MARCO TULIO MENDEZ

Un socio en tu formacion,
un soc1o en tu gestion...

Asesor Financiero
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Rentas a interés compuesto. Problemario
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‘ “) De izquierda a
" derecha,

sdetallaron el 3er.
arbol de la quinta
fila?







Principales
errores que
cometen los
emprendedores
en su gestion



Definiendo la
estructura de
costos de tu
negocio

i




El Costo
Variable




El costo de
venta

VS

El inventario
del producto




El Costo
Variable
ensual




El Costo Fijo
Mensual




El Costo Fijo
Unitario







(Qué hay detras del precio de un café?

227

Calculos estimados por Financial Times (2019)

MARGEN 10%

SUELDOS

IMPUESTOS
7% | ARRIENDO LOCAL

PACKAGING

Elaborado por
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YACHAY DATA | L_(D]I

Fuente: Financial Times, Allegra Strategies & ITC









Fijacion de Precio con
un Margen sobre los Costos




La Fijacion de Precios basada en un Margen
de Ganancias sobre los Costos

Se desea obtener un margen de 25%
sobre los Costos Totales (16 USS)

Precio = 1,25 x16 = 20 USS

Margen % sobre los Costos = (g — 1) x 100%
=(1,25-1) x 100% = 25%



FiJacion de Precio con
un Margen
sobre las Ventas




La Fijacion de Precios basada en un Margen de
Ganancias sobre las Ventas

Se desea obtener un margen de 20%
sobre las Ventas Totales

Suponga que:

CTU =16 USS
Entonces:
P=CTU+%P
(P-%P)=CTU==) P(1-%)=CTU
P=— = _—° =20 USS

=(1—%) - (1-0,2)



Fijacion de Precio
Mediante
Benchmarking




Fijacion de Precio
Mediante Up - Selling

L




FiJacion de Precio
Mediante Down - Selling




FiJacion de Precio

Mediante Cross - Selling
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Precios
por Combos




Precios
Estacionales

Encodehgm

Del 25 de junio al 31 de agosto i i

Nuevos tiempos.
Nuevas rebajas.
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Descuentos promocionales
en dias de baja demanda




Liquidacion

Precios de













El Margen
o [
Ganancia
sobre
Ventas




La utilidad de
la empresa

VS

la ganancia
por producto
O servicio




El beneficio
por
departamento
y por

unidad de
negocio




Monto
de la
Inversion







Si la mercancia no rota...

...no0 hay negocio!



Flujo de Caja




Impacto de |la

Inventario en la
Negocio




El Costo de Oportunidad de tu
Inventario

A menor tiempo de venta mayor rentabilidad

Caso A: las ventas se realizan en 1 mes

Venta mensual: S 150.000
Costo total mensual: S 80.000
Ganancia mensual: S 70.000
70.000

Margen de ganancias sobre costos: —— 87,5%




El Costo de Oportunidad de tu
Inventario

A mayor tiempo de venta menor rentabilidad

Caso B: las ventas se realizan en 1 bimestre

Venta bimestral: S 150.000
Costo total bimestral: S 140.000
Ganancia bimestral: S 10.000

. 10.000
Margen de ganancias sobre costos:

40.000

= 7,14%



La importancia de
la planificacion y el

control financiero

mensual



Establecimiento
de metas

mensuales




Criterios ‘




Ajustes

financieros
adecuados
para
iIncrementar
el valor de la
empresa




El Flujo







¢, Basta con Ganar
Contablemente?
Ganando
contablemente

se puede perder
economicamente...




Beneficios Normales
VS

Ganancias

Extraordinarias

L t 1
93




(”QUé debe 1.El retorno del costo de

S oportunidad (ganancia
exnglr el normal).

Empresario a' 2. La recuperacion
F'UjO de Caja de la inversion.

en cada \\ 3. Las ganancias
pel"iOdO? econémicas o

extraordinarias.



El Periodo

de
Recuperacion
de la
Inversion




Punto de
Equilibrio
Multiproducto




El Punto de
Equilibrio por

El Punto
de

Equilibrio
Contable




El Punto de
Equilibrio Contable

El Margen de Contribucion Unitario:

Precio (P) — Costo Variable Unitario (CVU)

El Punto de Equilibrio:

Q. = CFT/(P - CVU)
CFT : Costos Fijos Totales

o



El Punto de
Equilibrio Contable
vs El Plan de
Ventas Mensual

1. A mayor margen de
ganancias menor punto de
equilibrio.

2. A menor margen de
ganancias mayor punto de
equilibrio.



aniﬁijp'fh?
Aumentar las ventas

no es igual a
incrementar las ganancias...




¢, Como saber si Pierdes aun
cuando las ventas son altas ?

El Analisis de los Costos Unitarios
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¢cuanto ceder en tu precio frente al cliente y
no desaprovechar una oportunidad? O\

couantas unidades se deben
vender para garantizar la ganancia
esperada?

;,CoOmo saber que no perderas por
intentar aprovechar una oportunidad
de venta?







¢, Cuando Retirarse de su negocio?

Decisiones a Corto Plazo

Costos Fijos vs Costos Variables




¢, Cuando Retirarse de su negocio?
Decisiones a Corto Plazo

Si las ventas permiten cubrir todos los costos
variables y solo una porcién de los costos fijos...

Entonces, la mejor decision es seguir <
operando con pérdidas. 8 $

&
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¢, Cuando Retirarse de su negocio?

Decisiones a Corto Plazo

Si las ventas de la empresa ni siquiera cubren los
costos variables...

Entonces, la mejor decision es cerrar,
dado que la pérdida seria menor, en
este caso solo los costos fijos.




scuanto Vale tu Empresa en
Marcha?

El valor de una empresa en marcha no
consiste en la tasacion o avaluo de sus
bienes inmuebles o sus activos.




scuanto Vale tu Empresa en
Marcha?

Una empresa en marcha no vale por el valor de sus
activos, sino por su capacidad de generar
ganancias economicas o extraordinarias, todo esto
expresado en su fondo de comercio (Good Will).




Mien trag mas
ganancias

economicas
generas,

mas vqle tu
negocio...



La Inteligencia de Negocios
Aplicada a la Gestion Empresarial

* Finanzas corporativas
* Investigacion de Mercado
« Comercializacion

 Logistica

\ PREDICTIVE DECISION
MODELING MAKING

* Planificacion Estratégica




El Dashboard
Financiero
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v Indicadores de Rentabilidad

v Indicadores de Rotacidn
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éComo
Negociar con
un Tiburén?

El Plan de Negocios

El Valor de la La Inversion
Empresa o requerida

Proyect\o /

Participacion accionaria para el Tiburdn



Mientras mas sabes, mas vales...que te
paguen de acuerdo a tus conocimientos.
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En definitiva: Mas vale especializarse y saber mucho de
poco, que ser un “todero” y conocer poco de mucho.



Nunca

renuncies a tu

Sueiio como
Emprevndedor




Cursos v Consultorias:

v Flujo de Caja Proyectado

v’ Métodos y Estrategias de Fijacién de Precios

v Inteligencia de Negocios Aplicada a la Gestion
Empresarial

v Anélisis Financiero en Excel

v Andlisis Estratégico de la Empresa

v’ Consultorias Financieras

v’ Investigacién de Mercado

v’ Consultorias In Company




Finanzas y Administracion

M.atema’.lticas
Financieras

amazon
publishing

Sistemas de Amortizacion
de Préstamos y Bonos

Marco .[I."Méndez Gutiérrez




Finanzas y Administracion

Finanzas para
Emprendedores

amazon
publishing

Guia practica

Marco Tulio Méndez
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