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Modelo de
equilibrio

Modelo para la determinación del punto de
equilibrio de las ventas y los gastos

La determinación del punto de equilibrio es uno de los elementos
centrales en cualquier tipo de negocio pues nos permite determinar el

nivel de ventas necesarias para cubrir los costes totales o, en otras
palabras, el nivel de ingresos que cubre los costes fijos y los costes

variables. 

Casos en que no se puede determinar o encontrar un
punto de equilibrio

Son todos aquellos costos que son independientes al operación o
marcha de negocio, aquellos costos en los que se deben incurrir

independientemente del negocio.

Criterios para aplicar un modelo
de equilibrio adecuado

En términos de contabilidad de costos, es aquel punto de actividad
(volumen de ventas) donde los ingresos totales son iguales a los costos

totales, es decir, el punto de actividad donde no existe utilidad ni
pérdida. Hallar el punto de equilibrio es hallar el número de unidades a

vender, de modo que se cumpla con lo anterior (que las ventas sean
iguales a los costos).

Repercusión de los costos
en la obtención del punto de
equilibrio

Modelos para la determinación del precio de
equilibrio de la oferta y la demanda

Es una situación normal , el mercado se encuentra 
 equilibrado, se oferta tanto como se demanda es
decir que todo lo que hay que vender se vende (

nadie demanda mas ni menos de ese determinado
bien o servicio de lo que se esta ofertando en el

mercado.

Si por ejemplo bajase mucho el precio de un bien,
aumentaría su demanda (más interesados sobre el
mismo) y al mismo tiempo también descendería la
cantidad ofrecida (sería menos rentable y por lo
tanto habría menos interesados en ofrecerlo).

Efectos del punto de equilibrio en los
informes administrativo-contables

O cálculo del punto de equilibrio es uno de los métodos más
mportantes para un buen control financiero de cualquier negocio. Con

él es posible entender la cantidad de ventas que necesitan ser
realizadas para que los ingresos igualen los costos y gastos, resultando

en beneficio cero.

Fuentes de informacion: Apuntes de cuaderno y
antologia de matematicas administrativas

Exceso de demanda 

Exceso de oferta
Si el precio de un bien sube, nuevamente se deja el
equilibrio. Habrá más vendedores interesados en
vender (ya que la rentabilidad será mayor) pero al
mismo tiempo menos compradores interesados en
comprar (porque el precio es más alto). Esta
situación se conoce como exceso de oferta.

Modelo para la determinación del punto de
equilibrio de las ventas y los gastos

costo fijo

costo Variable

Detonamos de todo aquello que implica funcionamiento vivo del
negocio.

El punto de equilibrio es un indicador necesario para calcular no solo la
eficiencia de las operaciones de una empresa, sino el volumen de

ventas netas necesarias para que en un negocio no se gane ni se pierda.

IT= Ingresos totales 
 CT= Costos totales 
Pv = Precio de venta unitario 
Cv= Costo variable unitario 
 CF= Costos fijos 
 X = CF / Pv-Cv = Punto de Equilibrio

Toda empresa se desenvuelve entre dos mercados: de proveedores y
de consumidores; se encarga de transformar insumos en productos,

generando valor agregado que justifique la inversión realizada. La
estructura de costos y gastos durante la operación de la empresa

permite visualizar, en un mercado definido, el esfuerzo mínimo que es
necesario desarrollar para cubrir dicho esfuerzo, de modo que toda

producción adicional constituirá una ganancia monetaria. Dicho nivel
mínimo es el punto de equilibrio, el cual depende del costo de los

insumos y el precio de venta de los productos.

Se tiene que, para volúmenes menores de producción, los resultados
netos son desfavorables, por ejemplo para producción de 100 unidades

anuales el margen de pérdida representa el 67% de las ventas del
período; pero, para mayores volúmenes, dichos resultados son

satisfactorios, tal es el caso de operar a plena capacidad, en que la
utilidad del año equivale al 30% de las ventas. 


