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1 Enunciado 

Apartamentos Tina SA, presenta el siguiente informe de resultados referido a los tres 

tipos de apartamentos de los que dispone, durante el pasado mes según apreciamos en el 

siguiente cuadro: 

 
Se pide 

a) Calcular el punto muerto de la empresa tanto general como por tipo de 
apartamento y opinar acerca de la aportación de cada tipo de apartamento al 
resultado. 

b) Efecto campaña publicitaria en el resultado analítico. Con el fin de mejorar los 
resultados de la empresa se propone una campaña publicitaria por valor de 
5.000 € con descuentos de precios en la modalidad de Apartamento de Lujo 
del 5%, con lo que se espera aumentar la ventas de estos apartamentos de lujo 
en un 45% a costa de disminuir las ventas en los apartamentos familiares en 
un 10% .  En este caso ¿Cuál sería el nuevo punto muerto y el resultado de 
aceptarse tal estrategia? 

c) Efecto de incremento de los costes variables por el IPC.  

Partiendo de los datos iniciales, si los 
costes variables por tipo de 
apartamento aumentan en el 10%, 7% 
y 6% respectivamente.,  

 ¿Cuánto deberían aumentar las ventas de cada apartamento para obtener el 
mismo resultado analítico inicial (23.350 €) suponiendo que no se alterase la 
participación relativa en las ventas totales? Cuál deberá ser el porcentaje de 
incremento de ventas de cada producto. 
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2 Solución 

 

Los Apto. de Lujo son los que mayor margen aporta (53,5%), mientras que la Apto. 
Familiar son los  que menos aporta (21,3%), sobre ventas propias. Mientras que Apto de 
lujo son los que contribuye con mayor importe 34,750) a cubrir los costes fijos comunes 
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