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Seguranmente, cono gerente de una tienda cooperativa, ha oido

frecuent ement e di scusi ones sobre | os precios de | as nercan-

ci as. Hay pocas quejas si | o0os precios son bajos. Pero | a

gente se enfada si son denasi ado alt os.

Si | os precios son demasi ado bajos, |a cooperativa perderéa
di nero. Si son demasiado altos, la gente ira a otras tien-

das. En anbos casos | a cooperativa podria quebrar.

Por eso, una cooperativa no puede darse el lujo de tener un
gerente que no esté seguro al decidir | os precios. Ti ene

que ser un experto. Decidir |os precios correctos es una de

| as responsabilidades nas inportantes del gerente.

Est udi ando este Cuaderno MATCOM puede aprender a cal cul ar

| os precios correctanente.



“EL SOBREPRECIO”

Hi | da vive de vender pi fias
en el nercado.

Ell a sienpre ati ende su
puesto y es nuy cui dadosa

cuando conpra sus piias.

Hoy, Hilda recibi 6 200 pi fias de su proveedor, el granjero
Baez. Las pi las estaban enpacadas en 4 cajas que contenian
50 pifas cada una. Las 4 caj as fueron entregadas en su
puesto por un cam 6n de carga.

Se incluia una factura en una de |las cajas. La cantidad to-
tal de |la factura era de C$80.00*. Hilda pagdé al conductor
C$8. 00 por transportar las 4 cajas y obtuvo un reci bo por

ese di nero. El precio de costo por |as pinas fue de
C$88.00; o sea, el costo facturado, C$80.00, més el costo de

transporte, que fue de C3$8.00. **

Hi | da pone especi al cui dado cuando calcula el precio de ven-
ta de sus pifias. Su ingreso depende de ello. Hilda necesi-

ta obtener un excedente vendi endo | as pifias mas caras de | o
que a ella le costaron. Hilda ti ene que agregar un porcen-
taje |l amado sobreprecio al precio de costo al fijar el pre-

cio de venta

* Conp este cuaderno se utiliza en diversos paises con dis-
ti ntas nonedas, usanbs una noneda i magi nari a denoni nada
"dol ares y centavos de capacitacion" (Cdy c).

** En la parte final de este cuaderno se incluye un glosario
de los térmnos utilizados en el texto. Consulte dicho

gl osari o cuando qui era refrescar su nenori a.
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Por eso, Hilda agregd un 25% al precio de costo. Ella sabia
por experiencia que eso |le daria un precio de venta razona-
ble, no mas alto que el de otros vendedores, y obtendria asi
|l o suficiente para pagar sus gastos (cono el alquiler del
puesto) y tener una vida holgada, (alinmento para su famlia
etc.). Tanbi én podria cubrir una pequefia nmerma puesto que

una o dos pifAas podrian echarse a perder antes que se ven-
di eran.

~al cul o del I : el o d

El precio de costo de | as pifas de Hilda es de C$88. 00.
Ahor a afiadanpbs un sobrepreci o del 25%

El porcentaje del sobreprecio

se cal cula sienpre sobre el RECUERDE ESTO *
precio de costo.

cCuadnto es el 25% de C$88. 007

25 x C3$88. 00
100

C$22. 00

Asi pues el sobreprecio es de C$22. 00. Agreguenps esta ci -
fra al precio de.costo para obtener el precio de venta.

C$88. 00 + C$22. 00 = C$110. 00
Precio + Sobre- _ Precio
de costo precio - de venta

Ahora sabenbps que el precio de venta total de | as pifilas es
de C$110. 00.

Para saber el precio de venta de una sola pifa, hay que ha-
cer otro cal cul o. Tenenos que dividir C$110.00 (el precio
de venta total) por 200 (nunmero total de pifas). Esto sig-
nifica un preci o de C$0.55 cada una.

C$110. 00 - C$0. 55
200
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Hi | da conoce una forma mas rapi da para agregar el sobrepre-
cio al precio de costo. Para agregar 25% al precio de cos-
to, ella sinplenente nultiplica el precio de costo por 1.25
y asi obtiene el precio de venta directanente:

1.25 X C$88. 00 - C$110. 00
Factor del % Precio _ Precio de venta
sobreprecio de costo

Este es un nmétodo r4pido y exacto que nosotros tanbi én debe-
nos utilizar. Si npl enent e ponenps el nunero 1 y un punto
decimal antes de la cifra del sobreprecio y asi obtenenpbs un
"factor".

Para un sobreprecio del 15% usanpbs el factor 1.15 para ob-
tener el precio de venta. Para un sobreprecio del 20% usa-
nmos el factor 1.20, y para uno del 22% el factor 1.22. Para
un porcentaje del 12.5% usarenos factor de 1.125, etc.

Después mnul tiplicanos el precio de costo por el factor y ob-

tenenps el precio de venta.

Tenga cui dado con sobrepreci os de nenos del 10% ElI factor
debe tener un cero entre el punto decimal y la cifra del so-
breprecio. El factor para un sobrepreci o del 5% es por tan-
to 1.05. Para 50% es 1.50.

'. Aquf tiene un pequeno ejercicio. Haga los
' cdlculos y complete la tabla.

Factor del Precio
Precio de costo Sobreprecio sobreprecio de venta
C$ 8.00 12% /2 .94
C$ 8.00 15%
C$ 8.00 25%
C$ 8.00 12.5%
C$ 6.50 %
C$ 25.00 8%
C$ 66.75 22%

C$ 125.50 30%




Tres dias después, Hilda conmprd6 250 pifias. Esta vez el cos-
to facturado fue de C$98.00. La fruta venia enpacada en 5
cajas y |l e cobraron C$10.00 por el transporte. Hilda volvio
a usar un sobreprecio del 25%

.’ Llene los espacios en blanco

Costo facturado C$

+ Costo de transporte + C$

= Precio de costo = C$

Factor de

Sobreprecio % sobreprecio
X =
Factor del Precio Precio total
sobreprecio de costo de venta

Precio de venta
por pina = C$ . = C$

El negocio de Hilda en el nercado es nuy sencillo. Solo
conpra y vende un tipo de articulo: |as pifas. El granjero
Baez es nornmal nente su uni co proveedor. ElI sobreprecio pue-
de ser casi sienpre igual: aproxi nadanente 25% Pero aun
asi, Hilda debe tener en cuenta |l a conpetencia de otros ven-

dedor es. El |l a sabe bien que conmercia un articulo altanente
per eceder o. Debe tener cuidado en que sus exi stenci as se
renueven apropi adanente. Pero ella atiende bien su negoci o.

¢Reconoce al gunas similitudes entre el negocio de Hlda y el

negoci o del cual usted es responsabl e?

Si el sobreprecio que se carga en su tienda cooperativa fue-
ra sienpre el nisnpb porcentaje del precio de costo, su tarea
para cal cular el precio de venta seria tan facil conp |a de
Hi | da.



~al cul | I .
En una cooperativa es inposible usar el m snb sobreprecio
para todas | as nercancias. Al gunos articulos tendran un so-

breprecio alto y otros bajo. Mas adel ante, en este cuader-
no, discutirenos paor qué ocurre asi.

Prinero, solo practicarenos | os cal cul os real es de sobrepre-
ci 0S en una cooperati va. Nos unirenps a El ena, gerente de
una tienda cooperativa. Asi procurarenbps nejorar tanto su
habilidad en el calculo de | os precios de venta cono | a

nuestr a.

)
)
“ )
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Nuestro prinmer ejenplo es el calculo del precio del jabdn

que ha conprado El ena a un proveedor mayorista. Esta es |la

factura:

C]Da/ma Ltda) FACTURA No.: 8567

FECHA : 11.10.1989

Sociedad Cooperativa Alfa
Carretera Americana No. 149

Cantidad | F¥8C2°. | pota1
unitario
Nota de entrega: 00645 - 9.10.89
Jabén, "Luna", Medio 10 x 24 21.00 ([210.00
Costo de transporte 10.00
220.00




Conmo puede observar, el costo facturado de 10 cajas de jabdn

es de C$210.00. El costo del transporte es de C$10.00. E
precio de costo total es, por tanto, C$220.00.

Se ha decidido que en la tienda de Elena el jabdén debe tener
un sobreprecio del 17%

Para cal cular el precio de venta del jabdén, pedinobs a El ena

que realice una sinple nmultiplicacién

1.17 X C$220. 00 = C$257. 40
Factor del % Precio - Precio total
sobreprecio de costo de venta

Para obtener el precio de venta de una barra de jabon, debe-
nos dividir el precio de venta total por el nunmero de barras
de |l as 10 cajas. Cada caja contiene 24 barras; por |o tan-
to, Elena ha recibido 240 barras de jabdén en total.

C$257.40 - 240 = C$ 1.0725

Ust ed puede observar que, segun este calcul o, cada barra de
j abon deberia venderse a C$1.0725. Pero conp sOl o necesita-
nos 2 cifras deci mal es, redondeanps a C$1. 07. Este es el

preci o de venta de una barra de jabdn

Aqui tenenps otra factura:

-CIA. EMBOTELLADORA SUVA-

FACTURA No. 4469 Fecha: 19.10.1989

A: Sociedad Cooperativa Alfa
Carretera Americana No. 149

Descripcién Precio Total

5 cajas de 12 botellas grandes de
naranjada 45.60 228.00

228.00
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cCual es el cargo por flete o transporte? No se nenci ona en
| a factura. Est4 incluido en el precio, de acuerdo con |la
practica de la Cia. SUVA |a cual entrega | as bebi das en sus
propi os cam ones.

Asi pues, el precio de costo total es de C$228.00 por |las 60
botel l as de jugo de naranja. El ena utiliza un sobreprecio
del 20% para | as bebi das no al cohdli cas. Ayudel a ahora a
cal cul ar el precio de venta.

’ Primero, calcule el precio de venta total de
toda la mercancia.

X =
Factor del Precio Precio de
sobreprecio de costo venta total

Después, calcule el precio de venta de una botella.

Precio de Numero de Precio de venta
venta total botellas de una botella
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Aqui hay otra factura de |la Central Cooperativa Mayori sta
relativa a una cantidad de diferentes articul os:

C c M FACTURA N°: 8691
FECHA : 9.11.89
Sociedad Cooperativa Alfa
Carretera Americana No. 149
Descripcidn Cantidad Egigig Total

Nota de entrega 00783 2.11.1989:
Toallas, tamano mediano 6 4.00 24.00
Shorts, ninos, talla 2 3 8.20 24,60
Pilas de 1.5 V 10 1.42 14.20
Ollas aluminio, 21 2 6.10 12.20
Tazones acero inoxidable 5 7.44 37.20
Cucharas de mesa 12 0.60 7.20
Cerillas, caja de 100 pagq. 1 8.30 8.30
Llantas para bicicletas 2 7.25 14.50
Galletas, caja de 50 paquetes 2 105.00 210.00
Té "Gloria", caja de 24 paquetes 1 67.20 67.20
TOTAL ‘ 419.40

Ahora, ayudenpbs a Elena a cal cular |os precios de venta:

Primero, tenenps |las toallas, cuyo precio de costo, segun |la
factura, es de C$24.00; pero debenps recordar el costo de
transporte. La CCM ha entregado estos articulos a |la tienda
y los precios que cargan incluyen |os costos de transporte,

cono en el ejenplo anterior. Asi pues, consideranps | os
preci os facturados conbo si fueran | os precios de costo tota-

| es, y podrenps facilnente cal cul ar 1 0os precios de venta.

Todos los articulos de la factura, estan en una lista en |la
tabla de | a pagi na 12. Compl ete esa tabla, pero estudie

prinmero el caso de |las toall as:
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a) El precio de costo de las toallas es de C$24. 00.

b) El ena utiliza un sobreprecio del 20% para | as toall as.
Asi, multiplicanpbs C$24.00 x 1.20 y tenenps el precio de
venta total: C$28. 80.

c) Sabenps el precio de venta de 6 toallas. Para obtener
el precio de una toalla, dividinpos C$28.80 entre 6.
Esto es: C$4. 80.

. Ahora complete todos los calculos. Utilice 1los
' siguientes sobreprecios: shorts 25%, pilas 40%,
nllas, tazones y cucharas 30%; cerillas 12%
o llantas 18%; galletas 12%; y té 10%.
Precio % Factor Total del )
Artfculo | Cantidad de | Scbre- | multi- precio Precio
costo | precio | plicador | de venta |unitario
Toallas 6 24.00) 20 1.20 28.80 4.80
Shorts
Pilas
Ollas
Tazones
Cucharas
Cerillas
Llantas
Galletas
Té
Costo de transporte

"Aqui hay un problem", dice Elena. "Entiendo el fundanmen-
to: primero debenps agregar el costo de transporte al costo
fact ur ado. Después cal cul anbs el sobreprecio y el precio de
vent a. Esta factura de la CCM es facil de entender porque
todos | os precios ya incluyen el costo de transporte. Pero
suponganbs que de repente se nos agoten las galletas y el té
y tenganpbs que nmandar a alguien a |la CCM para que traiga
otras caj as. El transporte nos costara algo nAs y esos ar-

ticulos nos resultarian mas caros que | o usual.
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cPero esto no significa que yo deba aumentar el precio solo
por esto, ¢o si?"

"No, Elena, |os precios no pueden subir o bajar de semana a
semana so6l o porque | os costos del transporte varien un poco.
Debenps consi derar | os costos del transporte de una nanera
practica y con sentido comin; lo inportante es que no | os
ol vi des: deben quedar cubiertos por el precio de venta. M -
ra esta factura, por ejenplo. ¢Cono puedes decidir cuanto
es el costo de transporte del cenento, los tornillos, etc.?"

W.O. Paterson
Ferreteria ot 19ms

A la Sociedad Cooperativa Alfa
Carretera Americana No. 149

Artfculo Precio
3 bolsas de cemento 45.00 c/u 135.00
3 cubetas de pléstico 5.20 c/u 15.60
12 paquetes tornillos 2.40 c/u 28.80
1 bicicleta - -"Hermes" 460.00

7a7acfo a Gvrinees WL 639.40
for el Daofoorls cd /g0

"En casos conb éste, cuando se pagan | os costos de transpor-
t e separadanente, sugi ero que sinplenente cal cul es el por-
centaje del sobreprecio |lo suficientenente alto cono para
que cubra el costo de transporte. De esta manera, se evita
cal cul os conplicados de costos de transporte. Est os vari a-
rian de senana a semana, pero | os precios de venta no debe-
ran canbi ar, a nenos que haya un canbio en el precio factu-
rado."
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SOBREPRECIO Y MARGEN

INFORME COMERCIAL
1. ENERO -~ 30. JUNIO
ESTIM. | REAL DIFEREN. ?
e VENTAS 120 000 | 120 000 :
3 i) Zcosto pE LA MER- R\
> CANCIA VENDIDA | 100 800 | 103 560
. S nceny| 19 200 | 16 440 -2 760 .
6. ~00STO DE OPERA - > ~ g
\ cloNDELATIENDA| !4 100 14 100985 =
i =EXCEDENTE NETO 5 100 2 34 [ _ 2 760 ¥ @
J — |

E

el gerente,

que no sabia exactanente cono explicar

E
bia sido nmuy bueno:

t ot al

Per o, ¢;doénde estaba el

neado tener

nuci 6n de C$2 760. S

tenia mucho que explicar.

Lo peor

Consej o de Admni ni straci 6n estaba nmuy descont ent o.

José

de todo era
| o que habia pasado.
de ventas realizadas en los ultinps seis neses ha-
C$120 000,

justo |l a canti dad pl aneada.

un excedente bruto de C$19 200,
ceria que habian al canzado sol o C$16 440!.

el

excedent e? La cooperativa habia pl a-

iy ahora apare-
Habia una dismi -
resto

conti nuara esta tendenci a por
del seria mas de C$5 000 |l a diferencia entre excedente

pl aneado y la cifra real

ano,

Cuando el José acordd

Consej o que un pargen de

presupuesto se preparo hace 6 neses,
con el 16% seria apropi ado para el

ti po de negoci o que tenia que admni nistrar.
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El 16% de | as ventas, estinmadas en C$120 000, darian el mar-
gen deseado de C$19 200.

José queria hacer un buen trabajo para |a cooperativa. Ha-
bl a teni do gran cui dado para evitar nernas i nnecesari as.
Y ahora sentia que podria dudarse de su capaci dad y honra-
dez. Al gunos mi enbros del Consejo | o acusaban de haber sido
muy descui dado. No fue una reuni 6n agradabl e.

José habia conmetido un error. Conp |l e dijeron que usara un
mar gen del 16% habia utilizado constantenente un sobrepre-
cio pronedio del 16% del precio de costo. Pero un sobrepre-

cio del 1651 no es lo nisoo que un nmargen del 16%

El sobreprecio es sienpre un porcentaje del precio de costo
(vea la padg. 5). Un sobreprecio del 16% dio a José conp re-
sul tado C$16 440.

16 x C$103 560

= C$16 440
100
iPero el Consej o deseaba un
margen del 16% y el oargen v
si enpre debe cal cul arse sobre RECUERDE ESTO *

| as _ventas (precios de venta).

Las ventas se habian esti mado en C$120 000. De tal nmnera
que el Consej o esperaba un margen de C$19 200, cono puede
ver usted en este cal cul o:
16 x C$120 000
100

= C$19 200

En tanto que el pobre José utilizdé el 16% de sobreprecio,
creyendo que esto era |l o nmisnbp que el 16% de nmargen. De he-
cho, él logr6é un margen de s6lo 13.7% porque C$16 440, es
s6lo el 13.7% de C$120 000.

C$16 440 x 100

C$120 00

= 13.7
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Para hacer | a diferencia entre el
veanos otro ejenplo:

El ena, |l a gerente de una tien-

da, compr6 una bicicleta al

margen y el

sobr epr eci o,

PRECI O DE COSTO

+ SOBREPRECI O

mayori sta a un precio de .... C$ 800
El | a afadi 6 un sobrepreci o de
25% del precio de costo + 200
y espera vender |la bicicleta
a un precio de C$1 000

Ahora observenps la m sma

t ransacci 6n, cuando El ena ven-

PRECI O DE VENTA

dioé |la bicicleta.

El ena reci bi 6: C$1 000 PRECI O DE VENTA
Habi a pagado al nmyorista 800 PRECI O DE COSTO
En una venta de C$1 000, gané

C$200: su margen fue el 20%

del precio de venta. C$ 200 = MARCEN
Expresado en dinero, el nmargen es aqui igual al sobreprecio,
o sea, C$200.

Pero note que el sobreprecio es el 25% del precio de costo,

m entras que el margen es el 205% del
C$200 . C$200 25

Preci o de costo C$800 100
C$200 C$200 20

Preci o de venta C$1 000 100

preci o de venta.

25% SOBREPRECI O

20% MARGEN
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Henos vi sto que tenenpbs que afadir un sobreprecio del 25%

para ganar un margen del 20% y que afadi endo un sobreprecio
del 16% so6l o nos da un margen del 13.7%

Para al canzar cierto porcentaje de margen, debenbs utilizar
un porcentaje mas alto de sobreprecio.

Suponganps ahora que la tienda que usted dirige ha decidido
al canzar un margen del 16% (o sea, el 16% de | as ventas, re-

cuérdel o) . Ust ed debe utilizar un sobrepreci o mayor que el
16% Pero, ¢cuanto? (recuerde tanbi én que el sobreprecio se

cal cul a sobre el precio de costo)

Si tiene suficientes conocinientos de aritnética puede cal -
cular el porcentaje de sobreprecio si sabe el porcentaje de
margen (utilice la fornula h de | a pagina 47). Pero para
facilitarle |l a operaci 6n incluinos en la ultinma pagi na una
tabla con | os porcentajes de margen y de sobrepreci o corres-
pondi ent es.

Cbserve esa tabl a. Puede ver que un 16% de margen corres-
ponde a un 19% de sobreprecio.

los siguientes mérgenes? Utilice la tabla de

“ ;. Qué sobreprecios se necesitan para alcanzar
correspondencias.

15% 18% 28%

20% % 10%
12% 30% 13%
Ahor a, haganps un ejercicio de calculo de precios utilizando

el método del sobreprecio y |los factores.

En la tabla de | a siguiente pagina, encontrara una |lista de
mercancias y datos sobre el precio de costo y el nargen para
cada arti cul o.

Uilice |la tabla de correspondenci as de | a pagi na 48 para

cal cul ar | os sobreprecios. Conpl ete el ejercicio antes de
conti nuar | eyendo.


karla
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)

Calcule los precios.
en blanco.

Llene todos los espacios

Utilice la tabla de correspondencias

de la pagina 48.

Precio Sobre- Precio | Precio
Cantidad/Articulo de costo | Margen | precio | Factor de venta
Venta | unit.
50 latas de atdn |108.70| 13% 5% | L5 | 1250/ 2.50
24 latas de sopa 38.401| 13%
60 latas de jugo | 183,00 18%
10 fr. mayonesa 32.80 18%
5 fr. mostaza 10.00 | 20%
100 latas leche 99.10 %
10 fr. mermelada 34.00| 18%
24 barras jabdn 26.30| 15%
6 tubos vaselina 9.60] 26%
12 paqg. cemento 36.00| 26%
10 peines 3.70 | 26%
200 perchas ropa 13.40| 23%
2 escobas 8.60| 26%
6 paq. tabaco 23.04 %
5 playeras 42.50| 28.5%
10 pares calcetas| 22,20 28.5%
2 martillos 11.00 7 25%
2 hachas 24,80 25%
195 1. kerosene 111.40 %
1 bicicleta 425.00| 22%

Revi se sus respuest as.

Vea | a pag. 45.
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CALCULO DIRECTQO DEL
PRECIO DE VENTA

Vol vanos al ejenplo de la bicicleta (pagina 16).

C$1 000 - c$200 - C$800

Precio Margen Precio
de venta - = de costo
100% 20% 80%

El nargen se expresa cono un porcentaje del precio de venta,
cono usted ya sabe. En este caso, el margen es el 20% del
preci o de venta. El precio de costo, por consiguiente, es
el 80%restante, ya que el precio de venta representa el
100% t ot al .

Si el margen fuera de 30% el precio de costo seria el 70%

del precio de venta; si fuera de 10% el precio de costo se-
ria el 90% del precio de venta, etc.

Conp puede ver, hay una cierta relacioén entre el precio de
costo y el precio de venta, dependi endo del margen. Asi
pues, si conocenps el precio de costo y el porcentaje del
mar gen, es posible calcular el precio de venta directanente.

Vea el ejenplo otra vez. El nargen es de 20% Por |lo tan-
to, el precio de costo es el 80% del precio de venta. Esto

se puede escribir asi.

80%del precio de venta = C$800

o . C$800
Por consiguiente, 1% del precio de venta = ——
80
y 100% del precio de venta C$800 x 100
venta (esto es, el precio = ——— = C$1 000

total) 80


karla

karla
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i Henos | ogrado saber el precio de venta sin conocer el au-

mento en el precio de costo!

Veanos el cal cul o que henpbs hecho:

C$800 x 100
80

= 1 000

C$800 significa el precio de costo, 80 es el precio de costo
en porcentaje, y C$1l 000 significa el precio de venta.

Asi pues, la férmul a general para nuestro cal cul o puede es-

cribirse cono sigue:

Precio de costo x 100
= Precio de venta

100 - margen en %
Cuando conozca el pmargen en % que desea obtener pero no el
sobrepreci o en % puede utilizar esta férmula para cal cul ar

el precio de venta, directa, réapida y exactanmente. No hay
necesi dad de usar tablas de correspondenci as o sobreprecios.

Practi quenos. Suponganps que usted conpra un balde y que el

preci o de costo es de C$12.

El nmargen que obtiene en articul os del hogar es de 20%

Si npl enent e i ntroduci nbs esos nuaneros en la férnula, asi:

C$12 x 100
100 - 20

= Preci o de venta

Ef ect uanps | a operaci on:

12 x 100 - 1 200 -
100 - 20 80

C$15

Venderenos el balde a C$15 y eso nos dara el margen de 20%


karla

karla

karla

karla
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Ahora, utilicenps este "nétodo directo" para cal cul ar el
precio de venta de |la nmercancia de esta factura de la Cia.

Abar rotes Uni dos.

ABARROTES |
UNIDOS N

Sociedad Cooperativa Alfa
Carretera Americana No. 149

Descripcidn Cantidad|Precio Total
unit.

Su pedido 545/24.11.89

Café, 20 x 1/2 kg 140.00 | 140.00

-—

Spaghetti, 10 x 1/2 kg 2 14.00 28.00
Fruta seca, 10 x 200 grs. 1 18.00 18.00
186.00

El costo del transporte esta incluido. El margen que | a Co-
operativa Alfa aplica a esos abarrotes es del 15%

Consultenos la formula (¢o | a sabe ya de nenoria?) y conen-

cenos a calcular el precio de venta del café:

140 x 100 14 000
= — = C$ 164.71

100 - 15 85

C$164.71 es el precio de venta de |l a caja conpleta de 20 pa-
guet es. Di vi di nos entre 20 para obtener el precio por un
paquete de 1/2 kg:
C$164. 71 =
20

C$8. 24

'. Calcule aqui, de la misma manera, los precios de
los spaghetti y de la fruta seca.



karla

karla

karla


‘ Utilice el "método directo" - la fdédrmula de 1la
pdgina 20 - para calcular los precios de venta
de las siguientes mercancias.

Precio Total del | Precio

Cantidad/Articulo de Margen |precio de| venta

costo venta | unit.

40 latas de sardinas 84.00| 15% 98-82 | Z.4¥
24 latas de salsa de tomate 50.40| 15%
12 frascos mermelada 43.20( 17%
50 bolsas leche en polvo 64.00 %
10 latas de bicarbonato 11.50] 12%
50 kg de frijoles 31.50 %
150 kg de arroz 109.50 %
50 kg harina de mafz 37.50 %
60 botellas bebida cola 25.50| 20%
48 latas alimento bebés 78.72| 18%
20 bolsas de dulces 40.00| 28%
20 m de tela para ropa 84.00| 25%
100 rollos papel higiénico 52.50| 25%
5 rollos hilo para pesca 32.25| 28%
10 latas de spray insectic. 45.70| 22%
5 machetes 47.65| 18%
8 bolsas de cemento 159.00] 15%
3 cerraduras 28.10} 25%
20 cuadernos 12,00] 20%
60 lépices 9.00| 20%

Revi se sus respuestas. Vea | a pagi na 45.
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POLITICA DE PRECIOS

Henos aprendi do dos netodos diferentes para cal cular el pre-

cio de venta. Utilice el que nmas | e guste. Para cual qui era

gue escoja necesitara saber dos cosas: el precio de costo vy

el nmargen. Usted encontrara el precio de costo en |la factu-
ra, pero, ¢donde encontrard el porcentaje de margen que hay
que obtener...?

Al gunas veces el margen y el precio de venta son establ eci -
dos por | as autoridades, pero generalnmente se deja a | os co-
nmerci antes detallistas decidirl os.

En nuestro priner ejenplo, en las paginas 4 y 5, vinobs qué
Hlda utilizé un margen | o suficientenente el evado para cu-
brir sus gastos y al gunas nernas. Tanbi én obtuvo una ganan-
cia, porque vive de su negoci o0. Mentras mas alto sea e
mar gen, mAs grande sera | a ganancia y mas di nero tendra
H lda para su famlia y para ella. Por eso Hilda queria ob-
tener el margen mas el evado posi bl e.

SPor qué no el 100% o el 200% jEso seria una |inda ganan-
cial! Pero no, asi no ganaria Hilda nada. Los clientes no
Il e conprarian sus piflas ya que buscarian otro puesto mas ba-
rato.

Hi | da escogi 6 un margen del
20% (o0 sea, el 25% de aunen-
to en el precio de costo),
pues por experiencia sabia
que el precio de venta seria
aceptado por |la mayoria de

los clientes y tanbi én ob-

tendria suficiente gananci a.

Podenpbs afirmar que la "politica de preci os" de Hilda con-
sistia en hacer el margen | o mas grande posi ble, pero no
tanto que |l e resultara inposi ble vender toda su nercancia

antes de term nar el dia.
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La politica de preci os de una cooperativa es diferente. El
objetivo principal de | a cooperativa no es obtener gananci as
sino servir a sus socios. Asi, el gerente de una tienda co-
operativa debe procurar bajar |os precios mas bien que obte-
ner un alto beneficio. Aln asi, usted necesitarda un nargen
suficiente para cubrir | os costos de la tienda y que tanbi én
dej e un excedente razonabl e.

En el Cuaderno MATCOM "Pri nci pi os basi cos de econom a para
cooperativas de consunp", ya se indicaron |as razones de por
qué una cooperativa necesita un excedente neto: para hacer
frente a |l o i nesperado, para nmejorar la tienda y sus servi -
ci os, para pagar bonificaciones a | os socios, etc.

Ant es del com enzo del afo financiero, usted tiene que pre-
parar un "presupuesto". Tiene que estimar |as ventas y | os
costos del afio que va a enpezar. Esto | o ayudara a deternmi -
nar el margen que necesita. (La preparaci 6n del presupuesto
se explica en el Cuaderno MATCOM " Pl aneaci 6n y control de

negoci 0") . Aqui tenenpbs un ejenplo sencillo de un presu-
puest o:

ESTIMACIONES DE LA COOPERATIVA BETA

Ventas C$480 000 100%
Costo de la mercancia vendida 408 000
Excedente bruto (margen) C$ 72 000 15%
Costos de operacidn 52 000
Excedente neto C$ 20 000 (4.2%)

Conpb puede ver, | a Cooperativa BETA ha presupuestado un nar-
gen del 15% de | as ventas, o sea C$72 000. Después de haber
pagado | os costos de operaci 6n esti mados en C$52 000, aldn
quedar an C$20 000 conp excedente neto, o0 sea, el 4.2%de |as
vent as. La politica de | a Cooperativa Beta es aplicar mas o
nmenos | os m snbs preci os que en | as tiendas privadas. Por
| o tanto, obtiene un excedente neto consi der abl e.
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Pero al final del afo, cuando definitivanente saben cuanto
han ganado, suel en pagar tanto conb | es es posible del exce-
dente neto a | os socios, en fornma de "bonificaci 6n". Por
ej enpl o, devuel ven a | os socios el 3%del dinero que han

gastado en la tienda cooperativa. Asi, |os socios veran que
se benefician al pertenecer a | a cooperativa.

O ras cooperativas tienen una politica de precios diferente,

segun | a cual |os socios se benefician de precios bajos in-

medi at anent e que conpran algo. Esto significa que | a coope-

rati va debe presupuestar para obtener un excedente neto ba-
jo. La Cooperativa DELTA sigue esta politica. Venden | a
m sma cantidad de nercancia que Beta y tienen | os m snops
costos, pero su presupuesto es diferente:

ESTIMACIONES DE LA COOPERATIVA DELTA

Ventas C$466 000 100%
Costo de la mercancia vendida 408 000

Excedente bruto (margen) C$ 58 000 12.5%
Costos de operacién de la

Tienda 52 000

Excedente neto . C$ 6 000 (1.3%)

Ust ed puede observar que tienen precios tan baj os en DELTA
que el margen es de soOlo del 12.5% y que el excedente neto
es unicanente del 1.3%del total de |las ventas. Un exceden-
te tan bajo no permte una bonificaci 6n, pero | os m enbros
del Consejo de Adm ni straci 6n acordaron esa politica pues
prefieren ofrecer a | os soci os bajos precios y no dar boni -
fi caci ones. G aro que | a Cooperativa DELTA se expone a
ciertos riesgos cuando nanti ene nmargenes tan baj os. S6l o
pueden hacer eso porque confian plenanente en |a gerenci a.
cQUé pasaria, por ejenplo, si hubiera un descenso repentino
e inesperado de |las ventas o un aunento de | os costos?



26 -

>

a)

b)

Hemos visto que una sociedad cooperativa puede
tener una de las siguientes politicas de precios:

"Precios de venta normales del mercado" en la

tienda, lo cual significa que los planes de la
cooperativa son obtener un buen excedente neto
y, por consiguiente, los socios deberdn tener

una bonificacién al finalizar el ano.

Precios de venta mids bajos que los de la compe-
tencia, lo que significa que los planes de 1la
cooperativa son obtener un excedente neto pe-
quefio y que no habréd un reparto del excedente
entre los socios.

Los costos al final del ano para los miembros deben
ser los mismos en ambos casos. ;Qué politica reco-
mienda usted? ;Qué le parecerfa un término medio?
Escriba aquf{ sus comentarios.

COOP BETA|| | GeeP PaElrd

BONIFICACION |
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El margen pronedio
Cual qui era que sea la politica de preci os en nuestra coope-

rati va, debenpbs adm nistrar nuy bien el negocio para que | o-
grenps | a nmeta que nos henbs propuesto en nuestro presupues-

to. Suponganos, por ejenplo, que deseanbs unas ventas de
C$4B0O 000 y un margen del 15% (esto es: C$72 000), conp en
la cooperativa BETA ¢COnob podr enps asegur arnos de que

nuest r os preci os de venta proporci onaran un nmargen de
C$72 0007

Desde | uego, obtendrianpbs ese nargen si afadi éranbps un so-
breprecio del 17.5% en cada articulo (15% de nargen = 17.5%
de sobreprecio) y si se vendiera todo sin rebajas ni nernas.

Pero, en la préactica, eso no es posible. Desafortunadanen-

te, es inposible usar el m snb margen para todos |los articu-

| os. Debenbs tener un nmargen mas bajo en al gunos y uno n&s
alto en otros. Debenos considerar la cifra del 15% conp un
mar gen pronedio. Es una guia y nmuestra nuestra politica de
preci os. Pero tendrenps que establ ecer el margen para | as
di stintas cl ases de nercancia que vendenos. ¢Cudl deberé
ser el margen para |os alinmentos secos, |os enl atados, |os
productos | &cteos, la ropa, la ferreteria, etc.? En total,

| os margenes de | os diversos productos nos deberan dar el

excedente bruto que henps pl aneado.

En | as si gui entes pagi nas estudi arenps al gunos aspect os que
hay que tener en cuenta cuando se deci den | os margenes.

. L ad I bi
En nuchos paises, el Gobierno determina |os precios de venta

maxi nos para al gunos articul os esencial es conp el azucar, |la
hari na, el aceite conestible, el arroz, etc.

Los control es gubernanental es de precios tienen - de hecho -
el msno objetivo que | as cooperativas, 0 sea, proteger a
| os consumi dores contra | a expl otaci 6n.
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Es una infracci 6n cobrar mas de | o establ eci do por el Go-
Es cierto que | os margenes de al gunos de los arti-

Per o aunque s6l o son un
mar gen

bi er no.

cul os control ados son muy baj os.
pronedi o del

SefeR
..
X

pequefio porcentaje y nmucho nenor que el
est abl eci do por | a cooperativa, es preci so nantener esos
preci os.
Es una buena i dea presentar =2 PRECIOS
a |los clientes en carteles EARAARLE CONTROLADOS
| os precios control ados, de o_' . - Te—
{ AZUCAR
: ¥
maner a que todos puedan ver & 2 S8 s 3 1.20
que se observan | os regl anen- , P /] ARRoz K3 1,60
t 0s. ,;” — %3 0.3y
=l ‘{

. Enumere los articulos de precio controlado més
importantes en su tienda, indicando los precios

y los margenes resultantes.

Precio . Precio
, Precio Margen
Articulo factu- gz;tso costo venta %9
rado P. contr.
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lLos precios y el indice de rotacién de exjstencias

"Pero, si se espera que yo al-
cance un margen pronedi o del
15 o0 16% com puedo incluir
el pan, ya que sé6lo ne da el
4% o nmenos?", dice Elena, la
gerente de |la Cooperati va

ALFA. El pan es uno de | os
articul os de precio control ado
en su tienda.

Es verdad, desde |uego, que un articulo de margen bajo dis-
m nuird el margen pronedi o; pero es igualnente cierto que un
articul o de nmargen baj o, conb el pan fresco, puede dar una
buena contri buci 6n al excedente conercial, si habl anbs en
t érm nos nonetari os. Y esto puede | ograrse con una inver-
si 6n nmuy pequefia de capital. Vea este ejenplo:

- El Gobi erno ha establ ecido el precio nmayorista del pan
en 50 centavos y el precio al por nenor en 52 centavos
| a uni dad. La Cooperativa ALFA obtiene entregas de 60
uni dades cinco veces por semana. Esto significa que el
pan es entregado y vendi do 260 veces al afio (52 senmnas
X 5 entregas). El indice de rotaci 6n de existencias es
260.

El nmargen es nuy bajo, s6lo 2 centavos por unidad, o sea
3.8% Pero en un afo, esto da un excedente bruto de
C$312 (2 centavos x 60 x 260). El total del precio de
costo de | as 60 uni dades que se reci ben cada vez es de
C$30 (50 centavos x 60). Asi el excedente de C$312 se
obti ene con sol o C$30 inverti dos. Esto es un buen re-
t or no.

Para al canzar el nargen pronedi o esti mado, El ena debe poner
un nmargen mas alto en otros articul os que no son conprados
tan frecuentenente por | os clientes. De hecho, el vender
pan |l e da a El ena | a oportuni dad de vender articul os con un
margen nas alto cono margari na, queso, mernelada, cuchill os
corta-pan, etc.
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La regla es que, cuanto nas alto sea el indice de rotacion
de existencias mas bajo sera el margen, y cuanto nmas |lenta
sea la venta nas alto debera ser el nargen.

— VENTA  RAPIDA - - VENTA LENTA .

MARGEN
PROMEDIO
%

— MARGEN BAJO -

‘ (Cudl fue el margen promedio en su tienda el
ano pasado?

[ %
/0

Haga una lista de seis artficulos comunes en su tienda
que sean de venta rédpida y que deben tener un margen
bajo, y seis articulos de venta lenta con un margen
mas alto.

Venta rdpida/margen bajo Venta lenta/margen alto




Rebajas y descuentos

Ust ed sabe que cuando ofre-

ce a sus clientes un des-

cuento o un "precio espe-
cial", normal nente conpran

mas. El indice de rotacio6n

de exi stenci as aunent ar a.
Conp regla general, cuando

reduci nos el precio de un

articulo es muy probabl e

que | a demanda aunent e.

Cuando ofrecenps un descuento, reducirenbs nuestro nargen,
cl aro. Pero si vendenbps nmuchos nmas articulos a un precio
baj o, qui za obtenganps el m snpo excedente je incluso nas!

En | a Cooperativa BETA tenian un nmargen del 22% para | os
utensilios de cocina. Solian vender una cacerola por semana
a Csl2. Una semana ofrecieron un preci o especial de rebaja
de C$9.95, |lo cual redujo su nargen a un 6% Pero |as ven-
tas aunentaron y |a cooperativa tuvo un excedente nmyor esa
senmana. Estudi e estas cifras:

a) Precio regular, 1 cacerola vendi da cada senmna:

Precio total de venta C$ 12.00
Precio total de costo 9.36
Excedente bruto C$ 2.64
Margen = 2.64 x 100
22%
12

b) Orerta especial de rebaja, 5 cacerol as vendi das:

Precio total de venta 5 x C$9.95 C$49. 75
Precio total de costo 5 x C%$9. 36 C$46. 80
Excedente bruto C$ 2.95
Margen = 2.95 x 100

= 6% apr oxi nadanent e

49.75


GUEST

GUEST

GUEST
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Puede ver que tuvieron un gran aunento de |l as ventas debi do
a la rebaja. Esta es la razén por |la cual el excedente bru-
to fue mas alto que el usual. Pero, ¢qué habria pasado si
hubi eran vendi do nenos? De hecho, si hubi eran vendi do nmenos
de 5 cacerol as, habrian obteni do un excedente nenor que en

una semana con "preci os normal es".

Con este ejenplo aprendenps que debenbs aunentar | as ventas
mucho si querenbs obtener un excedente aceptable en una
"of erta especial", y que sera nejor que haganos céal cul os,
cono en el ejenplo anterior, antes de tomar una deci si 6n.

. Los comerciantes minoristas experimentados saben
' que el excedente en una "oferta especial de des-
cuento" es rara vez mis alta que en las ventas a
o "precio normal".
Pero adn asi, organizan "ofertas especiales" en
sus tiendas reqularmente. ;Cudl es la razén?

cajén de 12 botellas de aceite comestible.

El transporte le cuesta 50 centavos por cajén.
‘ Su margen regular en este articulo es de

15%. Normalmente vende 3 cajones por se-

" Su proveedor mayorista le cobra C$30.10 por un

mana.
a) iCudl es el precio normal de venta de  este
aceite?
Respuesta: C$ por botella,
b) Usted quiere ofrecer a sus clientes un "precio

especial" de C$2.75 la semana préxima. ;Cuéntas
botellas tiene que vender para mantener su exce-
dente normal para el aceite comestible?
Respuesta: botellas.
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i si bl
Hi | da cui daba bien su fruta. Pero no podia evitar que dos o
tres pifas de cada 100 se echaran a perder. ¢Conp af ectaba

eso al nmargen?

Ella vendia | as pifas a
55 centavos cada una. Ventas de 200 a 55 c. C$ 110.00
Si vendi era 200, obten- Costo de la mercancia - 88.00
dria C$110, y conp | as Excedente bruto C$ 22.00
habi a conprado a C$88
_ 22 x 100

ganaria C$22. Eso sig- Margen = ——5z—— = 20%
ni fi ca un margen del
20 %

Ventas de 195 a 55 c. C$ 107.25
Un dia vendi 6 solo 195 Costo de la mercancia - 88.00
pi fias. Ci nco se per- Excedente bruto C$ 19.25
di eron. Asi que obtuvo
so6lo C3$107. 25. Gano Margen =-£2:%%%%%QQ = 18%
C$19. 25. Ese es un
mar gen de so6lo el 18.
Hi | da estaba preparada para esta clase de "nerna". Sabi a
que era inevitable. Asi que elevd su margen | o suficiente.

Lo que gane de | as pifas buenas, cubrira |l a pérdida de |as
mal as.

Ust ed debe hacer o m snb. Aunente el nmargen en los articu-
|l os que presentan riesgo de dafio o que se echan a perder.
Puede encontrar que es inposible vender todos esos articul os
al precio normal. Asi que necesita un nmargen nas alto en
|l os articul os que si vende.

que requieran un margen alto a causa del riesgo

" Haga una lista de algunos articulos de su tienda
de mermas.




Costos de nmanejo
Para al gunos de los articulos en |la tienda necesitanps equi -
po especial, conp congel adores o refrigeradores, que son nuy

caros de conprar y mantener. (Los suel dos de | os enpl eados
son general nente | os costos nmas el evados en una tienda).

Un articulo conpb |la carne fresca, por ejenplo, requiere de
refrigerador y nuchas horas de trabajo para prepararla. Es
muy caro nmantener carne fresca en venta.

Esto se debera reflejar en | os precios de venta. La carne
debe, tanto conp sea posible, "pagar su propi o costo", y por
esto debe tener un margen alto.

Conp regla general, debenps tener un margen alto en |las ner-
cancias cuyo manej o sea costo0so.

sos de manejar? ;Cudles son los mArgenes de esos

.' ;Qué artfculos en su surtido considera més costo-
articulos?

Conpetencia

Cuando vaya usted a decidir el margen de cierto articul o,
pri mero debe pensar con qué rapidez se vende ese articulo y
el riesgo de nmermas que presenta. Pero, conp Hilda, tanbién
debe tener en cuenta | os preci os de sus conpeti dores.

El ena, de | a Cooperativa Alfa, vende | eche en envases de 1/2
litro. Pensé que un nargen del 7% seria adecuado para |l a

| eche. El precio de costo es de C$1.20, asi que el precio
de venta seria de C$1.29. Pero |las denmés tiendas de |la | o-

cal i dad cobran sél o C$1. 25. Vari os clientes conpran | eche
casi diarianente, y no sera probabl e que vayan a | a cooper a-
tiva si tienen que pagar nmas por |la |l eche. Asi que El ena

tiene que vender la |leche a C$1.25 tanbi én.
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Esto no significa que una tienda cooperativa deba tener para
todos los articulos |los msnbs 0 nas baj os preci os que | as
ti endas privadas. Pero debe cui darse de | os preci os de sus
conpeti dores. Los articul os nmas esenci al es no deben vender -
se nunca a preci os mas baj os en esas tiendas, ya que | os
clientes no apoyaran a su cooperativa sSi encuentran que va-
rios articul os son mas baratos en otras tiendas.

" El margen normal en ropa es del 20% en la Coope-
rativa Alfa. Esto hace un precio de venta de
‘ C$42.85 para una camisa de algodén. La misma
camisa se vende a C$79.90 en una tienda del
centro de la ciudad. ,;jDeberd Elena aumentar el

precio hasta la misma cantidad? ;Qué debe hacer?
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. lad | fabri
Al gunas veces |l os fabricantes intentan establ ecer |os pre-
ci os de | os vendedores mayoristas y mnoristas. La nercan-

cia en esta categoria incluye a nenudo articul os de tocador

y nmedicinales, dulces y confiteria.

La factura que reciba por tales articul os sera un poco dife-
rente, ya que establecera |los precios de venta al por nenor .
Del total se deduce un "descuento al conercio”; nornmal nente
este descuento es cal cul ado cono un porcentaje total de |la
factura. Si usted vende |los articul os al precio sugerido
por el fabricante, entonces ese descuento sera su nargen.
Aqui venpbs un ejenplo de una factura con precios de venta y
deducci 6n de un descuent o.

y BELLEZA, S.A.<
'LA y D\ Y
Sociedad Cooperativa Alfa
Carretera Americana no. 149 3.12.89
Descripcion Precio
2 cajas 24/82c¢c Vaselina p. unitario C$19.68 39.36
3 cajas 12/C$1.84 Talco " " £$22.08 66.24
1 caja 12/C$1.96 Locidn " " C$23.52 23.52
129.12
Menos descuento al comercio del 25% 32.28
Total 96.84

Conmo puede ver, el fabricante reconi enda que venda | a | oci 6n
a C$1.96 c/u. Si deci de hacer eso, el margen sera del 25%
Sin enbargo, usted es libre de establ ecer su propio precio
de venta. Es bastante conun vender esos articul os a precios
un poco nAs baj os que | os reconendados. La conpetencia dic-
ta a menudo tal deci sion.
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Si vendiera todos los articulos de |la factura al precio de
venta al por nenor reconendado, su margen seria del 25%

C$32.28 x 100
C$129. 12

= 25

que vender la vaselina a 80 centavos cada una y
el talco a C$1.78 cada uno. La locién se vender$

‘ a C$1.96 como sugiere el fabricante. ;Cudl seréd
el porcentaje del margen por este lote? Haga
aquf{ sus célculos.

.' Usted sabe que, a causa de la competencia, tendré

Resumen
. Ya hemos discutido qué factores debe considerar
' cuando decida sus margenes. Prepare una lista
de dichos factores. Ella le ayudard a recordar-
. los.
Factor a considerar Vea péginas
26
27
27 - 28
29 - 30
31 - 32
33
34
34 - 35
36 - 37
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VIGILANCIA DE LOS RESULTADOS

Esta es una lista de | os margenes aplicados en | a Cooperati -

va Al fa.
Art. de precio controlado 3-8% Art. higiénicos 15-22%
Pr oduct os | act eos 7% Bebi das 2204
Abarr ot es 9-18% Ferreteria 20- 30%
Det er gent es 15% Ropa 20%
Ver dur as 15-18% Uensilios 23%

¢Conmo puede El ena, | a gerente, saber que todos | os diferen-
tes margenes resultaran en un nmargen pronedi o del 15% que él
ha pl aneado | ograr?

Para saberl o exactanente, tendria que preparar cal cul os nuy
detal | ados de |l as ventas de |as diferentes nercancias. Esto
es casi i nposible. En vez de eso, sinmplenmente hace una es-
timacion y trata de encontrar un equilibrio de nodo que | as
ventas de los articulos de nargen alto "el even" el margen
prormedi o al 15%

La nej or manera, sin enbargo, para estar seguro de que se
al canza el margen pronedi o requeri do, es preparar presupues-
tos e informes cada nes y utilizar los ultinbs conb "instru-
ment o" para ajustar el margen cuando sea necesario. El in-
forme nensual nostrard si el margen | ogrado es cono el pla-
neado, o nas alto o nmAs bajo. Si sabenbs esto es facil
aj ustarse de tal nmnera que |l eguenps al nivel correcto.

Este es un inforne preparado por Elena para el nes de julio:

Estimaciones Resultados
reales

Ventas C$140 000 100% 150 000 100%

- Costo de articulos 119 000 85% 128 000 85.3%
vendidos

= Excedente bruto (margen) 21 000 15% 22 000 14.7%

- Costo de operacién 15 400 1% 15 400 10.3%
de la tienda

= Excedente neto 5 600 % 6 600 4.4%
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El nargen en porcentaje fue un poco nenor que el estinado.
Pero conp | as ventas fueron mas altas de | o esti nado, el ex-
cedent e obteni do fue suficiente.

No s6l o debenps ver el margen conmo porcentaje, sino tanbién
conprobar cuanto dinero representa. Debe ser |l o suficiente
para pagar | os costos de operaci 6n de |la tienda (sal ari os,
alquiler, etc.) y tanbi én dejar un pequefio excedente neto.
Suponganps que el inforne de El ena hubiera sido el siguien-
te:

Estimaciones Resultados
reales
Ventas C$140 000 100% 100 000 100%
- Costo de articulos 119 000 85% 85 000 85%

vendidos
= Excedente bruto (margen) 21 000 15% 15 000 15%

- Costo de operacidn 15 400 11% 15 400 15.4%
de la tienda
= Excedente neto 5 600 % - 400

Esta vez, el margen es del 15% conp se pl aned, pero el dine-
ro ganado no es suficiente para pagar | os costos de opera-
cion de la tienda (esos costos pernmaneceran mas 0 Nenos
i gual es si | as ventas bajan).

Si el margen, en térm nos nonetarios es alto, estanps en una
buena situaci 6n. Qui za podanos reducir el precio de al gunos
pr oduct os. Si es bajo, prinmero que nada debenbps encontrar
la razén y asi tonar | as nedi das adecuadas. Nuestros pre-
ci os de venta pueden ser denmsi ado baj os. Pero | o opuesto
es tanbi én posible: quiza bajaron | as ventas porque | os pre-
ci os eran denasi ado al tos. O qui zas | a estinmaci 6n de | as
ventas no fue realista.
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“LISTA DE PRECIOS"” Y
MARCADO DE PRECIO

Ahora que ha aprendi do el

tra- o

baj o de determ naci 6n de | os
preci os debe preparar una lis-
ta de precios de todos los ar-
ticul os vendi dos en su tienda.
Exigira algun tienpo y esfuer-
zo est abl ecer

esa lista, pero una vez conpilada | e sera de

gran ayuda para controlar |l os precios en su tienda. Elim-
nara |l as inseguridades y | os cal cul os i nnecesari os; cuando
t enga dudas, sus enpl eados podréan consultar la lista, que

muestra | os preci os de venta vigentes para cada articul o.

Para su lista de precios puede usar sinplenmente una carpeta

de argollas, que permta canbiar | as pagi nas.

cuando anote entradas en la lista ya que asi

Use un | api z
| os canbi os se-
ran mas faciles de registrar. Seria una buena idea incluir

una col uma para nivel es de pedi dos, asi no necesitard tener

un libro aparte para esto (el nivel de pedido | e ayuda a de-

cidir qué cantidad debe ordenar). cuader no MATCOM

" Pedi dos".

Vea el

A continuaci 6n se incluye un ejenplo de una pagi na de una
"l'ista de precios".

, Contenido| Nivel | Margen|Costo |Precio|Precio

Artfculo embalaje de % de la |total |de venta
(caja) pedido caja |venta junitario

Aceite de
cocina la- 12 /8 /2 20.80 | 23.¢4 /.97
ta de 1 1.
Aceite de
ensa ada 24 /0 | /2 | Yo | 3w | |50
botella
1/2 litro
Aceite de
oliva lata 48 20 /2 3650 | 4/48 0.8¢
de 1/4 1.
Aceitunas
lata de 100 60 /0 4739 | 52.¢0 53
1/4 kg.
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Cuando usted reci be una nueva partida de articulos, a |os
que quiere marcar el precio, necesita solanente nmrar en su
lista: este es el procedi mi ento nor nal

El cd&l culo del precio de un articulo sélo es necesari o cuan-
do | os precios canbi an. Por consi gui ente, usted tiene que
revi sar |las facturas cui dadosanente. Si hay un aumento o una
di sm nuci 6n del precio de costo, usted debe cal cul ar el nue-
vo precio y canbiar las cifras en su |lista.

La "lista de precios" es para uso del personal de la tienda,
pero es igualnmente inportante que sus clientes estén infor-
mados de | os precios. En el Cuaderno MATCOM titul ado " Mar-
cado de precios" hallara usted por qué es inportante narcar
| os precios en todos |os articulos, conp regla general. Ese
folleto tanbi én describe cénp se puede ef ectuar debi danente

el marcado de precios.

PREC'OS | SO( :‘(Soel N ;
CERVEZA bngngO ;0]0 b
LIMONADA ' 5.00 Al | i —

—9 srzej. 1.50 3()00 ; Sof 2150&? _
nde @ .
B e s Vo) - ~
Pl
%
%S

Hast a aqui, ya ha estudi ado usted | as técnicas basicas para
cal cul ar precios, pero la perfeccién sdlo se alcanza con |a
practica, de manera que puede enpezar a aplicar | o que ha
apr endi do. Pronto notara el canbi o. No habra mas vacil a-
ci ones. Los mi enbros del Consejo de Adm ni straci 6n veran
que usted es capaz de aplicar la politica de precios y | os
clientes tendran confianza en que sus preci os son apropi a-

dos.
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“AUTOEVALUACION"

Para que usted nmi snpb conpruebe que ha
asim | ado toda | a informaci 6n que con-
ti ene este Cuaderno, conteste el si-
gui ent e cuestionari o. Marque | a res-
puesta que consi dera acertada para ca-
da pregunta. Si al guna de | as pregun-
tas |l e plantea probl emas consulte nue-
vanente el capitul o correspondi ente.

1. El precio de costo es:

a el precio que usted cobra a sus clientes;

b el precio al por mayor nmenos el costo del transpor-
te;

c el costo de |la factura nmas el costo de transporte.

2. El sobreprecio es un porcentaje de:

a el precio de venta;
b el precio de costo;
C el excedente.

3. Si el sobreprecio es del 13% se puede encontrar el pre-
cio de venta multiplicando el precio de costo por:

a 13.0;
b 1.13;
c 87.

4. Si el sobreprecio es del 6.5% se puede encontrar el
precio de venta multiplicando el precio de costo por:

a 1.7
b 1. 65;
c 1. 065.
5. El margen es un porcentaje del

a preci o de costo;
b sobr epreci o;
c preci o de venta.

6. Si el sobreprecio es del 18% el margen serd& de:
a 15. 3%

b 82%
c 22%



10.

11.

12.

13.

14.

43

Si el margen es del 18% el sobreprecio sera de:

a 15. 3%
b 82%
c 22%

Si el margen es del 18% el precio de costo es:

a 15. 3% del precio de venta;
b 82%del precio de venta;
c 22%del precio de venta.

Cuando el precio de costo es de C$6.30 y el sobreprecio
el 18% el precio de venta sera:

a C$6. 48
b C$7. 43;
c C$7. 69.

Si el precio de costo es de C$2.70 y el nargen requerido
es el 18% el precio de venta sera:

a C$3. 19;
b C$2. 88
c C$3. 29.

Si las ventas se han estinmado en C$120 000 y | os costos
de operaci 6n en C$14 000, debenbs procurar obtener un
mar gen pronedi o de:

a 5%
b 10%
c 15%

Un precio control ado por el gobierno es:

a sol anente una ori entaci on

b para proteger la tienda cooperativa contra |a conpe-
tenci a;

c el precio naxi mo que puede usted cobrar a sus clien-
tes.

La regla general es aplicar un:

a mar gen bajo a articul os de venta rapida;
b margen bajo a articul os de venta | enta,;
c margen alto a articul os de venta rapida.

Un "descuento al conerci o" dado por un proveedor esta
cal cul ado conp un porcentaje de:

a el precio de costo;
b el margen;
c el precio de venta reconendado.
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EJERCICIOS COMPLEMENTARIOS

Para conpl etar su estudi o sobre
este temm, usted debe partici- 2 L)
par en al gunos de | os ejerci- 3

ci 0os siguientes, que organi zara PRACTICA
su instructor.

DISCUSION
EN GRUPO

1. Estudio de precios

Visiten una tienda cooperativa. Discutan con el gerente
su politica de precios y |los problenas de |la m sma.
Conprueben | os precios de 10 articul os de cada una de
| as categorias siguientes: sobreprecio bajo, sobreprecio
pronedi o y sobreprecio alto. ¢Est &n cal cul ados correc-
tanente | os precios de venta? ¢Hay anunci adas ofertas a
preci os especi al es? cCuanto ti enpo han estado ahi?
,Cono afectan el margen de ese articul o? Hagan un in-
forme con | os datos obtenidos.

2. Precios y conpetencia

Conparen | os precios de 20 articul os sel ecci onados en
al gunas ti endas de su area. Observe si hay ofertas a
preci os especiales y anoten en cuanto difieren de | os
preci os de venta regul ares. Di scutan con | os gerentes
qué efecto tienen en sus operaciones |os precios de sus

conpeti dores.

, o I

3. Rapidez y exacitud en los calculos.

Practi quen el cé&lculo rapido de | os precios de venta.
Tonen parte en conpeticiones entre grupos o individuos,
con o sin calculadoras. jLos errores significan |a des-

calificacion!


GUEST


45

4. Margen Pronmedi o
Basandose en | os presupuestos de sus cooperativas, cal-
culen el margen pronedi o requeri do para cada m enbro de
gr upo.

5. la lista de precios

Di scutan cono debe conpilarse una |lista de precios al
por nenor apropi ada. ,Conp harian una lista de articu-
| os, por grupos o en orden al fabético? ¢Cénp formnul a-
rian | os encabezan entos de | as columas? ¢Con qué fre-
cuencia harian canbios en la lista? ¢Qui én deberda ser
responsabl e de nantener la lista al dia? ¢Qi én tendra
acceso a la lista? Preparen una hoja de nuestra.

6. Oertas a precios especiales

Di scutan i deas para ofertas de precios especial es. ¢Co-
nmo afectardn |l a rotaci 6n de exi stencias, el nargen y e
excedente? ¢Cuanto tienpo debe durar cada oferta a pre-
ci os especi al es?

I : i o

Pagi na 18 Pagi na 22
Articul o Precio Articulo Precio
de venta de venta
unitario unitario
At Un 2.50. sar di nas 2.47.
sopa 1. 84. sal sa de tomate 2.47.
j ugo 3.72. mer mel ada 4.34
mayonesa 4. 00. | eche en pol vo 1. 39.
nost aza 2. 50. bi car bonat o 1.31
| eche 1. 07. frijoles 0.68
mer nel ada 4. 15. arroz 0.78
j abon 1. 29. hari na de mai z 0. 82.
vasel i na 2.16. bebi da col a 0. 53.
cement o 4. 05. al i rent o bebés 2.00
pei nes 0. 50. dul ces 2.78
perchas ropa 0. 09. tela para ropa 5. 60.
escobas 5. 81. papel higi énico 0. 70.
t abaco 4.22. hil o para pesca 8. 96
pl ayer as 11. 90. spray insecticida 5. 86.
cal cet as 3.11. machet es 11. 62
martill os 7. 34, cenent o 23. 38
hachas 16. 55. cerradur as 12. 49
ker oseno 0. 62. cuader nos 0.75
bicicleta 544. 00. | &pi ces 0.19
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GLOSARIO

Boni fi caci 6n

Costo facturado

Cost os de transporte

Excedente bruto

Excedent e neto

Fact or del sobreprecio

Mar gen

Mer ma

Preci o de costo

Preci o de venta

Rot aci 6n de
exi st enci as

Sobr epreci o

Canti dad que se abona a | os so-

ci os de una cooperativa de consu-
mo (si ha habi do excedente al fin
del afo, y que es proporcional a
| as conpras que han hecho).

Preci o que cobra el proveedor al
m nori sta por |la nercancia.

Costo por transportar |a nercan-
cia ala tienda.

Lo nmisnb que margen.

Excedent e bruto nenos todos | os
cost os de operaci 6n de la tienda.

Ninmero por el que se multiplica
el precio de costo para |l egar al
preci o de venta.

La diferencia entre el precio de
venta y el precio de costo. Pue-
de expresarse conb porcentaje del
preci o de venta.

Toda pérdi da de nercancia ocasi o-
nada por deterioro, naltrato o

robo de la m snmn.

Costo facturado + costo del
transporte.

El precio de costo + el sobrepre-
cio. Es el precio que los clien-
tes pagan por un articulo.

Medi da de rapi dez de venta de | os
articul os. Un el evado "indi ce de
rotaci on de exi stencias" o una
"rotaci 6n de pocos dias" signifi-
ca que |la nercancia no esta nucho
tienpo en la tienda antes de ser
vendi da. Esto es un buen nego-
cio.

Canti dad agregada al precio de
costo para establ ecer el precio
de vent a. Puede expresarse conp
porcentaje del precio de costo.
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FORMULAS

Costo facturado + costo de transporte = precio de costo

Preci o de costo + sobreprecio = precio de venta

preci o de venta

Fact or del sobreprecio x precio de
costo

Precio de venta - precio de costo mar gen

Sobreprecio en % x precio de costo _
= sobreprecio

100

Margen en % x preci o de venta

= margen
100

Preci o de costo x 100

100 » = precio de venta
- margen en %

Margen en % deseado x 100 = sobreprecio en

100 - nmargen en % deseado requerido

Ventas (12 neses) - indice de rota

Pronmedi o del valor de | as exis- ci 6n de exi sten-
tencias (a precio de venta) ci as
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TABLA DE CORRESPONDENCIAS

DE MARGENES Y SOBREPRECIOS

MARGEN Agregue al }o Multi- MARGEN Agreque al |o multi-
requerido| PRECIO DE plique requerido| PRECIO DE plique
sobre el COSTO EL PRECIO sobre el COSTO el EL PRECIO

PRECIO siguiente |DE COSTO PRECIO siquiente |[DE COSTO
DE VENTA |[SOBREPRECIQ por DE VENTA |SOBREPRECIO por

% 1.01% 1.01 26% 35.0% 1.35
% 2.05% 1.02 27% 37.0% 1.37
3% 3.1 % 1.03 28% 39.0% 1.39
% 4.2 % 1.04 29% 41.0% 1.41
% 5.3 % 1.05 30% 43.0% 1.43
% 6.4 % 1.06 31% 45.0% 1.45
% 7.5 % 1.08 32% 47.0% 1.47
% 8.6 % 1.09 33% 49.5% 1.495
% 10.0 % 1.1 34% 51.5% 1.515
10% 11.0 % 1.11 35% 54.0% 1.54
11% 12.5 % 1.125 36% 56.5% 1.565
12% 13.5 % 1.135 37% 59.0% 1.59
13% 15.0 % 1.15 38% 61.5% 1.615
14% 16.5 % 1.165 39% 64.0% 1.64
15% 17.5 % 1.175 40% 66.5% 1.665
16% 19.0 % 1.19 41% 69.5% 1.695
17% 20.5 % 1.205 42% 72.5% 1.725
18% 22,0 % 1.22 43% 75.5% 1.755
19% 23.5 % 1.235 44% 78.5% 1.785
20% 25.0 % 1.25 45% 81.5% 1.815
21% 26.5 % 1.265 46% 85.0% 1.85
22% 28.0 % 1.28 47% 88.5% 1.885
23% 30.0 % 1.3 48% 92.5% 1.925
24% 31.5 % 1.315 49% 96.0% 1.96
25% 33.5 % 1.335 50% 100.0% 2






