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“Si no Conoce su Umbral
de Rentabilidad no
Conoce su Negocio”

a mayoria de las em-
L presas que conozco, no

saben cuél es su um-
bral de rentabilidad.

El umbral de rentabilidad
puede definirse como aquella
cifra de negocio (ventas) que
hace que el beneficio antes de
impuesto sea nulo. Por tanto,
el umbral depende de la cifra
de negocio, de los costes de
produccion y de los gastos
de explotacion.

La mayoria de empresas co-
noce su cifra de negocio o, al
menos deberia; me refiero a
ser capaz de desglosar la cifra
de negocio por clientes, fami-
lias de productos, zonas geo-
graficas, ete; pero lo que no
estd tan claro es que se conoz-
ca con cierto detalle la estruc-
tura de costes.

Conocer la estructura de
costes es fundamental en toda
empresa. Dado que algunos
costes evolucionan al alza o a
la baja a la par que la cifra de
negocio (son costes varia-
bles); mientras otros perma-
necen cuasifijos al menos du-
rante un cierto periodo de
tiempo o ante determinadas
variaciones al alza o a la baja
de la cifra de negocio (son los
costes fijos), es indudable que
variaciones de la cifra de ne-
gocio provocaran un impacto
mayor 0 menor en el beneficio
antes de impuestos en fun-
cién de cual sea la estructura
de costes de la empresa.

Si la estructura de costes es-
td muy apalancada desde el
punto de vista operativo (el
peso de los costes fijos sobre

los costes totales es elevado),
cuanto mas nos alejamos ha-
cia la derecha del umbral de
rentabilidad mayor es la zona
de beneficios; pues la brecha
existente entre la cifra de ne-
gocio v los costes totales cada
vez es mayor (esa es la zona
de beneficios). Sin embargo,
llegar hasta el umbral habra
costado més porque para ob-
tener beneficios primero he-
mos tenido que cubrir unos
costes fijos que, como ya he-
mos dicho, tienen un elevado

El ratio de
cobertura del
umbral, cuando es
mayor que uno,
informa sobre el
margen de
seguridad de
nuestro negocio

peso en la estructura de costes.

Si la estructura de costes tie-
ne un bajo apalancamiento
operativo y, por tanto, el peso
de los costes variables es ele-
vado, el umbral de rentabili-
dad lo alcanzaremos antes y
por consiguiente, antes co-
menzaremos a obtener benefi-
cios. Sin embargo, cuando nos
alejamos del umbral hacia la
derecha, como el peso de los
costes variables es elevado, la
brecha entre la cifra de nego-
cio v los costes totales es me-
nor, por lo que, aunque obte-
nemos mas beneficios, obte-
nemos menos beneficios que
si tuviésemos una estructura
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de costes mas apalancada.

Por otro lado, la estructura
de costes actiia en sentido in-
verso si nos desplazamos hacia
la izquierda del umbral.

Si la estructura de costes es-
ta muy apalancada, reducir la
cifra de negocios nos hara en-
trar rapidamente en zona de
pérdidas; pues no podremos
atender los costes derivados
de nuestra estructura que,
como ya sabemos, tiene un al-
to componente fijo (es posible
reducir la estructura fija de
costes; pero en la practica es
dificil que podamos hacerlo
ante una pequena reduccion
de la cifra de negocio, diga-
mos del 5% 6 10%).

Pero si la estructura de cos-
tes esta poco apalancada, en-
tonces el margen de seguridad
que tenemos ante una reduc-
cion de la cifra de negocio es
mayor; pues el peso de los cos-
tes fijos es pequefo sobre el
total de costes.

<QUE PODEMOS HACER EN LA
PRACTICA?
Para lograr la mayor cober-

tura tanto a la derecha como a
la izquierda del umbral, de
manera que se amplie la zona
de beneficios cuando incre-
mentamos las ventas por enci-
ma del umbral y se estreche la
zona de pérdidas cuando redu-
cimos las ventas por debajo
del umbral, debemos disenar
en nuestra empresa una es-
tructura de costes flexible.
Muy apalancada, pero a un
minimo nivel en términos ab-
solutos de los costes fijos -eso
desplaza la curva de costes to-
tales a la baja-, cuando esta-
mos a la derecha del umbral y
poco apalancada, pero a un
minimo nivel en términos re-
lativos de costes variables -eso
estrecha la zona de peérdidas-,
cuando estamos a la izquierda
del umbral.

Pruebe a analizar la sensibi-
lidad de su ratio de cobertura
(ventas reales dividido entre
umbral) ante distintas estruc-
turas de costes. Eso le dard la
solucién en cada caso. B
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