta decisién, permite cubrir situaciones de ventas muy cercanas al
Punto de Nivelacion, que perduren en el tiempo. O también, establecer un cierto margen,
que de lugar a la posibilidad de efectuar acciones de promocidn de ventas tendientes a ga-
nar mercado. '

Lo expuesto en el desarrollo de la resolucion de este ejemplo puede observarse en el grafico
siguiente, que contempla el Punto de Nivelacién con el Objetivo de Ganancia.
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También se puede presentar el Punto de Nivelacién contemplando el objetivo de ganancia,
representando sdlo el margen bruto y los costos fijos, tal como se ve en el grafico que se ex-
hibe a continuacion.
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14

El Punto de Nivelacién, junto con la Contribucién Marginal son herramientas importantes
para la toma de decisiones en el momento de establecer la Estrategia de Precios y las tacti-
cas que de ella derivan. No son las Unicas, pues también un adecuado analisis de los costos
para la toma de decisiones y su estructura, también contribuyen a este fin. Pero obviamente
todos estos instrumentos se complementan con el estudio detallado del comportamiento del
consumidor y el valor percibido que del producto tenga. El saber sobre la forma en la que ac-
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tuara el consumidor con relacién al producto, en especial del posicionamiento que del mismo
tenga en su mente es la verdadera clave para tomar decisiones sobre precios.

En proximas entregas, referidas al disefio de la estrategia de precios abordaremos algunos
otros elementos internos y externos que deben ser tomados en cuenta para el estableci-
miento de una estrategia de precios competitiva.
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