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Finanzas  II
 Colectivo  “RESCATE  ESTUDIANTIL” 
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Calculos

2,006

2007

1

Informacion general

Pies

Pies

2

290,000 pies

3

80,000 pies

2

Ventas pasadas

290,000.00 

     

 

392,900.00 

     

 

4

28,000 pies

Factores Especificos de Venta

5

25,000  pies

Factores de Ajuste

6

3,000 * 6 meses * 0,50 =              9000 de Jl a Dic 2006 y 9000 de En/ Jn 2007

9,000 de Julio a Dic 2006 

3

Costa Rica contrato años pares

80,000.00 

       

 

80,000.00 

-       

 

9,000 de Enero a Junio 2007

4

Problemas en la planta de procesamiento

28,000.00 

       

 

-

 

                 

 

7

290,000 * 0,05 = 

14,500

5

Por insolvencia no se le venderá más

25,000.00 

-       

 

-

 

                 

 

8

5,000  *2,5 pies  * 0,80  =  

10,000

sub- total

373,000.00 

     

 

312,900.00 

     

 

9

392,000* (- 0,05) =

-19,600

Factores de Cambio

10

600*12 meses = 

 7,200 pies

6

Renovación de equipo de aserrado

9,000.00 

         

 

9,000.00 

         

 

11

500 pies * 12  =  

6,000

sub- total

382,000.00 

     

 

321,900.00 

     

 

Factores Corrientes de Crecimiento

8

Construcción de ampliación de instalación

10,000.00 

       

 

10,000.00 

       

 

392,000.00 

     

 

331,900.00 

     

 

Fuerzas Económicas Generales

7

Se estima las ventas crecerán 

14,500.00 

       

 

-

 

                 

 

9

Efectos de inflación

19,600.00 

-       

 

16,595.00 

-       

 

10

Derivado de protecciones forestales

7,200.00 

-         

 

sub- total

386,900.00 

     

 

308,105.00 

     

 

Influencia de la Administración

11

Iniciativas de mercadeo operacional

6,000.00 

         

 

Ventas presupuestadas para el 2006

392,900.00 

     

 

308,105.00 

     

 



CARNÉ_______________FIRMA__________________________________________

La empresa Estimaciones S.A.  le solicita sus servicios profesionales para  preparar un presupuesto  de ventas en unidades, por el método de factores para los años   2007 y 2008. basándose en la siguiente información. (La empresa se dedica a elaborar y vender planchas de mármol)

1. Las ventas reales del año 2005 fueron de  25,000 unidades y durante el año 2006 vendió dicho volumen,  más los efectos relacionados de la información de los numerales siguientes.

2. En el mes de junio del año 2006 se realizó una exportación a Colombia de 8,000 unidades, exportación que se hace únicamente en el mismo mes de los años pares.

3. Durante el mes de mayo del año 2006 se hizo una venta única al IRTRA, para completar acabados  en la  ampliación de construcción en obras diversas, por  un total  de 15,000 unidades.

4. Por problemas de trámites de adquisición de derechos para explotar las minas de Zacapa, la empresa interrumpió su producción durante el mes de octubre del año 2006, según estándares de producción. El volumen no comercializado asciende a 5,200 unidades, cantidad  que se tiene comprometida a un cliente de El Salvador, para ello  se hizo una prorroga contractual para entregarle el producto en dos partes,  marzo del 2007, el 50% y el restante 50% en julio del mismo año.  El cliente en el 2008 ya no hará la adquisición. 

5. La empresa busca una integración vertical por lo que en el mes de mayo del 2007 iniciará operaciones un centro de elaboración de productos tallados en mármol, lo que favorecerá su producción y ventas en 250 piezas mensuales.

6. Derivado de la aceptación del mármol como producto de decoración duradera, el aumento anual de las ventas ha sido de un 5% sobre las ventas ajustadas. Se espera en los años siguientes el mismo comportamiento.

7. La mala situación económica y el deterioro del poder adquisitivo del consumidor se considera que incidirá en el año 2007 en un 5% y en el año 2008 en un 6%

8. Políticas de mercadeo operacional de alto impacto, se estima que tendrán un efecto positivo. La promoción será realizada durante el segundo semestre del año 2007, con beneficios estimados a partir de marzo del 2008 por un volumen de 2000 unidades mensuales.

Ejercicio

La gerencia de la empresa ADELANTOS S.A.  le solicita determinar el volumen de ventas esperado para el año 2007, utilizando el  método de factores. 

1. Las ventas reales del periodo enero octubre del año  2006 ascendieron a 180,000 unidades.

2. Por estacionalidad las ventas del último bimestre  representan un 20%.
3.  La empresa tiene un contrato firmado con la empresa Importaciones Panamá S.A. con vigencia del 1 de noviembre de 2006  al 30 de junio de 2007, el contrato establece la entrega de 5,000 unidades mensuales. A partir de julio 2007 no se renovara el contrato.

4. En mayo del 2006 estuvo cerrada la empresa, por problemas en la fábrica, dejando de negociar en el mes 15,000 unidades.  

5. La empresa XYZ sufrió un incendio en el año 2006 por lo que en su dificultad de operación se atendió parte de sus  clientes, quienes en el segundo semestre del año 2006 compraron 18,000 unidades.  A partir de enero 2007 opera nuevamente en forma regular.

6. La administración decidió para el año 2007 un cambio en los métodos de distribución, así como en la forma de remunerar a sus vendedores, esperando que las ventas ajustadas se incrementen en un 15%.

7. A partir de enero  2007 se pondrá en marcha un plan de diversificación de servicios, dentro de ellos entregas a  domicilio.   El resultado que se espera en la negociación es vender 200 unidades más a partir de marzo 2007.

8. Derivado del posicionamiento de la empresa en el mercado, y las necesidades crecientes del consumidor, se esperara que la dinámica de crecimiento sea del 5% sobre las ventas ajustadas del año 2006.

9. Los efectos negativos de la actividad económica, se considera que producirán una reducción de ventas en un 10%.

10. En diciembre de 2006. la gerencia  aprobó una atractiva política de precios y bonificaciones a los clientes que compren  un mínimo de 3,500 metros por pedido, lo que se espera  favorezca las ventas en 3,000 unidades trimestrales.

MATERIAL DE APOYO

La gerencia de la empresa FARMACÉUTICOS, S.A., le solicita determinar el volumen de ventas esperado para el año 2008, utilizando el método de factores.

1. Las ventas reales en el primer semestre 2007 fue de 240,000 frascos de 120ml. Lo que representa el 60% del total en el año.

2. Se tiene un contrato firmado con el Ministerio de Salud con el objetivo de realizar trabajo social en comunidades del área rural por el plazo de 6 meses, el cual inicio en noviembre 2007 y entrega de 10,000 unidades mensuales.

3. En el mes de diciembre 2007 el cliente Farmacias de la Comunidad realizó un pedido de 10,000 unidades, el cliente indica que realizará otro pedido de igual cantidad dentro de dos años. 

4. La empresa ha realizado un estudio de mercado en el departamento de Huehuetenango por lo que abrirá una nueva sucursal, espera vender 10,000 unidades mensuales.

5. El comportamiento de crecimiento de la empresa en los últimos cinco años es de 10% por año.

6. Se estima que por efectos de la inflación, las ventas se reducirá en un 5% en el año. 

7. La iniciativa de la administración, llevará a cabo el plan de publicidad a través de conferencias que impartira en el Colegio de Profesionales de Médicos y Cirujanos, y se espera obtener ventas de 25,000 unidades mensuales.

Presupuesto de Ventas,  Método de Factores:

Se le solicita determinar por el método de factores el volumen de ventas esperado para el año 2006 y el volumen de ventas para el año 2007.

1. La empresa vende madera por pie.

2. Las ventas de los años anteriores han tenido el comportamiento siguiente:

Año  2002
250,000 pies

Año  2003
275,000 pies



Año  2004
380,000 pies

Año  2005
290,000 pies

a) Cada dos años exporta a Costa Rica 80,000 pies conforme un contrato específico, venta que solo se realiza en los años pares.  
-Ajuste, 2006 (+) y 2007 (-)-

b) Durante el año 2005 por problemas mecánicos la planta de procesamiento interrumpió operaciones durante dos meses, tiempo en el que no se pudo producir y vender un volumen de 28,000 pies, se negoció prorroga contractual para hacer la entrega en marzo de 2006. 
-Ajuste, 2006 (+) y 2007 N/A-

c) Durante el año 2005 se vendió un volumen extra por 25,000 pies, sin embargo por insolvencia del comprador no se le venderá mas en el año 2006.



-Ajuste 2006 (-) y 2007 N/A-

d) A partir del día 1 de julio de renovará el equipo de aserrado, por lo que se incrementará el volumen de producción en 3,000 pies por mes, de este volumen se negociará el 50%     
-Cambio 2006  jl/dic (+)  y 2007 En/jn (+)-

e) Se estima que las ventas crecerán en el año 2006 en un 5% calculado sobre el volumen ordinario real del año 2005. 
-Fuerzas Económicas Generales 2006 (+) y 2007 N/A

f) Derivado de las exigencias y gustos del consumidor en el año 2005 se terminó de construir la ampliación de instalaciones,  por lo que la empresa estará en capacidad de producir muebles diversos para el hogar.  Según estudio de mercado las ventas de estos muebles ascenderán a 5,000 unidades por año, y cada unidad consume 2.5 pies, por lo que la Gerencia estima que las ventas se incrementaran en un 80% del valor estimado.



-Corriente de crecimiento 2006 (+)  y 2007  (+)

g) Se estima que por efectos de la inflación las ventas ajustadas se reducirán en un 5% por año.   
-Fuerzas Económicas Generales 2006 (-) y 2007  (-)

h) Derivado de las protecciones forestales y por los substitutos de la madera en el mercado de consumo se disminuirá la producción por año a partir del año 2007 con un efecto de reducción de las ventas en 600 pies al mes.  Por lo cual la empresa se estima que tendrá 10 años de vida comercial.

-Fuerzas Económicas Generales 2006 N/A  y 2007  (-)

i) Nuevas iniciativas de mercadeo operacional, ha permitido desarrollar nuevas políticas de publicidad por lo que las ventas se verán favorecidas en 500 unidades mensuales. 
-Influencia de admón. 2006 (+) 2007 N/A-
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