
GESTIÓN DE COSTES Y 

PRECIOS DESDE UNA 

PERSPECTIVA DE 

CALIDAD 



1.- Estructura general del escandallo de 

un producto/servicio. Determinación del 

precio de coste. 

 



EL PILAR DE LA GESTIÓN 
COMERCIAL 

Punto de trabajo controvertido en la política comercial de la empresa. 

Y vital porque influye en la única variable que proporciona ingresos a la 

empresa: EL PRECIO de nuestros productos y servicios. 

Y tiene su reflejo en la primera partida de la Cuenta de Pérdidas y 

Ganancias: LOS INGRESOS por ventas y prestaciones de servicios. 

Coste 

Precio Margen 



1.-ESTRUCTURA GENERAL DEL ESCANDALLO DE UN 

PRODUCTO. DETERMINACIÓN DEL PRECIO DE 

COSTE. 

El escandallo es la estructura de costes de un producto ó servicio, cómo se 

desglosan los componentes-factores que intervienen en su configuración.  

GRUPO 6 DEL PLAN GENERAL CONTABLE: COMPRAS Y GASTOS 

 

*COSTES DE PERSONAL :Sueld. y Sal.+ Seg. Social + Indemniz. +GtosSociales 

*SERVICIOS EXTERIORES: Alquileres, Transporte, I+D+i, SPI, Reparac., Sumin.  

*TRIBUTOS 

*OTROS GASTOS DE GESTIÓN: Pérdidas de créditos incobrables,.. 

*GASTOS FINANCIEROS: descuento efectos, intereses deudas, …. 

*DOTACIÓN DE AMORTIZACIONES (Inmovilizado) Y DOTAC. PROVISIONES 

*GASTOS EXTRAORDINARIOS Y PÉRDIDAS DEL INMOVILIZADO 

*COMPRAS DE PRODUCTOS (Materias Primas, Productos Terminados,..) 

 

 

 

 

 

 

 

COSTE DE 
VENTAS 

GASTOS 
GENERALES 

PRECIO DE 
COSTE 





2.- El margen empresarial: margen sobre 
coste y margen sobre venta. Error a evitar: la 
clave en la gestión comercial. Justificación 



 

El margen es a porcentaje lo que el 

beneficio es a unidades.  

MARGEN                                             % Porcentaje; (15%,..30%..) 

BENEFICIO                                          Unidades (10.000 € ) 



Beneficio Bruto 

Precio de Coste 
Margen sobre Coste = X 100 = 

Pº Venta – Pº Coste 

Precio de Coste 
X 100 

Beneficio Bruto 

Precio de Venta 
Margen sobre Venta = X 100 = 

Pº Venta – Pº Coste 

Precio de Venta 
X 100 

Ejemplo: 

Precio de Venta (sin IVA) = 10€ 

Precio de Coste (sin IVA) = 4€  

Beneficio bruto = 10€ - 4€ = 6€ 

Margen sobre coste = (6€/4€)x100 = 1,5x100 = 

150% 

Margen sobre venta = (6€/10€)x100 = 0,6x100 = 60% 

La venta es la primera partida de la cuenta de Pérdidas y Ganancias; 

representa el 100 %  



3.- Determinación del precio de venta de un 
producto/servicio. Criterios para la fijación 
del precio de venta 



Pº Venta= Pº Coste + Margen x Pº Coste 

Pº Venta= Pº Coste x (1 + Margen) 

Criterio del Margen sobre Coste:  

Ejemplo: 

Precio de Coste (sin IVA) = 4€  

Margen sobre coste = 50% 

Precio de Venta = 4€ x (1 + 0,50) = 4 x 1,5 = 6€ 



Pº Venta= Pº Coste + Margen (m) x Pº Venta 

Pº Venta – m x Pº Venta = Pº Coste 

Criterio del Margen sobre Venta:  

Ejemplo: 

Precio de Coste (sin IVA) = 4€  

Margen sobre venta = 50% 

Precio de Venta = 4€ / (1-0,5) = 4€/0,5 = 8€ 

PºC = Pº V x (1-m) 

 Pº V = Pº Coste 

 1-m 



Diferencias entre criterios para determinar el Precio de Venta 

Margen s/Coste: 

P.V. =Pº Coste + margen x Pº Coste 

Margen s/Venta: 

P.V. =Pº Coste + margen x Pº Venta 

Frente a  



Criterios para la fijación del Pº Venta 

Criterios 
Coste 

producto + 
margen 

Psicológico 
(valor 

percibido) 

Objetivos 
financieros 

(rentabilidad) 

Competencia 

Maximizar el 
beneficio 



Coste producto + 
margen 

Pº V = Pº Coste 

 1-m 

P.V.P. = Pº Venta x (1+IVA) 

  

Ejemplo: 

Precio de Coste (sin IVA) = P.C. =4€  

Margen sobre venta = Mv = 50% = 0,50 

Precio de Venta = 4€ / (1-0,5) = 4€/0,5 = 8€ 

PVP = 8€ x (1+0,21) = 9,68€ 



Psicológico 

(valor percibido) 

Cada vez más utilizado. 

En 2002 con la llegada del Euro, un café valía 

100pesetas, es decir, 0,60€. 

Muchos establecimiento pasaron a cobrar 1€, 

un 40% más.  

P. kotler: “el aspecto clave para la fijación de precios son las percepciones de valor de los compradores, no los 
costes del vendedor. El precio se fija para capturar el valor percibido” 

Posicionamiento 
del producto 

Precio 

Segmentación 
mercado 

Calidad 

Estrategia 
comunicación 

Canal de 
distribución 



Objetivos financieros 
(rentabilidad) 

Precio = Coste unitario (PC)+ Rentabilidad deseada x Capital invertido 

    Unidades vendidas 

Ejemplo: 

Precio de Coste (sin IVA) = P.C. =6€  

Inversión = 1.000.000 € 

Rentabilidad deseada = 12% = 120.000€ 

Unidades vendidas = 100.000uds. 

Precio = 6€ + 12% x 1.000.000€ = 6€ + 1,20€ = 7,20€ 

  100.000uds. 



Competencia 

En función de los precios establecidos por los 

competidores, independientemente de los 

costes o de la demanda  

Competencia 

Precio del 
líder 

Precio de los 
competidores 

del mismo 
segmento 

Costes 
asociados a 

los 
compradores 

Tipo de 
producto 
(impulso, 

conveniencia, 
1ª necesidad) 

Servicios 
alternativos 

ofrecidos 

Singularidad 

Productos 
sustitutivos y 
comparables 



Maximizar el 
beneficio 

Dos perspectivas: 

•Psicológica: la reacción de los consumidores, 

intermediarios, vendedores y competencia 

•Matemática: ecuación donde precios, cantidad 

demandada, ingresos, costes y beneficios están 

interrelacionados.  

1. Incremento de precio e influencia en el Beneficio Neto: 

* Por inflación de costes  

 * Exceso/aumento de demanda Ingresos (I )= Precio (P) x Cantidad (Q) 

¿Cuántos consumidores controlan el precio de mercado de un producto concreto? 

VARIABLE ANTES DESPUÉS 

Precio (p)€ 6,20€/kg. 6,30€ (r del 1,61%) 

Cantidad (q)uds. 80.000kg. 80.000kg. 

Ingresos (I=pxq)€ 496.000,00€ 504.000,00€ 

Costes totales (Ct) 408.520,00€ 408.520,00€ 

Beneficio Neto (%margen neto) 87.480,00€ (17,63%) 95.480,00€ (18,94%) y + 9,14% Bº neto 



2. Precio y maximización del beneficio empresarial 

 *Si, precio alto: < demanda, < ingreso y < beneficio 

 * Si, precio bajo: < ingreso, < beneficio 

 Ingresos (I )= Precio (p) x Cantidad (q); es decir, I = I(q) 

Además el precio medio (p ) = I.T. 

               q 

  Beneficio (Bº )= Ingresos (I) – costes (C)= I - C 

  

Costes totales = costes fijos (cf) + costes variables (cv) 

 Producimos cuando Beneficio (Bº) > 0;            es decir, 

 

I – C > 0; o lo que es lo mismo:     I – (cf + cv) > 0,    esto es: I > (cf+cv) 

 

Producimos  cuando los ingresos son mayores que los costes. 



Si dividimos esta ecuación entre la cantidad (q), resulta que: 

(I) = p x q  > cf + cv ; es decir : p > cv  

            q q 

Sólo producimos cuando el precio del bien supere o sea igual al coste 

variable medio 

  Beneficio (Bº )= I (Q) – C (Q);  y para maximizar el beneficio 

 

 dBº  = I’ (Q) – C’ (Q) = 0    

 dQ 

 Con este proceso de derivación del beneficio con respecto a la cantidad 

vendida, exigimos que sea igual a cero, esto es, que los ingresos igualen 

como mínimo a los costes: I’ (Q) = C’ (Q);  

Estas derivadas definen lo que se denomina el Ingreso marginal y el Coste 

marginal 

IMa(100) = I (100) – I (99) 



Coste total (Ct) = coste medio por unidad (C) x cantidad (q) ; 

 

Ct = C x q 

CMa =   d (C x q)    =  q x    dC    + C 

  d (q)              dq 

  

Ejemplo: 

Bodegas Gran Valladolid S.A. elabora vino con D.O. Ribera del Duero y lo comercializa con su 

marca PREMIUN PUCELA a un precio de venta de 12 €/botella (crianza). Tiene una demanda de 

150.000 botellas. 

Los costes fijos de la bodega son de 690.000 € y el coste variable unitario por botella es de 4,20€. 

Su capacidad de producción es de 250.000 botellas. 

 

Una cadena de supermercados muy importante le propone la posibilidad de comercializar las 

100.000 botellas restantes pero con la condición de que se venda el vino con una marca distinta, 

que se promocionará asociándola a esta prestigiosa bodega exclusivamente en sus más de 400 

tiendas. 

¿En qué condiciones puede negociar la bodega en un entorno de reducción del precio si al menos 

desea obtener un incremento del 40% sus beneficios anuales?. 

 

 



Solución: 

Ing. Actuales (I1 )= 12 € X 150.000 UDS.= 1.800.000 € 

Costes Actuales (C1 ) = 690.000 € + 4,20 € x 150.000 uds. = 1.320.000 € 

Bº1. = I1 – C1 = 1.800.000 € - 1.320.000 € = 480.000 € 

 

También podemos llegar a la misma conclusión por el siguiente camino, desarrollando la 

fórmula del Beneficio: 

Beneficio (Bº)= Ingresos (I) – Costes (C) = p x q – (C.Fijos + q x C.V U  ) = q x (p - C.V U )- CF 

Bº. = 150.000 bot. X (12 € - 4,20 €) – 690.000 € = 480.000 € 

 

Queremos aumentar este Beneficio en un 40%, es decir, que el nuevo beneficio será de: 

Bº2= 480.000 € + 40% x 480.000 € = 672.000 € 

 

Y sabemos que la estructura ó valor de los costes fijos y de los costes variables no se 

modifica si la bodega vende a esa cadena de supermercados la cantidad diferencial de 

producción, es decir las 100.000 botellas. 

 



 

Luego la nueva función de beneficio vendrá definida por la siguiente ecuación: 

Bº2=(q1 x (p1 - C.V  ) + q2 x (p2 - C.V )) – CF 

 

Donde: q2=cantidad que comercializan la cadena de supermercados (100.000 uds.) y  

 P2= precio de venta de la empresa a la cadena de supers 

 

672.000 €= (150.000 x (12 € - 4,20 €) + 100.000 x (p2 -4,20€)) – 690.000 €. 

 

Es decir que p2= 6,12 € 

 

Podemos llegar a negociar una reducción del precio hasta un 49% para obtener un 40% 

adicional de beneficio. 

 

Otra cosa es la estrategia de negociación en función del resto de variables de marketing, 

en especial el posicionamiento de la empresa y su imagen de marca, la segmentación 

del mercado y el perfil del cliente, etc. 



4.- LECTURA  ECONÓMICA Y COMERCIAL DE LA CUENTA DE 
PÉRDIDAS  Y GANANCIAS. 



Partida Euros %.............(Margen) 

1.Ventas 660.000,00 100,00 

2.Coste de Ventas(C.V.)= (Ex.In.+Compras)- Ex.Final= (2.1.+2.2.) – 2.3. 284.724,00 43,14 

1. Existencias Iniciales (01.01.2010) 58.750,00 

1. Compras a proveedores 277.224,00 42,00 

1. Existencias Finales (31.12.2010) 51.250,00 

3.Beneficio Bruto (Bº.B)= V – C.V. (1 – 2) 375.276,00 56,86 Margen Bruto 

4.Gastos Generales (G.G.) 261.755,50 39,66 

4.1.-Costes de Personal (Sueldos y Salarios + Seguridad Social) 144.732,50 21,93 

4.2.-Alquiler local 28.800,00 

4.3.-Serv.Profes. Indep. (asesoría, transporte, seguros, repar. y conserv.) 12.650,25 

4.4.-Publicidad, Promoción y Relac. Públicas 30.775,50 

4.5.-Suministros (electricidad)  14.125,00 

4.6.-Servicios bancarios  6.850,00 

4.7.-Tributos 1.995,75 

4.8.-Dotación amortizaciones del Inmovilizado 12.856,50 

4.9.Otros gastos y servicios 8.970,00 

5.Beneficio Antes de Intereses e Impuestos (BAIT)=Bº.B. – G.G. (3-4) 113.520,50 17,20 Margen .Operativo 

6.Intereses de Créditos, Préstamos…(I)  (7%) 6.300,00 0,95 

7.Beneficio Antes de Impuestos (B.A.T.)= Bº.A.I.T. – I (5 - 6) 107.220,50 16,25 

8.Impuestos (T) ( 20% s/ B.A.T.) 21.444,10 3,25 

9.Beneficio Líquido ó Beneficio Neto (Bº.N.)= Bº.A.T. – T (7 – 8) 85.776,40 13,00 Margen Neto 



La Cuenta de Resultados según el modelo anglosajón/Ebitda  

El Ebitda es un indicador contable de la rentabilidad de una empresa. 

Se calcula como ingresos menos gastos, excluyendo los gastos 

financieros (impuestos, intereses, depreciaciones y amortizaciones 

de la empresa) 

EBITDA = Ingresos – costes de los bienes vendidos – costes generales de administración 



Partida Euros %.............(Margen) 

1.-Ventas netas o Ingresos 1.000.000,00 100,00 

2.-Coste de Ventas(C.V.) 350.000,00 35,00 

3.-Beneficio Bruto (Bº.B) (1-2) 650.000,00 65,00 Margen Bruto 

4.-Gastos Generales (G.G.) de personal, administrativos y 

comerciales 

300.000,00 30,00 

5.-EBITDA (3-4) 350.000,00 35,00 Margen EBITDA 

6.-Gastos de Amortización y Provisiones 55.000,00 5,50 

7.Beneficio Antes de Intereses e Impuestos (BAIT) ó EBIT (5-6) 295.000,00 29,50 Margen .Operativo 

8.-Ingresos Extraordinarios (+) 6.000,00 

9.-Gastos Extraordinarios (-) 9.500,00 

10.-Beneficio Ordinario (7+8-9) 291.500,00 29,15 

11.-Ingresos Financieros (+) 2.400,00 

12.-Gastos Financieros (-) 5.900,00 

13.-Beneficio Antes de Impuestos (B.A.T.) ó EBT (10+11-12) 288.000,00 28,80 

14.Impuesto de Sociedades (T) ( 20% s/ B.A.T.) 57.600,00 5,76 

9.Beneficio Líquido ó Beneficio Neto (Bº.N.)= Bº.A.T. – T (13 – 14) 230.400,00 23,04 Margen Neto 



5.– EJERCICIOS PRÁCTICOS 



1.-PRECIO DE VENTA , MÁRGENES Y  PRECIO DE COSTE 

1.-Si  el  P.V.P.= 100 €; el IVA= 21%, y el Margen sobre venta= 30%. ¿Cuál es el 
Pº. Coste?. ¿A  cuanto equivale de Margen sobre coste? 

2.-Si  el  P.C.= 2,50 €; el IVA= 4%, y el Margen sobre venta= 25%. ¿Cuál es el Pº. 
Venta?. ¿A  cuanto equivale de Margen sobre coste?. 



3.-Si  el  P.C.= 0,07 € de 1 Kilo de zanahorias; el IVA= 4%, y el Margen sobre 
venta= 25%. ¿Cuál es el Pº. Venta aplicando el criterio del margen sobre venta?.  
Si usted fuese el director de ventas de una cadena de supermercados, ¿a qué 
precio vendería usted el Kilo sabiendo el coste del producto?. ¿Cómo se 
denomina este criterio de fijación de precio?. 



Partida Euros %.............(Margen) 

1.-Ventas netas o Ingresos 1.250.000,00 100,00 

2.-Coste de Ventas(C.V.) 

3.-Beneficio Bruto (Bº.B) (1-2) Margen Bruto 

4.-Gastos Generales (G.G.) de personal, administrativos y 

comerciales 

5.-EBITDA (3-4) Margen EBITDA 

6.-Gastos de Amortización y Provisiones 

7.Beneficio Antes de Intereses e Impuestos (BAIT) ó EBIT (5-6) Margen .Operativo 

8.-Ingresos Extraordinarios (+) 

9.-Gastos Extraordinarios (-) 

10.-Beneficio Ordinario (7+8-9) 

11.-Ingresos Financieros (+) 

12.-Gastos Financieros (-) 

13.-Beneficio Antes de Impuestos (B.A.T.) ó EBT (10+11-12) 

14.Impuesto de Sociedades (T) ( 20% s/ B.A.T.) 

9.Beneficio Líquido ó Beneficio Neto (Bº.N.)= Bº.A.T. – T (13 – 14) Margen Neto 

4.-Si  el  Margen Bruto de esta empresa es de un 60%; los Gtos. 
Generales = 390.000 €; donde los Gastos de Amortización y 
provisiones , en particular, se elevan a  30.000 €. Existen unos Ingresos 
extraordinarios de 2.800 € y unos Gastos Extraordinarios de 2.100 €. 
Los Ingresos Financieros representan el 0,5% de las ventas y los 
Gastos Financieros ascienden a 4.900 €. El I.S.= 15% sobre ventas. 
Construye e interpreta la Cuenta de Resultados. 



Partida Euros %.............(Margen) 

1.Ventas 1.250.000,00 100,00 

2.Coste de Ventas(C.V.) 

3.Beneficio Bruto (Bº.B)= V – C.V. (1 – 2) Margen Bruto 

4.Gastos Generales (G.G.) 

5.Beneficio Antes de Intereses e Impuestos (BAIT) Margen .Operativo 

6.Ingresos Extraordinarios 

7.Gastos Extraordinarios 

 

8.-Beneficio Ordinario 

9.Ingresos Financieros 

10.Gastos Financieros 

11.Beneficio Antes de Impuestos (B.A.T.) 

8.Impuestos (T) ( 15% s/ B.A.T.) 

9.Beneficio Líquido ó Beneficio Neto (Bº.N.) Margen Neto 



Muchas 
gracias 


