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Nos encontramos en un ciclo de recesion: RESPUESTA REFLEXIVA

La demanda se ha derrumbado Hay que tener en cuenta lo que afecta un incremento o reduccion de cada variable que afecta al beneficio.

PALANCA DEL BENEFICIO
Beneficio = Precio x Unidades vendidas - Costes Fijos - Costes Variables

La competencia es mas intensa

Ej.: Una variacion del 10% de » Reduce el beneficio en...

CRISIS VARIABLES PALANCA | BENEFICIO
DE LA | CONSUMO__ INICIAL | FINAL || INICIAL | FINAL

R * Si | Precio 100 €/un. | 90 €/un. || 20 M. € m -50%
[+ si 1 Coste variable | 60 €/un. | 66 €/un. | 20 M. € [TIAME -30%
+ Si | Unidades 1 millén de | 900.000
vendidas unidades | unidades || 20 M € | 16M€ '20%:

En épocas de crisis se recurre habitualmente a « Si 1 Coste fijo 20 22 | SOM.€ | 18M € -10%|
reducir los precios como la solucion mas sencilla. millones € | millones €

“Una reduccion en el precio tiene mucho mayor impacto sobre los beneficios que
un deterioro en cualquier otra de las palancas del beneficio”.

¢SI BAJAMOS LOS PRECIOS, CUANTO TENEMOS QUE INCREMENTAR EL VOLUMEN DE

SIIE S T SULOSIERECI) s AT IO VENTA PARA OBTENER EL MISMO BENEFICIO?
TENEMOS QUE INCREMENTAR EL o) SMO ClO?

VOLUMEN DE VENTA PARA OBTENER EL
MISMO BENEFICIO?

¢Cémo enfrentar este desafio sin
comprometer el futuro de la empresa?

TABLA RELACION PRECIO/VOLUMEN: BAJADAS DE PRECIO o
| Precios Margen bruto (%) Ej.: Si contamos con

% 10 | 15| 20 [ 25 [ 30 | 35 | 40 | 45 | 50 | 55 un margen bruto del
RESPUESTA INSTINTIVA... T T T T 552 Taa 38 (52 (32| 20% y reducimos el

precio un 10%...

Cualquier reducciéon de precios es satisfactoria, 43 | 25 [ 18| 14 | 11 [94]81[71]64]58
siempre y cuando: 67 | 36 | 25| 19 [ 15| 13| 11 |98]|87 |78

, L tendriamos que
v/ Represente algun volumen de ventas adicional 50 [ 33f[ 25|20 1714131110 a

al final del dia. ) 60| a3 [ 33 [ 27| 23| 20| 18| 16 au:nentardel .
volumen de venta

. . 67 | 50 |40 [33] 20 25 | 22

v/ Se consiga mayor volumen y mayor participa- on un...

cion de mercado, impidiendo la entrada de la 75 1 60 | 50 | 43 | 38

Competenda'...AUNQUE ERRONEA i i 1 000/ 0 ! !




