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1 Analisis Coste-Volumen-Beneficio

1.1 Introduccion. Hipoétesis bdsicas del modelo

Tal como se ha indicado anteriormente, en la actualidad el principal problema de
las empresas es el adaptarse a las exigencias del mercado, no sélo en precios
sino en costes y en calidad. Desde este punto de vista, las decisiones giran en torno
a cuestiones relacionadas con un mercado inundado de productos similares, la
competencia por la cuota de mercado es cada vez mas dura, los rdpidos avances
tecnoldgicos reducen la vida tutil de los equipos, los clientes exigen maxima calidad
al minimo precio, la necesidad de innovar para tener una ventaja competitiva hace
que el ciclo de vida de los productos sea cada vez mas corto, etc.

En este contexto el andlisis C-V-B es una herramienta fundamental y especialmente util
para la planificacion del beneficio y toma de decisiones.

Las hipotesis basicas del andlisis podran resumirse en los siguientes postulados:

1. La cantidad de productos vendidos coincide con los productos fabricados durante
el periodo a que se refiere el andlisis. Esto implica que las existencias iniciales y
finales de los productos coinciden en el periodo.

2. El precio de venta de los productos permanece inalterable a lo largo del periodo
objeto de estudio, cualquiera que sea la cantidad de productos vendidos.

3. Los precios de los medios de produccién, cuyo valor se ha incorporado al coste, no
varian durante el periodo, cualquiera que sea la cantidad que de ellos se demande.

4. La técnica y la politica econémica de la empresa, y en conjunto la eficiencia
productiva, no varian.

5. El andlisis se realiza a corto plazo, lo que nos permite hablar de costes fijos y
variables. Se presume que los costes variables crecen proporcionalmente al
volumen de produccidn.

1.2 Hipétesis técnicas del modelo

Este analisis no es valido bajo cualquier circunstancia. Es necesario que se
den una serie de hipétesis que se indican a continuacién?:

1. Los costes y los ingresos se han determinado de una manera fiable y varian

linealmente con el volumen de produccién y de ventas.

Todos los costes pueden descomponerse en fijos y variables.

Los costes variables unitarios permanecen constantes.

Los costes fijos totales permanecen constantes.

Los precios de venta son constantes.

Los precios de los factores de produccion deben permanecer sin cambios.

La eficiencia y la productividad deben permanecer sin cambios.

El analisis cubre un sélo producto o supone que la composicién de las ventas (o

mezcla de ventas) es constante.

9. Los ingresos y los costes se comparan de acuerdo con una sola base de
actividad (unidades vendidas o importe de las ventas).

10. El volumen es el dnico factor de importancia que afecta al coste.

11. El volumen de producciéon es igual al de ventas o las variaciones en las
existencias son irrelevantes.

PN EWN

De las hipoétesis anteriores se concluye que las técnicas son vdlidas sélo ante
relaciones lineales y constantes entre las magnitudes indicadas. Esto en

1 C. T. HORNGREN y G. FOSTER, (1991), Contabilidad de Costos. Un enfoque gerencial. 6/e.
Prentice-Hall Hispanoamericana, S.A. Méjico.


http://www.jggomez.eu/

Pagina |2

principio puede resultar irreal e imposible de llevar a la practica por dos
razones: la primera porque no todos los costes tienen un comportamiento
claramente fijo o variable, es decir, existen una gran cantidad de costes cuyo
comportamiento es semifijo o semivariable y, la segunda, porque aunque las
relaciones sean lineales, ante cambios significativos en la produccién, la
relaciéon constante entre variables se puede perder.

Por todo ello podemos considerar que la utilidad de este tipo de anadlisis sea tenga
validez en un horizonte temporal de corto plazo.

1.3 Punto muerto o umbral de rentabilidad

Una empresa se halla en el punto muerto cuando no obtiene ni beneficio ni perdidas,
limitadndose a cubrir todos sus costes. Hay varias maneras de referirse al punto muerto:

1. Podemos relacionarlo con un volumen de ventas expresados en unidades fisicas;
asi diremos que una empresa ha alcanzado el punto muerto cuando ha vendido
200.000 unidades de su producto.

2. Podemos relacionarlo con un volumen de ventas expresado en unidades
monetarias; de esta manera diremos que una unidad econdémica ha alcanzado el
punto muerto cuando ha realizado ventas por un importe de 25.000.000 um.

3. Tenemos la opcion también de relacionarlo con un nivel de ocupaciéon de su
capacidad productiva, lo que nos permite indicar, que una empresa esta en el
punto muerto cuando su actividad es tal que se ocupa un 60% de su capacidad
productiva.

Alcanzar el punto muerto implica como hemos dicho que la empresa no tiene ni perdidas
ni beneficios. Esto se puede expresar de la siguiente forma:

1 Los costes totales son igual a los ingresos totales. CT = IT.
2 Lacontribucién total (Ingresos - Costes Variables) es igual a los costes fijos.
3 Los beneficios son nulos.

Por tanto la formula o expresién basica del modelo es:
Cf
p—a

X =

Cf: Costes Fijos

p: precio unitario medio de venta

a: Coste punitorio medio

X: N@ de unidades de producto a vender necesarias para no tener pérdidas ni
ganancias

Al denominador de la anterior expresidon se le conoce con el nombre de Margen Bruto
unitario o Margen de Contribucién Unitario (precio unitario de venta - coste total
variable unitario). Este margen ha de ser positivo para que los ingresos sean
suficientes para recuperar los costes variables y ademas contribuya a recuperar los
costes fijos del periodo. Dada la linealidad en la relaci6n, cada  unidad vendida
genera el mismo margen bruto, es decir, el beneficio marginal es constante.

Ejemplo

Una empresa obtiene solamente un producto, que vende en el mercado a 20 um unidad. El
coste variable unitario es de 15 um. Los costes fijos se calculan en 400.000 um. De esta
forma las distintas modalidades de expresar el punto muerto son:
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Cf
p-a

alcanzar el punto muerto viene dado por el margen de contribucién de cada
producto (p-a) a cubrir los costes fijos (Cf). Para nuestro ejemplo tenemos:

cft X = 400.000
p—a 20-15

[ ] X:

; Es decir el nimero de unidades vendidas (x) de un producto para

X = = 80.000unidades

e la determinacién grafica del punto muerto puede ser expresada de la siguiente
forma:

Observamos como para un nivel de

ventas de 80.000 productos o lo que es lo

mismo de unos Ingresos Totales de

1.600.000 um, los costes totales son de

1.600.000 um, es decir se cubren
Punto Muerto plenamente y los beneficios por tanto
Ct=4 +15.X son cero. A partir de 80.000 unidades se
obtienen beneficio y a por debajo de
80.000 productos entramos en la zona de
pérdidas.

eSS ateregm—
1.600.0000

CosteslTotaIes

1.60(¢60606

400.000

1.4 Margen de seguridad

El margen de seguridad es la diferencia entre un volumen de producciéon previsto o
realizado y el volumen de produccién correspondiente al punto muerto. El margen de
seguridad se puede expresar directamente en las mismas unidades empleadas para el
volumen de ventas o un porcentaje del volumen de ventas.

Otra forma de definir o expresar el margen de seguridad es como el volumen de
produccién que puede reducirse antes que comiencen las perdidas, o también como al
exceso de ventas sobre las indicadas en el umbral de rentabilidad, es decir, representa
la cantidad en la que pueden disminuir las ventas sin que se produzcan pérdidas.

Ejemplo

Una empresa que alcanza un volumen de ventas de 13.000.000 um, con un precio para el
producto de 1 um., y con unos costes variables unitarios de 0,6 um, y con unos costes fijos
de 3.200.000 um. El volumen de produccion correspondiente al punto muerto es de:

X = ct _ X = M = 8.000.000unidades = 8.000.000um.

p—a_ 1-0,6

El margen de seguridad sera pues: 13.000.000 - 8.000.000 = 5.000.000 um o de unidad.

Esto quiere decir que la empresa podria ver disminuir sus ventas en 5.000.000 um antes
de que comience a perder. Expresado en porcentajes, 5.000.000 um representa el 38,46%
de 13.000.000 um.

1.5 Cifra de negocio para alcanzar un determinado beneficio
Otra cuestion relacionada con el andlisis C-V-B consiste en determinar la cifra de ventas
que cubra, no solo los costes fijos y variables, sino que permita a la empresa obtener un
determinado beneficio:
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Ventas = (Costes Fijos + Beneficio) / % Margen de Contribucion

1.6 Elratio B/V y la contribucion

B/V, expresa en el numerador el beneficio y en el denominador, v, expresa el volumen de
ventas que supera el volumen de ventas correspondiente al punto muerto. En el ejemplo
que nos ocupa tenemos como:

B= Beneficio = Ingresos Totales - Costes Totales = X.Pvp - Cf+X.CV=(13.000.000 x 1) -
(3.200.000+13.000.000x0,6)= 13.000.000 - 11.000.000= 2.000.000.
V=28.000.000-13.000.000 = 5.000.000
Ratio B/V=2.000.000/5.000.000= 40%

1.7 Limitaciones del andlisis C-V-B

Debemos destacar que este tipo de analisis exige que la relacidn entre las magnitudes que
intervienen sea lineal y constante, cuestion esta que implica una importante limitacion del
modelo, ya que basta que varie alguna de las condiciones exigidas para que sea
necesario realizar, de nuevo el andlisis y llegar a una nueva situacidn. De ahi que sea de
utilidad sélo en el corto plazo.

Esto en principio puede resultar irreal e imposible de llevar a la practica por dos
razones: la primera porque no todos los costes tienen un comportamiento
claramente fijo o variable, es decir, existen una gran cantidad de costes cuyo
comportamiento es semifijo o semivariable y, la segunda, porque aunque las
relaciones sean lineales, ante cambios significativos en la produccioén, la relacién
constante entre variables se puede perder.

Grafico n®1. : : :

COSTE VARIABLE PROPORCIONAL Por e]emplo, el coste de lamateria prima es
, COSTE VARBLE TOTAL proporc1ona.l, al volumen de producciéon. Su
. representacién puede ser tal como la que aparece
o B il en el grafico n° 1.

Sin embargo, otros costes, por ejemplo la mano de
0 obra directa, los equipos productivos y Ila

0 1 2 3 4 5 6 7 8 ’ . . -7
VOLUMEN DE PRODUCCION energia, no siempre guardan la misma proporciéon
respecto al volumen de producciéon. Por ejemplo,

Grafico n°2. en el caso de la mano de obra directa, las primeras

COSTE VARIABLE NO PROPORCIONAL  ypjdades fabricadas necesitardn un coste por
2 EE unidad superior debido al empleo de un tiempo
5 1o superior por la falta de experiencia.
% §§ Posteriormente, a medida que la persona adquiere
< & destreza o experiencia, las operaciones se
b realizan con una mayor rapidez, reduciéndose
g el coste unitario.

0

0 20 40 60 80 100 120 140
VOLUMEN DE PRODUCCION
Asimismo, cuando el volumen de produccién es muy alto y el aprendizaje se completa se
pasa por una etapa en la que el coste se estaciona o incluso vuelve a aumentar
debido a la falta de motivacion al convertirse en un trabajo repetitivo y monétono.
Este comportamiento se representa segun el grafico n° 2.

Ante estos dos problemas que llevarian a que la informaciéon obtenida fuese de
escaso valor en la toma de decisiones, surge el concepto de rango relevante:
intervalo del volumen de produccién para el que se estd realizando el andlisis y
para el que las conclusiones son validas. Definiendo el rango relevante, se puede
dividir las distintas curvas de costes en funciéon de los intervalos del volumen de
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produccién para los cuales se cumplen las condiciones requeridas, ya que las curvas se
convierten en rectas o puede separarse la componente fija de la componente variable.

Aplicando el concepto de rango relevante a los costes fijos, existird una variacion de
los mismos en funcidén del intervalo de produccién que se esté considerando, de ahi que
se indique que a largo plazo no existen los costes fijos (grafico n° 3). A largo plazo, los
costes fijos son variables.

Grafico n%4.

Existen diversos métodos para
RANGO RELEVANTE: COSTE VARIABLE

realizar la separacién de las
distintas clases de costes fijos y
variables, por ejemplo, el grafico,
el de los minimos cuadrados, el
de los valores extremos, etc.
Aplicando estos métodos a la
curva de costes variables cuando
éstos no son proporcionales, se
pueden dividir la misma en gg
segmentos, para los que la relacion 10
entre el volumen de producciéon y el 0
coste variable sea proporcional o
constante, tal como aparece en el

grafico no 4.
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140

1.8 Caso especial de multiproducto

La empresa actual se caracteriza por la elaboracién y venta de una gama mas o
menos amplia de productos. Las razones que llevan a esta situacion se pueden resumir en
dos:la cuota de mercado y la reduccién de riesgos. Por un lado, intenta satisfacer al
maximo numero de clientes por lo que elabora distintos productos o lineas de
productos de acuerdo con las caracteristicas de cada segmento. Por otro lado, los riesgos
del negocio se reducen si los destinatarios del mismo no estan conectados entre si y
una forma de conseguirlo es la diversificacion en los productos.

En este caso para llevar acabo el andlisis C-V-B es necesario asumir unas nuevas hipotesis
o condiciones como son la composicion constante de las ventas y los margenes
unitarios constantes.

El Umbral de rentabilidad se determinara en el punto en el que los ingresos totales igualen
a los costes totales. El volumen de ventas asi obtenido sera el de la empresa en su
conjunto; para conocer las ventas individuales bastard con conocer la participaciéon
de cada uno de los productos en las ventas totales.

Asi vamos a estudiar el caso especial del andlisis C-V-B bajo la consideracion de
multiproducto para lo cual nos aproximaremos a través del estudio de un caso.

Ejemplo

Sea una empresa con unos costes fijos de 500 um y la siguiente composicién de sus ventas:

PRODUCTOS COSTE PRECIO VENTAS
VARIABLE | DE VENTA TOTALES VENTAS
A 5 15 20 %
B 15 20 50 %
C 10 12,5 30 %
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. 500 . .
UR — - - I —= 9523 = 95 unidades
02%(15-53)+05%(20-15)+ 03%(125-10)

URa=95-0.2=19 umidades

URe=95-05= 475 unidades
R 5

<03 =285 unidades

2 Introduccidn al analisis de sensibilidad

Con el umbral de rentabilidad analizamos la situacién de la empresa en un momento
determinado del tiempo y en un determinado contexto, pero también se puede
utilizar para analizar la empresa y facilitar el conocimiento anticipado de los efectos
de una decision, aplicando lo que se conoce como un analisis de sensibilidad, es decir, sirve
para prever cudles seran las consecuencias de diferentes cambios en las distintas variables
que lo componen.

Es decir, se trata de responder a la siguiente pregunta: ;qué consecuencias tendra el
cambio en cualquiera de las magnitudes relacionadas en el analisis C-V-B?. Dicho de
otro modo es una técnica que se plantea el "qué pasaria si.." o la simulaciéon de los
efectos de una decisidn sobre el resto de las variables. Es normal que cuando cambian los
supuestos inicialmente previstos se pase a una situacion diferente que requiera
medidas también diferentes. Por ejemplo, con frecuencia si se reduce el volumen de
ventas se suelen producir aumentos en los costes de ventas, reducciones del precio,
variaciones en la productividad de la mano de obra, es decir, el coste variable unitario
puede cambiar de acuerdo con el rango relevante en el que la empresa esté trabajando.

Utilizando la ecuacién del umbral de rentabilidad y de beneficio, se pueden estudiar
los efectos de los siguientes cambios:

1. En el coste variable unitario.
2. Enel precio de venta.

3. Enel coste fijo.

4. En el volumen de ventas.

Ejemplo

Sea una empresa que se dedica a la fabricacién y venta de zapatos de caballero utilizando
para ello tiendas alquiladas. La informacién sobre la misma es la siguiente:

INFORMACION VARIABLE
Precio de venta unitario 3.840
Coste fabricacién unitario 2.500
Comisiones sobre ventas por unidad 190
TOTAL COSTES VARIABL ES 2.690
COSTES FI1JOS ANUAL ES
Alauiler 7.680.000
Sueldos 25.600.000
Publicidad 10.240.000
Otros 2.560.000

Se pide:

1. Determine el umbral de rentabilidad
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2. Si se vendieron 35.000 pares de zapatos ;Cudl seria el Margen Neto de la
empresa?

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

5. ¢(Qué politica salarial es mejor para la empresa, la de aumento de la
retribucién 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 Ilas
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?

Solucién

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 generardn Dbeneficios por unidad iguales al margen bruto de 1.150 um. La
representacion grafica del Umbral de Rentabilidad es la siguiente:

250000
200000
150000 ingresos
100000 4 ——costes

50000 ~

0 - T T T T T T T T T T T

2. _Margen Neto para 35.000 pares de zapatos.

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

CONCEPTOS IMPORTES

Ventas 35.000 x 3.840 = 134.400.000 un.m.
- Costes Variables Totales 35.000 x 2.690 = (94.150.000) v.m.
= MARGEN BRUTO =40.250.000 n.m.

- Costes Fijos (46.080.000) u.m.

MARGEN NETO = (5.830.000) u.m.
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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 retribucién al gerente fuese una condicién solicitada por él o
bien la 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 ;Esel tamafio del mercado actual suficiente para este aumento de las ventas?.

e ;Permite la actual cuota de mercado un aumento de ventas?.

e Es la capacidad 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 llevaran 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 repercusién 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 motivaciéon 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 ningdn 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 sustitucién 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 variacién
en los costes también puede afectar ala productividad del factor de produccién. En el
caso del factor mano de obra, estamos hablando del personal con todas las
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particularidades que este factor de produccién presenta en la gestién, y en este
sentido senalar que las politicas de retribucién son uno de los factores de motivacién mas
importantes y que la satisfaccidon del personal con su trabajo y con la empresa es un reto
fundamental en la gestiéon de los recursos bastante olvidado, alin, en la mayoria de las
empresas.

Desde el punto de vista del efecto sobre el umbral de rentabilidad, dirifamos 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 informacién 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 s6lo con
esta informacidn?. 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 retribucion 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 producciéon y ventas los costes
totales son iguales en ambas alternativas. Asimismo, nos informara hasta que volumen
de ventas es mas interesante una u otra politica de retribucién tomando como variable de
decision 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 retribucion; los costes totales son de 170.132.000 u.m.
Ahora bien, ;y 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) Paraunas 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 mas econémica la politica de retribucién
basada en comisiones pero por encima del punto de indiferencia es mas econdémica
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 volumenes de ventas superiores a
45.474 pares, es mas barata la politica de aumentar la retribucion fija.

6. _Pedido especial de 7.500 pares de zapatos
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La empresa tiene una capacidad de 43.750 pares de zapatos y en la actualidad esta
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, esta 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 esta 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 operacidn 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 conseguir 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.
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