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Decididas

Finanzas inteligentes:
Valor Costos y presupuesto
Tempo para emprendedoras

»
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Giovanni Montoya Aldawe



ES una proyeccion para un

¢Qué es un , g
periodo especifico de cuatro
presu pUQStO? variables fundamentales para las

ermpresas.

Ingresos Egresos

Provenientes de nuestras actividades

operacionales . .
P Operacionales | No Operacionales

Endeudamiento

Activos productivos Financieras Con terceros Capitalizacion




l/magine que va en una noche oscura, por una
autopista, a 160 kms por hora, con las luces de
su vehiculo apagadas, ademas de gue no puede
ver por donde va, es posible que ignore |os
avisos informativos en la ruta y termine en
cualguier parte (Si es que llega).

N valor
| 4 Tempo

¢ Qué tan necesario es realizar un presupuesto?

Pues bien, el presupuesto es el
equivalente a que encendiera las luces

altas y pudiera ver, en todo momento, hacia
donde se dirige y los avisos de advertencia
para cambpiar de ruta, si asi se reguiere. Sin
empargo, ver a lo lejos no es suficiente, es
pOSIDle que caigamos en baches o topemos
con obstaculos gue estan tan cercanos que,
oor mirar a lo lejos, no percibimos. Esto |o

solucionaremos con el flujo de efectivo,
gue sera otra herramienta de la cual
hablaremos mas adelante.



¢Qué debe ocurrir
antes de sentarme a
hacer el
presupuesto?
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Aungue parezca evidente....

Hay que tener un plan

Objetivo
estratégico

Por linea o
por sede

Por proceso

\‘f Valor
| 4 Tempo

Ese plan nos determina los retos, la meta, el
destino hacia el cual gueremos dirigir a la
empresa o a los negocios, por lo menos en
el siguiente ano.

4 )

Aumentar la venta
en un 20% en
relacion con el ano

Mejorando nuestra
logistica de
distribucion...

previo
\_ Y,
a N e N
Con un incremento
o Y un aumento del X%
de X% en nuestra ,
, en nuestra linea de...
linea de...
\_ Y, \_ Y,
e e N e N

Aumentando nuestra
productividad por
hora hasta...

Generando contactos
en el mercado de los
municipios limitrofes

\ J
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¢Cuales pueden ser
los focos del
objetivo?

Af Valor

Tempo




rVanr
Tempo

Incremento
de ventas

Reduccion
de costos

Rediseno de

) Rentabilidad
negocios

Incremento
de clientes
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Pregunta

;. Es cuantificable?

Razonamiento

Puede ser expresadoen una cifra concreta

¢ Es alcanzable?

La empresa (O negocio), tiene una capacidao
real de lograr ese objetivo

cEsclaro?

Yo lo entiendo, sin embargo ¢ Todos o
entenderan?

cQuéycuando?

Cuales son las "metas volantes” que debo “ir
cumpliendo”y cuando debo alcanzarlas (No
va, necesariamente, en el planteamiento del
objetivo, pero es indispensable para el diseno
del presupuesto

Solamente cuando las 4 casillas sean
“SI", aceptaremos el objetivo
estrategico

Valor
Tempo



fVanr
Tempo

Con esto definido,
empieza el
despliegue ¢Lo
recuerda?
cee By 24 Lece




Aungue parezca evidente... Ese plan nos determina Los retos,
la meta, el destino hacia el cual
queremos dirigir a la empresa o a

iHay que tener l0s negocios, por lo menos en el

AsS| es, se definen

siguiente ano.
objetivos por linea un plan! ¢
Y POr proceso, ) 1
dependiendo Objetivo pomenar e
eStrategl CO con el ano previo

siempre del k. _
tipo de , ,, - :
negocio. Por linea o por Con un ncremento B

de X% en nuestra

. en nuestra linea de...
sede linea de...
\ y, Y ‘ .
4 A 4 ) 4 )
MEjﬂrEr‘ldﬂ nuestra Aumentando nuestra Eﬂﬁf;;?; ::1} el
Pnr pracesn logistica de productividad por rercado de los
distribucion... hora hasta... municipios limitrofes
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Y a cada paso debo

hacerme por lo
menos cuatro

preguntas:




¢ Aporta al ingreso? ;Cuanto? ;Cuando?

¢ Representa un egreso? ;Cuanto? ;Cuando?

¢ Requiere alguna inversion? ;De cuanto?
cCuando?

¢ Requiere endeudamiento? ;De cuanto? ;Cuando?
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Actividad 1

Deflina su objetivo estratégico y cree una
tabla en la cual responda y cuantifigue las
oreguntas formuladas en la diapositiva
anterior, de acuerdo con las instrucciones
gue se aportaran pPaso a Paso.




“f Valor
’ Tempo

Ahora que ya hemos
definido el marco
del presupuesto
L Queé sigue?

En primer Iugar’
respondamos (Que
hace que las ventas
crezcan?




Las ventas son, en la practica
el resultado de unas
cantidades multiplicadas por

un precio, por lo tanto,

oueden crecer por
variaciones en |los precios
y/o en las cantidades

Ingreso por ventas = Precio por cantidades = PxQ



Variaciones en
indices como el
IPCo el IPP
(inflacion)

Cambios en
variables
externas, como
la tasa de
cambio

Defina cual es el caso para su
unidad de presupuesto (Horas,
oroducto (s), linea(s), sede(s)) Si

existe alguna L

Nnidad que tenga

un efecto combinado,

mMmultiplique co
sigulente:

Mo en el elemplo



Una empresa vende filtros para tratamiento de agua, los cuales importa de Europa. El precio
es fljlado en Euros y, en Colombia es costumbre en el sector ajustar los precios anualmente
oor inflacion, sin embargo, la empresa disend un Mmodelo de instalacion que hace que los
filtros duren un 20% mas de tiempo de lo habitual, pro lo cual considera gue puede cobrar,
oor [o menos, un 5% Mmas que los competidores.

Dispone de |os siguientes datos:

Nflacion 5,2%

Devaluacion del peso colombiano frente al euro 10%

;. Como puede fijar el precio para el préximo afio si en la actualidad cobra $30.000
por filtro?

Inflacion  Devaluacion Estrategia

Nuevo precio = Precio actual * ((1 + 0,052) * (1 4+ 0,10) = (1 + 0,05))
Nuevo precio = 30.000 * ((1,052) * (1,10) * (1,05))
Nuevo precio = 30.000 * ((1,052) * (1,10) = (1,05))

Nuevo precio = 30.000 = (1,21506)

Nuevo precio = 36.451,80

\‘f Valor
| 4 Tempo



A suU vez, las
cantidades pueden
variar por:
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Crecimiento
economico

Estrategia del

Cambio en

las hegocio

cantidades

Otras . ,
o Defina cual es el caso para
variaciones

en oferta y SU unidad de presupuesto
T (Horas, producto (s), linea(s),
sede(s))




N valor
| 4 Tempo

Con los anteriores
elementos ya tiene una
base para proyectar los
ingresos en su
presupuesto.

Podemos entonces,
proponer nhuestra
segunda actividad:




Actividad 2

Calcule la variacion del ingreso por ventas
(Precio y cantidades) al menos para uno de
SUS productos (servicio), de acuerdo con las
INstrucciones pPaso a Paso gue se
generaran.




Ya estamos listos

para empezar a
hablar de los

COStos:

Empecemos por definirlos:

-Un costo es un egreso gue
se relaciona de manera
directa con la actividad

orincipal del negocio.

Revisemos su clasificacion:
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Clasificacion de los costos

Por su identificacion en el producto :
Directos e

Por su relacién con el volumen de la indirectos

actividad

Por su asignabilidad a las actividades
o unidades de negocio.

Clasificacion
de costos

Variables,
fijosy
semifijos




Directos e indirectos

Directos e

indirectos

Directos

Indirectos

-

p
Materia prima,
costo/hora
produccion
.
-
Comision a
vendedores,
transporte

.

\
Servicios publicos,
ingenieria, diseno,
control de calidad,

mantenimiento
4

-

.

N
Administracion de

ventas
(Facturacion,
Bodega, backoffice)
J




Variables,

fijosy
semifijos

Independientes de
la produccion

Gastos de
administracion

~ Seguros generales,

registro mercantil

Variables

.

En funcion del
volumen de
produccion

A

-

Materias primas e
INSUMOS SOn un

buen ejemplo

~,

Son fijos por
unidad

Variables, fijos y semifijos

En funcion de
capacidades

Un profesor

—— atiende hasta 30

estudiantes (Fijo)

Para mas
estudiantes se

requiere otro

profesor (Variable
A

)

y




CFFA y CFNFA

Costos fijos Costos fijos no
facilmente facilmente
asignables asignables
I/F \I I/‘F . . ’ - \I
Materia prima, .Semc.'os,’. p”'?"‘:.‘?sf
costo/hora ingenieria, diseno,
-, control de calidad,
produccion e
mantenimiento
N J \. J
- A 4 D
.y Administracion de
Comision a ventas
— vendedores, . .
transporte ( acturamon,_
Bodega, backoffice)

\_ J \_ J




Premisas:

| Os costos variables crecen en funcion,
iNnicialmente, de las cantidades

Con esta vendidasy, por supuesto, se pueden

ver afectados por inflacion, variables

— - 4 externas como la tasa de cambio e
InformaCIon INcluso por la estrategia de Ia
podemos produccion.

empezar d * Los costos fijos no varian en funcion de

las ventas, pero si en funcion de

prOyQCtar cualqguiera de las variables con las que

hemos venido trabajando (Inflacion,

nuestros costos: variables externas vy estrategia)




-

.

<N

Defina sus costos
variables

/

4 h

Analice cuales son
las razones por las
cuales varia el
costo por unidad.

A\ /

a

A partir del costo
variable actual,
defina cual sera el
proyectado con la

siguiente fc’)rmula:/

\_




\‘f Valor
| 4 Tempo

CVTproyectado = Unidades que se venderan * costo unitario actual * Factor de crecimiento

CVT = Costo Variable Total

Unidades que se venderan: (Ya definidas cuando se calcularon los
INgresos)

Costo unitario actual (Ya conocido)

Factor de crecimiento (Se calcula en funcion de las variables
involucradas, tal como se hizo en el ingreso (1+inflacion) * (1+ tasa de

cambio) * (1+ estrategia) (Las gue apliguen).



-

.

Defina sus costos
fijos

<

/

4 h

Analice cuales son
las razones por las
cuales pueden
variar.

A\ /

A partir del costo
fijo actual, defina

cual ser3 el

proyectado con la

S

A

iguiente férmula

J




Costo fijo = Costo fijo actual * Factor de crecimiento

Costo fijo actual: (Ya conocido)
Factor de crecimiento (Se calcula en funcion de las variables
INnvolucradas, tal como se hizo en el ingreso (1+inflacion) * (1+

tasa de cambio) * (1+ estrategia) (Las que apliguen).



Ahora gue hemos resuelto el asunto de las
0ases, continuaremos con el apoyo de |as
nerramientas que facilitaran nuestro trabajo.

Proyecciones financieras Flujo de tesoreria Ejecucion presupuestal



W2\ Valor
Tempo
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o g B . Debate:

£ cCuales cree usted gue seran las

| condiciones gque Mmas incidiran sobre su

’ negocio en el presente ano?
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Pricing
FijJacion de precios




,
Metodologias
competencia

habituales de g
determinacion

de precios

|

\

Basado en el
valor

/

: Precios
Premium o
dinamicos

Heli Por horas
proyectos



' Basado en competencia

Aunque no se utilice esta

Precio en la media Productos de baja estrategia, siem Pre debe
SR SHEIERERERt hacerse referenciacién

_ _ competitiva, no solo revisando
I Precio por debajo del Guerra de precios , o
mercado T la linea especifica de producto,

sino la evolucion de los bienes

: : Alta diferenciacion . ;.
_ vercibida por el cliente sustitutos Proximaos en la

categoria del producto.




Free

Lorem ipsum dolor sit amet

pharetra proin egestas arcu
erat dolor

0

Value for money

Lorem ipsum dolor sit amet

pharetra proin egestas arcu
erat dolor

*9

Precio ancla

PREMIUM

TP
%)

Most popular

Lorem ipsum dolor sit amet

pharetra proin egestas arcu erat
dolor

* 99

Top-notch offer

Lorem ipsum dolor sit amet

pharetra proin egestas arcu
erat dolor

999

Aunque no se utilice esta
estrategia, siempre debe
hacerse referenciacion
competitiva, no solo revisando
la linea especifica de producto,
sino la evolucion de los bienes
sustitutos proximos en la
categoria del producto.




Precio freemium

B Itr I X 24 @ HERRAMIENTAS [:_\ PRECIQS f__] SOLUCIONES PARTNERS APPS BLOG SOPORTE EMPEZAR GRATIS d LOGIN e LA
Conjunto de herramientas basicas para Ideal para pequenos equipos de ventas Cubre todas las necesidades del equipo Automatiza todos los procesos de tu Herramientas de transformacion digital
toda tu empresa empresa para grandes negocios y empresas
Usuarios 5 50 .IOO 250 W
ilimitados usuarios usuarios usuarios usuarios
100% GCratis USD 43 /mes -30% UsSD 87 /mes -30% USD 175 /mes -30% USD 350 /mes -30%

5GB 24 GB 100 GB 1,024 GB 3TB

Utilizado igualmente en |la oferta de productos digitales, se basa en ofrecer
una alternativa gratuita y, mediante un esquema comparativo inducir al
usuario a buscar opciones de pago con mejores prestaciones.


https://www.bitrix24.co/prices/

Fidelizacidon y apego a
la marca

Gran conocimiento del

cliente y capacidad de
negociacion

Basado en el valor

Identificacion del valor
aportado al cliente

Ajustes dinamicos de
precio en funcion de

diversos perfiles de
clientes y valores
aportados

Calculo de la
incidencia del valor

generado en los
beneficios monetarios
para le cliente

Es uno de los sistemas de
mayor auge, en particular, en
la oferta de servicios
especializados, en los que
suelen fijarse participaciones
en los ingresos marginales o en
los costes marginales, con |a
finalidad de generar |la
percepcion (cierta por demas),
de que el uso del producto en
vez de un costo es un
“mejorador” del flujo de caja.



“\ Valor
Tempo

Precios dinamicos

Son ofertas que se ajustan con cierta regularidad en
funcion de una combinacion de los precios de la
competencia, las condiciones de oferta y los
niveles de demanda, ademas de otros factores que
se considere importante ponderar. En los precios
dinamicos la revision estadistica y la automatizacion
son esenciales para garantizar la maxima
rentabilidad posible. Por ejemplo los precio de los
tiguetes aéreos y las tarifas de hotel corresponden a
los denominados precios dinamicos. Otro ejemplo,
son |las innovaciones en precios de algunos
restaurantes cuyos platos cotizan como “acciones”
de la bolsa de valores.

%
g
g
=
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=
=
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Por horas

Frecuente en los
servicios de
consultoria y servicios
independientes

¢ Cuanto vale una
hora? (Hora al aire y

Valor percibido horas de preparacion)

Referenciacion
competitiva

\/ Paquetes




Por proyectos

En muchas ocasiones, el calculo de un proyecto
suele vincularse a la cantidad de horas insumidas en
su desarrollo. No obstante, es necesario considerar
los recursos adicionales que se involucran. Por
tratarse de un proyecto que, por definicion, tiene
“principio y final” los paquetes de uso de tiempos y
recursos son claramente demarcables y es posible
establecer los margenes deseados sobre cada uno
de ellos. En los proyectos existe la posibilidad de
intermediar, igualmente, las compras a las que haya
lugar.




Valor
Tempo

>
4

Premium

Es una variacion de |la fijacion de precios basada en
valor, pero con impacto particular en aquellos
bienes que son considerados como generadores de
estatus y distincion, por lo cual suelen aplicarse a los
segmentos de mercado sensibles a estas variables.
En este sentido prevalece, ademas del uso
especifico del producto y su valor aportado, lo que
el mismo refleja en términos de marca, moda o
diseno.

El precio es alto en comparacidon con los costos de
fabricacion con el objetivo de seleccionar aun mas el
segmento de mercado de forma tal que |la
exclusividad predomine.




Desnatado

De frecuente uso en los productos de base
tecnologica, la idea es que al momento del
lanzamiento pueda utilizarse un precio lo mas
alto posible (Como una especie de
remuneracion por la novedad), con el
proposito de irlo sincerando con el paso del
tiempo, en la medida en la cual el valor
percibido pueda sentirse como menor.




Penetracion

Se utiliza en productos que desean aumentar
su participacion en el mercado.

Se busca mantener un precio bajo,
inicialmente, para posicionar la marca o
para dar a conocer el producto Vv,
posteriormente, ajustar el precio hasta el
nivel de margen deseado.

Un buen ejemplo para Colombia es el caso de
los vehiculos Nissan, una vez el TLC con
Meéxico entrd en plena vigencia.




Por packs

'PACK INTERIOR

+

e Limpia Salpicadero
e Limpia Tapiceria

e Ambientador

e Bayeta ecologica

e 2 Wet towel

El empaquetado de productos
complementarios suele
acompanarse de un pequeno
descuento en relacion con lo que
costaria adquirirlos por separado,
con la finalidad de lograr interés en
el publico por adquirirlo.




Psicologico

Precios acabados
en9oenb

Segunda unidad
con descuento
del 50%

Descuentos bajos

en porcentajey
altos en pesos

Precios altos sin
redondear Ej:
1.522.450




Calcula tus costos sin
dificultad

Haz clic en la imagen o en el siguiente
enlace y conoce tu nueva calculadora

@ de costos:
https://claude.ai/artifact/ESTguLEabag
JNeHS{jTx3HL



https://claude.ai/artifact/ESTguLEa6agJNeHSjTx3HL
https://claude.ai/artifact/ESTguLEa6agJNeHSjTx3HL
https://claude.ai/artifact/ESTguLEa6agJNeHSjTx3HL
https://claude.ai/artifact/ESTguLEa6agJNeHSjTx3HL

Escanea el QR o haz
clic en él y accede a
toda la informacion
del curso



https://cursos.aldawe.co/course/view.php?id=82
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