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1 Enunciado

Tacén Canario esta dedicada a la fabricacion y venta de zapatos “Moda Canaria” utilizando para ello
tiendas alquiladas. La informacién sobre la misma es la siguiente:

INFORMACION VARIABLE
Precio de venta unitario 3.840
Caste fabricacion unitario 2.500
Comisiones sobre ventas por unidad 190
TOTAL COSTES VARIABI ES 2.690
COSTES FI1JOS ANUALES
Alauiler 7.680.000
Sueldos 25.600.000
Publicidad 10.240.000
Otraos 2.560.000

2 Sepide:

1. Determine el umbral de rentabilidad

2. Sise vendieron 35.000 pares de zapatos ¢Cual seria el Margen Neto de la empresa?

3. Si al gerente de la empresa se le pagara como comision 38 u.m. por par, ¢cudl
seria el umbral de rentabilidad?

4. Si se dejaran de pagar comisiones sobre ventas y en lugar de ello se concediera un
aumento de 10.368.000 u.m. en los sueldos fijos écudl seria el nuevo umbral de
rentabilidad?

5. ¢Qué politica salarial es mejor para la empresa, la de aumento de la retribucidon
fija o la de mantenimiento de las comisiones variables?

6. La empresa ha recibido un pedido de 7.500 pares de un cliente extranjero al que le ha
gustado la calidad de los zapatos, por lo que estd dispuesto a pagar 2.750 u.m./par. En
este caso la empresa no tendria que abonar las comisiones por ventas ya que no ha
intervenido en la operacién ningun vendedor, sino que el cliente se ha dirigido
directamente a la empresa. Sabiendo que la empresa tiene una capacidad de 43.750
pares de zapatos, ¢aceptaria el pedido?

7. Suponiendo que se desea obtener un Margen Neto anual de 21.504.000 u.m. ¢{cuantas
unidades se tienen que vender?
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3 Solucion

1. Cdlculo del Umbral de rentabilidad.

46.080.000 46.080.000
3.840-2.690 1.150

= 40.070 zapatos

Lo que significa que si la empresa vende por debajo de 40.070 pares de zapatos obtendra pérdidas. En
esas unidades vendidas el beneficio sera nulo y, a partir del par 40.071 se generaran beneficios
por unidad iguales al margen bruto de 1.150 u.m. La representacion grafica del Umbral de Rentabilidad
es la siguiente:
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2. Margen Neto para 35.000 pares de zapatos.

Puesto que esta por debajo del Umbral de Rentabilidad, la empresa estd en la zona de pérdidas.

CONCEPTOS IMPORTES

WVentas 35.000 x 3.840 = 134.400.000 u.m.
- Costes Variables Totales 35.000 x 2.690 = (94.150.000) v.m.
=MARGEN BRUTO =40.250.000 u.m.

- Costes Fijos (46.080.000) u.m.

MARGEN NETO = (5.830.000) n.m.

3. Nuevo Umbral con aumento de los costes variables unitario de 38 u.m.

Al aumentar los costes, el umbral de rentabilidad sera mayor que el inicial, ya que se
necesitaran vender mas unidades para cubrir unos costes mayores.

Nuevo Coste Variable = 2.690 + 38 =2.728 u.m.

46.080.000 46.080.000

U.R.= = 41.438'8 zapatos

3.840-2.728 1.112

Es decir, un aumento de sélo 38 u.m. por unidad obliga a vender (40.070 - 41.439) = 1.369 pares de
zapatos mas para empezar a obtener beneficios.

Ademas, cada nueva unidad vendida contribuye en menor medida a la generacién de beneficios: el
margen bruto unitario es menor.

Si ese aumento de la retribucion al gerente fuese una condicién solicitada por él o bien Ia
consecuencia del estudio de un cambio en la politica de retribuciones al gerente para mejorar el
desempefio de su trabajo, llevaria a la empresa a realizar analisis posteriores, por ejemplo:

e (Eseltamano del mercado actual suficiente para este aumento de las ventas?.
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e (Permite la actual cuota de mercado un aumento de ventas?.
e (Eslacapacidad actual de la empresa suficiente para ese aumento en la produccién?.
e (Sino atendemos esta demanda continuara el gerente en la empresa?, etc.

Lo que llevardn a otras decisiones y actuaciones, conformando todo un arbol de decision en el que es
necesario evaluar las posibles alternativas, considerando tanto las variables cuantitativas como las
cualitativas.

4. Nuevo Umbral de rentabilidad si se produce un aumento de sueldos en
10.368.000 u.m.

Podria ser la consecuencia de estudiar la repercusion de una subida salarial lineal en los salarios de la
plantilla debida, por ejemplo, al aumento del IPC, manteniendo las retribuciones variables, o
bien, a la utilizacién como factor de motivacion el aumento de las retribuciones fijas en vez de las
variables.

El efecto inmediato es el aumento en el nimero de unidades que se deben fabricar y vender
para empezar a obtener beneficios, ya que aumentan los costes fijos, si no se produjera ningun
cambio en el coste variable.

Los nuevos costes fijos son = 46.080.000 + 10.368.000 = 56.448.000 u.m.

Si se eliminan las retribuciones variables, el Margen bruto unitario cambia = 3.840 - 2.500 =
1.340 u.m.

Nuevo U.R.b =56.448.000 1 1.340 = 42.126 pares de zapatos.

La politica de subida salarial se plantea como sustitucion de las retribuciones salariales variables
frente a las fijas, el aumento en el nimero de pares de zapatos que se deben vender seria (40.070 -
42.126) = 2.056. Cada unidad vendida dejaria un mayor margen bruto.

5. Sobre la politica salarial

Tal como se indicaba, las variaciones en los costes influye directamente en el volumen de ventas,
por lo que es necesario estudiar si es posible esa variacién en las ventas a corto plazo. Sin embargo, y
este es un caso especialmente importante, la variaciéon en los costes también puede afectar a la
productividad del factor de produccion. En el caso del factor mano de obra, estamos hablando
del personal con todas las particularidades que este factor de produccidon presenta en la gestidn,
y en este sentido sefialar que las politicas de retribucidn son uno de los factores de motivacion mas
importantes y que la satisfaccion del personal con su trabajo y con la empresa es un reto fundamental
en la gestion de los recursos bastante olvidado, aln, en la mayoria de las empresas.

Desde el punto de vista del efecto sobre el umbral de rentabilidad, diriamos que la mejor
politica es aquélla que lleve a tener que vender un menor nimero de unidades para llegar al punto
critico, o dicho de otra forma, aquella que permita empezar a obtener beneficios antes.

Dada la informacion que tenemos de las preguntas 3 y 4, sabemos que un aumento de los
costes fijos de 10.368.000 u.m. origina un aumento del umbral de rentabilidad de 2.056 unidades y un
aumento de los costes variables unitarios de 38 u.m., aumenta el umbral de rentabilidad en
1.369 unidades. ¢Podemos obtener conclusiones sélo con esta informacién?. La respuesta
inmediata es NO. En primer lugar porque depende del importe del aumento y, en segundo lugar, de
su comportamiento (fijo o variable). En principio podria pensarse que en cualquier circunstancia una
politica es mejor que la otra. Vamos a ver si esto es cierto.

1. La curva de costes totales para una politica de pago de las comisiones incluida la del gerente
seria: CT1 =46.080.000 + 2.728 V

2. La curva de costes totales para un aumento de la retribucién fija suprimiendo el pago
de todo tipo de comisiones seria:

CT2 =56.448.000 + 2.500 V

El punto en el que se corten estas dos curvas nos indicara lo que se conoce como punto de
indiferencia, es decir, para qué volumen de produccidon y ventas los costes totales son iguales en
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ambas alternativas. Asimismo, nos informara hasta que volumen de ventas es mas interesante una u
otra politica de retribucién tomando como variable de decisidon el efecto sobre los costes totales. Asi:

46.080.000 + 2.728 V = 56.448.000 + 2.500 V
V=45.474 pares.

Para una ventas de 45.474 pares de zapatos, a la empresa le es indiferente cualquiera de las
politicas de retribucién; los costes totales son de 170.132.000 u.m. Ahora bien, éy para unas
ventas por encima o por debajo de éstas, cual de las dos politicas es mejor?:

a) Paraunas ventas de 40.000 pares: CT1 comisiones = 155.200.000 u.m.
CT2 fijos = 156.448.000 u.m.

b) Para unas ventas de 50.000 pares
CT, comisiones =
182.480.000 u.m. CT, fijos =
181.448.000 u.m.

Para niveles inferiores al punto de indiferencia es mdas econdmica la politica de retribucion basada en
comisiones pero por encima del punto de indiferencia es mas econdmica la politica de
incrementar los costes fijos.

Lo que significa que hasta el punto de indiferencia la opcién de utilizar las comisiones como
retribucion variable es mas barata que la de aumentar la retribucion fija. A partir del punto de
indiferencia, es decir, para volimenes de ventas superiores a 45.474 pares, es mas barata la
politica de aumentar la retribucidn fija.

6. _Pedido especial de 7.500 pares de zapatos

La empresa tiene una capacidad de 43.750 pares de zapatos y en la actualidad estd vendiendo
35.000 pares, luego estd haciendo un uso de su capacidad del 80%, por lo que se observa que
la empresa tiene capacidad suficiente para atender el pedido.

Respecto al precio que oferta el cliente, 2.750 u.m. por unidad, estda muy por debajo del precio de venta
al publico que tiene la empresa, pero teniendo en cuenta que la empresa en este momento no es capaz
de cubrir todos los costes fijos porque estd por debajo del umbral de rentabilidad debe
plantearse que el atender este pedido podria ayudar a minorar las pérdidas obtenidas hasta el
momento.

El margen unitario que generaria cada unidad seria:
2.750 - 2.500 = 250 u.m. 1 par de zapatos
El margen bruto total de la operacién seria : 250 * 7.500 = 1.875.000 u.m.

Lo que le llevaria a obtener un margen neto total negativo: -5.830.000 + 1.875.000 = -3.955.000
u.m.

Luego se puede concluir que a la empresa le interesa atender este pedido especial desde el
punto de vista financiero; ademas, habria que considerar que podria significar un incremento de
las ventas futuras, si se convirtiera en el proveedor de este nuevo cliente, asi como los efectos positivos
que tendria de apertura de mercados.

7. Volumen de ventas para consequir un Margen Neto de 21.504.000 u.m.

21.504.000 = (1.150 X V) - 46.080.000 V =67.584.000 1 1.150 = 58.769 pares.




