UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTADURIA PUBLICA

Universidad de El Salvador

Hacia la libertad por la cultura

‘ANALISIS DE COSTOS Y SU EFECTO EN EL CALCULO DEL MARGEN DE CONTRIBUCION Y LA
TOMA DE DECISIONES EN EMPRESAS DE PUBLICIDAD CON SERVICIOS DE IMPRESION DIGITAL”

TRABAJO DE INVESTIGACION PRESENTADO POR GRUPO NO F - 35

Cantor Marroquin, Brendaluz Cristina
Orellana Corpefio, Laura Carolina

Marroquin Ayala, José Ricardo
Para optar al grado de

LICENCIADO EN CONTADURIA PUBLICA

Febrero 2013

San Salvador, El Salvador, Centroamérica



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

Rector : Ingeniero Mario Roberto Nieto Lovo

Secretaria : Doctora Ana Leticia Zavaleta de Amaya

Decano de la Facultad de

Ciencias Econémicas : Master Roger Armando Arias Alvarado

Secretario de la Facultad de

Ciencias Economicas : Master José Ciriaco Gutiérrez Contreras

Directora de la Escuela de : Licenciada Maria Margarita de Jesus Martinez Mendoza de
Contaduria Publica Hernéndez

Coordinador de Seminario : Licenciado Mauricio Emesto Magafa Menéndez

Asesores Especialistas : Msc. Jonny Francisco Mercado Carrillo

Msc. José Gustavo Benitez Estrada

Asesor Metodologico : Msc. Victor René Osorio Amaya

Jurado Examinador : Licenciado José Gustavo Benitez Estrada

Licenciado Carlos Ernesto Ramirez

Febrero 2013



San Salvador, El Salvador, Centro América
AGRADECIMIENTOS

En primer lugar agradezco la oportunidad que Dios me ha regalado de llegar a culminar una meta mas en
mi vida, también agradezco a mi papa y hermana, pero especialmente a mi mama Cristina por siempre
haberme apoyado incondicionalmente a lo largo de la carrera; asi mismo agradezco a mi demas familia,
amigos y a mi difunto novio por depositar en mi la confianza y seguridad; por darme animos que tanto
necesite y por poder contar con ellos en los buenos y malos momentos, en fin estoy agradecida por
cuanto me ayudaron y estoy segura que cada experiencia me ha servido para crecer personal y
profesionalmente.... Por todo esto y mucho mas mil gracias!!!
Brendaluz Cristina Cantor Marroquin

Agradezco a Dios por haberme permitido llegar a cumplir una de mis metas personales, por demostrarme
que mis capacidades me permiten salir adelante y porque en momentos dificiles siempre le confié todos
mis problemas y pude salir adelante, también agradezco a mi madre y mi padre por apoyarme en toda la
carrera, por darme animos y motivarme a ser mejor persona y profesional cada dia, a mis hermanos
porque siempre estuvieron pendientes de que culminara mi carrera y a mis amigos que estuvieron
conmigo y que me demostraron confianza...Por todo lo anterior y por mucho mas estoy muy agradecido y
orgulloso.
José Ricardo Marroquin Ayala

Doy gracias a Dios por estar siempre a mi lado, instruirme, llenarme de fortaleza y sabiduria para poder
cumplir esta meta. A mis padres Laura Estela Corpefio de Orellana y José Efrain Orellana Sibrian por
brindarme su apoyo incondicional e impulsarme a no desmayar. A mi hermano Elvi Efrain Orellana
Corpefio por darme animos y reir junto a mi en mis noches de desvelos. A Christian Hernandez por ser mi
compafiero de batalla y estar conmigo en momentos cruciales de mi carrera. A mi familia, amigos,
compafieros de clase y al grupo de trabajo de grado Brenda Cantor y Ricardo Marroquin. Infinitas Gracias.

Laura Carolina Orellana Corpefio

A nuestros asesores y jurado Master Jonny Francisco Mercado Carrillo, Licenciado René Osorio,
Licenciado José Benitez Estrada, Licenciado Mauricio Eresto Magafia Menéndez, Licenciado Carlos
Ramirez por guiar nuestro proceso e interesarse en su realizacion.

El grupo



INDICE
CONTENIDO
RESUMEN EJECUTIVO
INTRODUCCION
CAPITULO I: MARCO TEORICO
1.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION.
1.2. CONCEPTOS
1.3. IMPRESION DIGITAL
1.4.LOS COSTOS Y SUS CLASIFICACIONES
1.5. ANALISIS DE COSTOS
1.5.1. La relacion costo-volumen-utilidad
1.9.2. El punto de equilibrio
1.5.3. El margen de contribucion
1.5.4. Margen de contribucién porcentual (MC porcentual)
1.9.5. El punto de cierre o punto de equilibrio financiero
16.  PROCESO PARA LA TOMA DE DECISIONES
1.6.1. Tipos de decisiones
1.6.2. Decisiones de la direccion
1.6.3. Efectos de las decisiones de la direccion sobre el punto de equilibrio
1.7.  BASE LEGAL
1.8.  BASE TECNICA
1.9. DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION

CAPITULO II: GUIA PARA EL ANALISIS DE LOS COSTOS Y CALCULO DEL MARGEN DE
CONTRIBUCION EN EMPRESAS DE PUBLICIDAD CON SERVICIOS DE IMPRESION DIGITAL

2.1. GENERALIDADES DE LA ENTIDAD EN ESTUDIO

2.2. INTRODUCCION AL CASO PRACTICO

2.3. ELABORACION DEL CASO PRACTICO

2.3.1. Planteamiento del caso préactico para impresion en vinyl.
2.3.1.1. Desarrollo segiin empresa modelo

2.3.1.2. Desarrollo segun propuesta

PAG.

©W 00 0O N oo oo or i B~ W N

B B, P A
[ B © 2 B

20
20
22
23
23
24
25



2.3.2. Célculo del margen de contribucién

2.3.3. Punto de equilibrio

2.3.4. Tipos de decisiones

2.4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIA

ANEXOS

INDICE DE FIGURAS

Figura N° 1: Ramas de la impresion digital

Figura N° 2: Gréfica de representacion del punto de equilibrio

Figura N° 3: Fases del proceso para la toma de decisiones

Figura N° 4: Organizacion de la empresa Publicidad Digital S. A. de C.V

Figura N° 5: Disefio del Stand

INDICE DE CUADROS
Cuadro N° 1: Clasificacion de los costos
Cuadro N° 2: Base Legal

Cuadro N° 3: Base técnica

35
42
43
47
48
49

21

23

14

15

Cuadro N° 4; Resultados mas representativos de las preguntas relacionadas al proceso de los costos 17

Cuadro N° 5: Resultados méas representativos de las preguntas relacionadas al margen de

Contribucion

17

Cuadro N° 6: Resultados mas representativos de las preguntas relacionadas a la toma de decisiones 18



Cuadro N° 7: Resultados mas representativos de las preguntas relacionadas al andlisis de los costos 19

Cuadro N° 8: Cotizacién para el stand segin empresa Publicidad Digital S.A. de C.V.
Cuadro N° 9: Materiales directos a utilizar

Cuadro N°10: Costo de materiales directos a utilizar

Cuadro N° 11: Costo promedio de mano de obra para el departamento de disefio

Cuadro N° 12: Costo promedio de mano de obra para el departamento de impresion
Cuadro N° 13: Costo promedio de mano de obra para el departamento de Instalacién
Cuadro N° 14: Costos de mano de obra

Cuadro N° 15: Listado de los costos indirectos de fabricacion

Cuadro N° 16: Tiempo y costo empleado para la elaboracion de un metro cuadrado de vinyl
Cuadro N° 17: Total de costo de mano de obra segun las lineas de produccion de vinyl
Cuadro N° 18: Costos totales incurridos en la elaboracién del stand

Cuadro N° 19: Comparativos de las cotizaciones para el stand

Cuadro N° 20: Determinacion del margen de contribucién para ambos casos

Cuadro N° 21: Estado de Resultados comparativo para la produccion de vinyl

Cuadro N° 22: Detalle del supuesto de cambios en los costos fijos y volumenes de ventas
Cuadro N° 23: Detalle del supuesto de cambios en los costos variables y volumenes de ventas
Cuadro N° 24: Detalle del supuesto de cambios en los costos fijos, el precio de ventas y
volumenes de ventas. (Descuento)

Cuadro N° 25: Detalle del supuesto de cambios en el costo variable, fijo y el volumen de ventas

24

25

27

29

29

29

30

31

32

32

33

34

35

36

37

38

40

41



RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad, se ha detectado que muchas organizaciones no determinan sus costos de operacién en
base a algun método en particular sino que se guian por la experiencia adquirida, dejando de lado el
andlisis y la distribucion eficiente de éstos lo que ocasiona la falta de informacion en el proceso de toma
de decisiones, puesto que las cifras no corresponden a la situacion financiera real; de igual manera los

precios de venta son asignados sin considerar el efecto del calculo del margen de contribucién.

Es por ello que dicha problematica es abordada en empresas de publicidad con servicios de impresion
digital, ya que es necesario reconocerlos, identificarlos, clasificarlos y calcularlos apropiadamente; pues
constituyen una herramienta con la cual se pueden realizar revisiones, evaluaciones y controles al
desempefio; ademés determina la factibilidad de los negocios mediante el célculo del margen de
contribucién para evaluar como un producto o servicio contribuye a la recuperacion de los costos fijos y a

la generacion de utilidades esperadas.

Por lo que fue necesario efectuar estudios bibliograficos en donde se indagaron conceptos como andlisis
de costos, margen de contribucidn, punto de equilibrio, proceso de toma y tipos de decisiones; permitiendo
de esta manera adquirir conocimientos necesarios para la investigacion. Asi mismo, se llevo a cabo un
trabajo de campo realizando una entrevista al personal de la entidad tomada en estudio de la que se
obtuvo informacién tanto de las actividades que desempefian, procesos administrativos, operativos como
de los datos financieros y econdmicos que poseen; también se efectuaron encuestas dirigidas a los
contadores y administradores de comparias del mismo sector con la cuales se determino la situacién
actual de éstas y los resultados al ser tabulados y analizados permitieron confirmar la problematica

existente.

A partir de lo anterior se procedié a realizar un caso practico cuyo objetivo fue desarrollar una guia para la
elaboracidn de un analisis de costos y su efecto en el margen de contribucion dentro del proceso de toma
de decisiones, por ello se compararon los procedimientos realizados por la empresa modelo y los
propuestos por el grupo mediante el sistema de acumulacién por ordenes de trabajo, para costear un
stand de vinyl. Los resultados obtenidos por cada propuesta se confrontaron con relacion al precio de
venta de la cotizacién de la entidad, determinando que ésta no registra lo incurrido en materiales directos

ni mano de obra en base a cifras reales sino a porcentajes ya establecidos por la gerencia, los cuales



incluyen la carga de los costos indirectos de fabricacién por lo que sus productos se encuentran

sobrevaluados.

Posteriormente, se calculé el margen de contribucién para ambos casos y para evaluar su efecto en
términos globales se comparé el de la propuesta por el grupo con el calculado por las cifras del estado de
resultados de la empresa modelo correspondiente al rubro del vinyl. Como resultado de dicha
comparacién se plantearon y analizaron diferentes estrategias que las organizaciones pueden considerar
como parte de sus operaciones diarias y asi evaluar la factibilidad de aplicarlas o no, tomando de base los

resultados obtenidos con los célculos de los margenes.

En conclusion las entidades al no contar con procedimientos para el analisis de los costos no poseen
informacion fiable que les permita respaldar sus decisiones por lo que carecen de herramientas para
evaluar la factibilidad de implementar estrategias ante diferentes escenarios y se ven forzadas a adoptar
medidas a corto plazo que no necesariamente den sostenibilidad al negocio. Por lo que se recomienda
implementar procesos que faciliten la correcta clasificacion, registro y contabilizacion de los mismos para

poder analizarlos y tomar decisiones en base a éstos.



INTRODUCCION

El analisis de costos representa un instrumento basico dentro del proceso de toma de decisiones, pues
permite que éstos sean evaluados en correspondencia a los productos o servicios que se oferten con
relacién al precio de venta asignado. Sin embargo, en la actualidad muchas entidades no realizan este
proceso por lo que el beneficio de analizarlos no les da un panorama amplio al momento de tomar
decisiones. La problemética es abordada en empresas de publicidad con servicios de impresién digital con
el objeto de presentar un instrumento de consulta con el cual se analicen las erogaciones incurridas en los
procesos productivos de la entidad y asi ofertar sus servicios con precios de venta que mantengan

margenes de contribucion que recuperen lo invertido y generen utilidades esperadas.

El desarrollo del trabajo consta de dos capitulos; el primero de ellos corresponde al marco teérico en
donde se abordan los antecedentes, haciendo una resefia sobre los costos, su contabilidad, la generacion
de informacion util, asi también se presenta una clasificacién de los mismos y se expone el analisis de
éstos considerando tres aspectos: la relacién costo-volumen-utilidad, punto de equilibrio y margen de
contribucidén. Se detalla el proceso de toma de decisiones y se presentan algunos ejemplos que la
gerencia puede considerar. Se determina el marco legal y técnico relacionado a la temética y finalmente

se presenta el diagnostico sobre los resultados del estudio de campo efectuado.

En el segundo capitulo, se desarrolla un caso practico en el cual se plantea la comparacién de dos
situaciones para costear la impresion de un stand en vinyl: una bajo los procedimientos de la empresa
modelo y la otra por medio del sistema contable por 6rdenes de trabajo como método de acumulacion
recomendado por el grupo. Una vez desarrollada la cotizacion para cada propuesta se calcul6 el margen
de contribucion de ambas y se presentaron diferentes estrategias para su estudio, evaluando los
resultados que la organizacién obtendria segun los datos obtenidos y asi considerar la adopcién o no de

estas.

Finalmente en base a la informacién antes presentada se calcula el punto de equilibrio y se presentan
diferentes decisiones a retomar por la gerencia. Asi como las conclusiones y recomendaciones de trabajo

de investigacion.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION.

La contabilidad de costos tiene sus origenes durante los afios de 1485y 1509, en esa época los procesos
productivos estaban basados unicamente en la cuantificacion de los materiales directos y la mano de obra
utilizada. En 1778 se empezaron a emplear los libros auxiliares en todos los elementos relacionados a
produccion, pero fue aproximadamente entre los afios 1890 a 1915 donde ésta logra su desarrollo con la
incorporacion de conceptos como: el establecimiento de procedimientos para la distribucién de la carga
fabril, adaptacion de informes y registros para usuarios internos y externos, valuacién de inventarios, y
estimacion de erogaciones de materiales y mano de obra que anteriormente solo era un registro histérico.
Posteriormente en 1920 y 1930, época de la gran depresion en EE.UU., surgen los costos

predeterminados y estandar, en donde adquieren importancia los sistemas.’

En 1965 la contabilidad administrativa se considera como una herramienta en el andlisis de las
erogaciones de la produccion y un instrumento basico para el proceso de toma de decisiones pues
permite: cuantificarlas, revisarlas, evaluarlas y con ello controlar el desempefio de las operaciones de la
entidad como parte integral del ciclo administrativo y es en 1981 donde resalta mas su importancia pues

brinda informacién a la gerencia sobre la produccién y con esto evaluar estrategias?.

Los costos son aplicados en empresas de diferentes giros en las que se incluyen las de publicidad, cuyos
origenes en El Salvador se remontan a la década de los 40°s y que en la actualidad se han expandido en
cantidad y diversidad de productos y servicios ofrecidos; uno de estos servicios es la impresion digital en
maquina plotter, originada en 1990 en la cual los disefios de publicidad se trabajan a escala y se extraen
desde la computadora al software de plotter, dando origen a productos como displays, vallas publicitarias,

mupi, etc.

El andlisis de éstos para el calculo del margen de contribucion y la toma de decisiones en el sector de
publicidad, no se encuentra tratado como tal dentro de un trabajo de investigacion, a pesar de que existan

investigaciones y bibliografia relacionada a dichos temas.

1Géamez, Giovanny E., Ensayo 2002
2 John Jairo, Boletin Informativo de la Universidad EAFIT. 2008



1.2. CONCEPTOS

A continuacion se presentan los conceptos mas relevantes a utilizar durante la investigacion:

a) Analisis de costos.

Es el estudio sistematico de las relaciones entre los precios de venta, volumen de ventas, produccion,
costos, gastos, y utilidades. Proporcionando informacion Util para la toma de decisiones a la

administracion de una empresa.

b) Margen de contribucion.

Definido como “el exceso de los ingresos por ventas sobre los costos variables “(Carl S. Warren, 2005, p.
95), el cual permite determinar como un producto o servicio en particular contribuye a la recuperacién de

los costos fijos y la generacidn de utilidades esperadas.

¢) Toma de Decisiones.

Ya sea a corto 0 a largo plazo “implica un proceso de seleccion entre una o0 més alternativas de accion”
(Ralph S. Polimeni, 2009, p. 553). Su proposito es resolver los diferentes desafios que se le presentan a

una persona u organizacion.

d) Impresion digital.

Impresion mediante inyeccién de tinta cuyo rango de trabajo, en lo que a superficie se refiere, es muy
superior a los formatos habituales DIN usados en la produccién de papeleria. La impresiéon digital engloba
las producciones de viniles impresos, lonas, displays, carteles publicitarios para interior o exterior, vallas

publicitarias, mupi. etc.



1.3. IMPRESION DIGITAL

Es el proceso que consiste en la impresién de un archivo digital, ya sea por medio de un impresor de
inyeccién de tinta contenida en cartuchos o en uno de laser cuya tinta se encuentra en el toner. A
diferencia de métodos tradicionales como el ofset, éste no posee etapas intermedias por lo que representa
una opcion de servicio personalizado de forma facil, rapida y de excelente calidad para la impresién de
artes graficos. La impresion digital posee una diversa gama de productos como tarjetas de presentacion,
afiches, calendarios, flyers, entre otras. El tipo de papel utilizado puede estar cubierto en una o ambas
caras con resinas 0 minerales brillantes o en tonos como el couche, kromekote, cartulina, sulfatada y
caple; o sin ninguna clase de material que lo cubra como el bond, opalinas, bristol, texturizados, etc, dicha

presentacion se conoce como tabloide la cual es cortada segun las requisiciones correspondientes.

Otro tipo de impresion digital es la realizada en el plotter, este impresor trabaja con grandes formatos
como el DIN A-1 (59.4 x 84 ¢cm) o superiores como las lonas y vinyles, cuya presentacion es en rollos de
decenas de metros y una vez impresos se pueden incorporar con otros materiales para obtener diversidad

de productos como display, vallas publicitarias, mupi, etc

Figura N° 1: Ramas de la impresion digital

LONAS
IMPRESAS
IMPRESION

DISPLAY
DIGITAL VINILO
(PLOTTER) IMPRESO
CARTELERA PUBLICITARIA PARA
EXTERIOR

VALLAS PUBLICITARIAS

-

CARTELERA PUBLICITARIA
PARA INTERIOR

Fuente: Pop Art Graficas, S.L.



1.4. LOS COSTOS Y SUS CLASIFICACIONES

La contabilidad de los costos ayuda a cuantificar los sacrificios econdmicos incurridos por una entidad,

para la generacion de ingresos a partir de la fabricacion de un producto o la prestacién de un servicio.
Su clasificacion depende del tipo de enfoque que se les desea aplicar, entre los que se encuentran:

Cuadro N° 1: Clasificacion de los costos

DE ACUERDO A SU ENFOQUE CLASIFICACION
e  Produccion.
Funcién en la que incurren e Distribucién o Venta.
Administracion.
Identificacion a una actividad, departamento o Directos.
producto Indirectos.
Histdricos.

Tiempo en el que fueron calculados

Predeterminados.

Tiempo en que se cargan o enfrentan los ingresos

Periodo.
Del producto.

Autoridad que se tenga sobre la ocurrencia de un

Controlables.

costo No Controlables.
Fijos.
Comportamiento Variables.
Mixtos.
Relevantes.
Importancia para la toma de decisiones Irrelevantes.
Desembolsable.
Sacrificio en que se ha incurrido De Oportunidad.
Cambio originado por un aumento o disminucién en Diferenciales.
la actividad Sumergidos.

FUENTE: http://www.ur.mx/cursos/post/obarraga/unidades/material5.htm




1.5. ANALISIS DE COSTOS

1.5.1. La relacion costo-volumen-utilidad

El modelo costo-volumen-utilidad (CVU) se enfoca en la relacion de los siguientes elementos:

a) Precios de venta.

b) Volumen de produccién.

c) Costos variables.

d) Costos fijos.

e) Mezcla de los productos vendidos.

La gréfica de la relacion CVU permite a los administradores tener una visién amplia de los diferentes
rangos de actividad respecto a sus costos, volumenes y utilidad, suponiendo que el volumen de unidades
se representa en el eje “X” y los valores monetarios en el eje “Y” y en base a los datos antes

mencionados, se presenta la siguiente grafica CVU:

Figura N° 2: Gréafica de representacion del punto de equilibrio

AREA DE
150 UTILIDAD

175 |

125

== Costos Fijos
== Costos Variables
Ingresos Totales

100

Unidades Monetarias

—

0 100 200 300 400 500 600 700

Volumen de ventas

FUENTE: Ray H. Garrison. 2007. Contabilidad administrativa, pag. 239



1.5.2. El punto de equilibrio

El punto de equilibrio es la cantidad de unidades a producir y vender, para cubrir exactamente la totalidad

de los costos fijos y variables.

Es una herramienta muy util pues muestra cual volumen de ventas genera un equilibrio, es decir un estado
en el cual no se registren pérdidas ni ganancias?. Su representacién gréfica resulta beneficiosa a corto
plazo, ya que permite conocer facilmente los costos correspondientes a cualquier nivel en el que opere la
empresa, siempre que los costos fijos o variables se mantengan constantes al igual que los niveles de

produccion, cosa que a largo plazo dificilmente ocurre.

Este se puede calcular a través de la siguiente ecuacion:
Utilidades = (Ventas — Costos variables) — Costos fijos
Como en el punto de equilibrio la utilidad es cero, al ordenar la ecuacion se tiene:
Ventas = Costos variables + Costos fijos + Utilidades

El punto de equilibrio en unidades monetarias se calcula al multiplicar el punto de equilibrio en unidades

por el precio de venta unitario

1.5.3. El margen de contribucién

El enfoque del margen de contribucién examina la relacién costo-volumen-utilidad, con el que se puede
determinar el comportamiento de los costos ante cambios en precios de venta, costos y volimenes de

produccion.
El margen de contribucion se determina de la siguiente manera:

Margen de contribucién = Precio de venta — Costos Variables Unitarios

3Ray Garrison, 2007, p.238


http://www.monografias.com/trabajos11/contrest/contrest.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elorigest/elorigest.shtml

El margen de contribucién plantea cuatro escenarios:

a) Cuando permite cubrir los costos fijos y generar la utilidad esperada.

b) Cuando cubre solo los costos fijos sin generar utilidad esperada, encontrdndose en su punto de
equilibrio.

c) Cuando cubre solo una parte de los costos fijos, situacién ante la cual se deben tomar medidas
oportunas.

d) Cuando no cubre ni los costos variables, en donde se enfrenta al riesgo de dejar de operar.

1.5.4. Margen de contribucion porcentual (MC porcentual)

El MC porcentual es la representacién en porcentaje del margen de contribucién. Por ejemplo, con un
nivel de ventas de $100,000.00 y un margen de contribucién de $40,000.00 se obtiene un MC porcentual
de 40% lo que indica que por cada délar de ventas se generara un aumento de 40 centavos en el total del
margen de contribucién, por ende la utilidad de operacion incrementara en 40 centavos siempre y cuando

los costos fijos no varien.

La ventaja de éste radica en que su aplicacion permite conocer en segundos el impacto en la utilidad de
operacion ante cualquier cambio en el volumen de ventas; con el simple hecho de multiplicar el porcentaje
del MC por un volumen de ventas definido. Como la mayoria de empresas no producen solo un tipo de
producto éste ayuda a determinar cual es el que genera mayor contribucién al incrementarse el volumen

de ventas.

La aplicaciéon del MC porcentual hace posible que una empresa analice correctamente las decisiones a

tomar cuando existen cambios en:

a) Los costos fijos y volumenes de ventas.

b) Los costos variables y volimenes de ventas.
¢) Costos fijos, precio y volimenes de ventas.
d) Costo variable, fijo y volumen de ventas.

e) El precio de ventas.

Por lo tanto su aplicacién constituye una herramienta Util en el proceso de toma de decisiones.



1.5.5. El punto de cierre o punto de equilibrio financiero

Es el punto més bajo de la curva de costo variable promedio; cuando el precio cae por debajo del punto
minimo del CVMe (costo variable medio), la Renta total es insuficiente para cubrir los costos variables, lo
que obliga a la empresa a cerrar sus puertas y afrontar pérdidas equivalentes a los costos fijos. De tal
manera que habrd un punto ubicado por debajo del punto de equilibrio econdmico, que indicara el
volumen de ventas minimo que debe alcanzar una empresa para poder continuar su actividad sin afrontar

déficits financieros.

1.6. PROCESO PARA LA TOMA DE DECISIONES

La toma de decisiones es un complejo proceso de seleccion de solucién de problemas, sus etapas son
definitivas y sucesivas, y para obtener el beneficio esperado las medidas adoptadas por la gerencia deben

cumplirse lo méas posible. Dentro de ese proceso se establecen las siguientes fases:

Figura N° 3: Fases del proceso para la toma de decisiones

Identificacion del problema

Andlisis del problema

2

Evaluacion o estudio de alternativas

-

Seleccién de la mejor opcion

-

Poner en practica las medidas tomadas

FUENTE: Polimeni S. Ralph. 2008. Contabilidad de costos, pag. 553


http://www.eco-finanzas.com/diccionario/R/RENTA.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/COSTO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/E/EMPRESA.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/COSTO.htm
http://www.monografias.com/trabajos35/el-poder/el-poder.shtml

1.6.1. Tipos de decisiones

Algunos tipos de decisiones que las empresas pueden enfrentar a en sus actividades cotidianas son las
siguientes:

a) Determinacién de los precios de ventas.

La determinacién de los precios de venta con relacién a los costos permite conocer la aceptacién o
rechazo de los productos en el mercado, no se debe perder el objetivo de que éstos son asignados para
cumplir fines especificos. A través del analisis de costos se pueden tomar decisiones como: si se debe
seguir prestando un servicio en particular, qué articulos deben impulsarse en el mercado o establecer
precios diferenciados. El valor asignado a los servicios o productos debe recuperar las erogaciones

efectuadas durante el periodo de su produccién y a la vez ampliar el negocio con nuevas inversiones.

b) Hasta dénde expandir la produccion y las ventas.

“Por lo general, los articulos se trabajan si se cree que pueden ser vendidos con utilidad. Ademés para
que sean aceptados en el mercado, deben fabricarse bajo cualquiera de las dos siguientes

combinaciones:;

i.  Disminucion del precio de la venta por unidad.

ii.  Aumento del gasto de venta por unidad*.”

c) Localizacion de la planta.

Dentro de las decisiones se puede tomar en cuenta que la localizacién de las instalaciones sea en un
lugar 6ptimo donde pueda atraer muchos clientes. Es necesario considerar elementos como: el espacio
necesario para almacenar los materiales, el tipo de transporte disponible para ir a instalar el servicio, los
costos de labor, impuestos, combustible, entre otros. Todo esto se analiza con el fin de minimizar todos

los costos afectados por ello.

“Cristobal del Rio, 2007, Pag. V-24
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d) Planeacién y control de inventarios.

Es importante llevar un control de inventarios y esto se logra al contar con un sistema basado en una
existencia minima para cada articulo mas una cantidad que varia segun las proyecciones de produccion y

ventas del periodo.

Con un dicho control se determinan los materiales que estan siendo utilizados constantemente y cuales se
encuentran solo ocupando espacio dentro de la bodega y que terminan convirtiéndose en obsoletos,
limitando el almacenamiento de materias primas que sirven para la elaboracion de productos mas

demandados. Ademas, es necesario conocer si éstos pueden ser reutilizados o venderse.

e) Seleccion entre materias primas alternativas.

Existen decisiones relacionadas a la calidad del producto y a la eleccién entre dos 0 mas materiales. Las
variables que pueden influir son: el precio de compra, el rendimiento, los costos de procesamiento, el
servicio y principalmente el financiamiento para adquirirlas. Para maximizar utilidades deben tomarse en
cuenta factores como el costo del combustible del transporte, de produccidn y los nuevos precios de

venta.

f)  Costo de reclutamiento, entrenamiento y seleccién de los trabajadores.

La empresa debe decidir que método utilizar para conseguir el personal necesario; por lo tanto tiene que
valorar el que genere menos costos y que sea apropiado. También al seleccionar el personal se tomara en
cuenta el medio que sea mas efectivo y que ocupe menos recursos. En el entrenamiento del personal se
considerara los cargos del local donde se llevara a cabo el entrenamiento, si se contratara personal que

ofrezca capacitaciones o si otro empleado se enfocara a explicar la logistica de las operaciones.

g) Investigacion de nuevos productos.
La empresa debe considerarse dinamica en cuanto a la elaboracién de los servicios a ofrecer, también se

debe realizar investigaciones sobre nuevos servicios a brindar.



h)
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Rendimiento de los servicios prestados.

En las empresas se debe conocer cuales son los servicios que producen utilidades, para decidir si se

continua con la elaboracion de algunos articulos o se suspende. De manera que los servicios que generan

pérdidas deben ser eliminados sustituyéndolos por los que estan debidamente investigados como

generadores de utilidades.

1.6.2. Decisiones de la direccion

Entre las decisiones mas comunes estan:

a.

Expansion de la planta: las graficas del punto de equilibrio deben considerarse a la hora de decidir si
expandir las instalaciones o los servicios, ya que en una decision de inversiéon de capital deben
tomarse en cuenta las variaciones en los costos como en las ventas y los ingresos estimados sobre la

inversion inicial.

Cierre de plantas: en esta decisién se tiene que hacer comparaciones entre los costos fijos; estos
aunque no varian con los cambios de produccién o rendimiento representan erogaciones que se
realizan previamente y que pueden generar beneficios. Si el precio de venta es inferior al costo
variable entonces la empresa se ve obligada a terminar sus operaciones y afrontar con pérdidas
equivalentes a los costos fijos. En este tipo de decisiones intervienen otros factores como: costos

especiales de iniciacion, baja del mercado, operaciones incosteables.

Rentabilidad del producto: es necesario conocer el costo total de cada producto individual y su precio
de venta, con el fin de obtener una utilidad; esto se obtiene cuando el precio de venta es mayor que el
costo total. De esta manera se sabe cual de los productos o servicios es rentable y asi se toma la

decision de seguir elaborandolo/prestandolo o no.

Cambios de precios: una variacion en los precios del producto afecta directamente el nivel de ventas,
las utilidades y el comportamiento del punto de equilibrio, puesto que un aumento en los precios las
unidades necesarias para mantenerse en equilibrio disminuyen y por otro lado una reduccion requiere

de mas unidades a vender para mantener a la empresa en un estado de no perdidas ni ganancias.



e.
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Mezcla de venta de productos: una empresa debe hacer énfasis en vender mas los articulos o
servicios que tiene el margen de contribucién mas alto en relacién al precio. Es necesario tener el
punto de equilibrio por producto, de lo contrario de una forma generalizada es de poca utilidad,
ademas de informar de una manera compensada no es recomendable ni de confianza para la

empresa.

1.6.3. Efectos de las decisiones de la direccion sobre el punto de equilibrio

A los directivos de las organizaciones les interesa conocer los efectos que las decisiones tendran. Ya que

todo repercute en las finanzas, el capital y el presupuesto. Los gerentes se interesan en conocerlos para

utilizar las decisiones como medidas que indiquen la necesidad de reconsiderarlas en los planes que se

han elaborado. Ante esta situacion la gerencia revisa dichos planes a fin de tratar de mejorarlos.

A continuacion se mencionan algunas decisiones importantes:

Aumento de capacidad de la planta: si los costos fijos de la fabrica aumentan y los variables se
mantienen para la planta y el equipo, el punto de equilibrio subira. Si mejora la capacidad de la planta
se espera que incrementen las ventas proporcionalmente. Muchas veces la nueva capacidad en el
equipo genera menores erogaciones variables, debido a mejoras en la distribucién de la maquinaria,
equipo que ahorra trabajo; éste hecho puede compensar en alguna manera el efecto de los fijos

mayores en el punto de equilibrio y las utilidades podrian verse incrementadas.

Reemplazo de la planta y equipos obsoletos: es comun que para evitar la obsolescencia se adquiera
un nuevo equipo que tenga menos costos variables, en este caso el efecto sobre el punto de
equilibrio sera probablemente nulo o disminuira y reflejara mayores utilidades; esto se debe a la

disminucién de los costos variables y un punto de equilibrio mas bajo.

Produccion de lo que se compraba: si se puede utilizar la capacidad para producir lo que se
compraba, el efecto repercute en los costos variables que tienen una influencia directa en el punto de
equilibrio. Al adquirir equipo nuevo para elaborar o producir lo que anteriormente se compraba,
entonces se incrementarian los costos fijos; por lo tanto el efecto en el punto de equilibrio y en la

utilidad bruta dependera de la direccién y la magnitud del cambio de los costos variables.
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d. Compra de lo que se fabricaba: al adquirir lo que se fabricaba, el efecto de esta decision dependera
de la magnitud de los costos que pueden eliminarse. En primera instancia pueda ser que los costos
fijos permanezcan constantes, pero si es posible vender algunas inversiones, entonces los costos
variables pueden cambiar en una u otra direccion y el efecto en el punto de equilibrio y en las
utilidades brutas de lo producido pueden ser positivas 0 negativas, coincidiendo con las magnitudes

de ventas de equipo y del aumento de los costos variables.

e. Decisidon de retener trabajadores calificados en épocas desfavorables: en estas circunstancias
algunos costos variables se convierten en fijos e impulsan la subida del punto de equilibrio del costo

elaborado.



1.7. BASE LEGAL
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La base legal aplicable al sector en estudio es de caracter general, por lo que la legislacion aplicada se

encuentra enfocada en la actividad econémica de la empresa y no en la producciéon en especifico de

impresiones digitales.

Cuadro N° 2: Base Legal

LEYES Y CODIGOS

DESCRIPCION

Codigo Tributario, Ley del Impuesto sobre
la Renta, Ley del IVA

La aplicacién de este cadigo es de forma general ya que no

existen articulos que se apliquen de manera especifica.

Codigo de comercio de la republica de El
Salvador (Art.491, Il)

Codigo de Etica publicitario de El Salvador
(Art. 33 y 35)

Establecen que las empresas de publicidad no deben de
realizar competencia desleal que denigre o deforme la
imagen del producto o marca de otra empresa, ni contener
afirmaciones o insinuaciones que atenten contra el buen
nombre de terceros. Asi mismo establece que las empresas
de publicidad no deben de aprovecharse del prestigio que

tiene el nombre comercial y simbolos que estan publicando.

Ley de marcas y otros signos distintivos

Codigo de Etica publicitario de El Salvador

Art. 2 Da a conocer que la expresion o sefal publicitaria
comercial es toda , leyenda, anuncio, lema, frase, oraciédn,
combinacion de palabras, disefio, grabado o cualquier otro
medio similar que se emplea por lo que la impresion en vinyl
es un medio para dar a conocerlos con el fin de atraer la
atencion

Art.19 El anuncio debera usar un lenguaje basado en los
principios universales de la moral, el decoro, el correcto uso
gramatical y el buen gusto.

Ordenanza reguladora de las tasas por
servicios municipales de la ciudad de San

Salvador, departamento de San Salvador

Art. 7 Tasas por servicios municipales
Se establecen montos de tasas municipales relacionadas a la
publicidad. (Ver Anexo 3).




1.8. BASE TECNICA
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La base técnica aplicable al sector de empresas de publicidad con servicios de impresion digital esta

enfocada al area de los costos de produccion de las impresiones y a continuacion se presentan algunos

parrafos de la NIIF para pymes que le son aplicables.

Cuadro N° 3: Base técnica basada en PYME

SECCION/
DESCRIPCION
PARRAFO
3 El valor a reconocer como costo de los inventarios debe incluir las
Seccion 13, . . y
irafo 5 erogaciones relacionadas con la compra, transformacion y otros que hasta
parrafo L o .
darles la condicion y ubicacidn necesaria.
. Costos que no deben incluirse como parte del inventario: los desperdicios
Seccion 13, . . .
) anormales de materiales, coste del almacenamiento posterior a su
parrafo 13 o
terminacion.
Los costos a reconocer en una entidad prestadora de servicios son la
mano de obra y otros del personal directamente involucrado en la
Seccion 13, | prestacion del servicio, los demés deben ser considerados como gastos
Parrafo 14| 4ol periodo en el que incurran.
El cargo por depreciacion de una propiedad, planta y equipo de entidad
Seccion 17, que transforme materiales o materias primas para sus procesos
parrafo 17 productivos debera ser incluido como parte del costo de los productos

finales.
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1.9. DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION

La muestra de estudio para esta investigacién fue de 21 empresas de publicidad con servicios de
impresion digital, de las cuales unicamente 19 completaron la encuesta satisfactoriamente, las 2 restantes
se negaron a resolverla por cuestion de politicas internas, por lo tanto, el andlisis de los resultados
obtenidos se hara a través de las que si accedieron a brindar informacion y que representan el 90.48% del

total de la muestra en estudio.

El presente diagndstico, se elabord con base a los resultados obtenidos en la investigacién de campo, y
para efectos de adquirir un mejor entendimiento las interrogantes fueron agrupadas segun los procesos de
costos, analisis de costos, toma de decisiones y margenes de contribucién, permitiendo de esta manera
individualizar los puntos débiles respecto a la problematica planteada, otorgandoles la importancia dentro
de las actividades que efectlian y asi plantear conclusiones para el trabajo que lleven al logro de los

objetivos planteados; a continuacion se explican las areas mencionadas anteriormente.

a) Los procesos de costos.

La administracién juega un papel importe en el manejo de los costos dentro de una empresa, a partir de
estos es posible establecer nuevas estrategias con el fin de alcanzar los objetivos organizacionales
planteados, es por eso que la planificacion, coordinacién, direccién y ejecucidon de las labores

relacionadas con los costos no debe dejarse de lado.

Segun los resultados obtenidos de las preguntas relacionadas a esta area; el 68.42% de las empresas de
publicidad con servicios de impresion digital poseen sistemas de costos basados en 6rdenes de trabajo
puesto que cada servicio prestado depende de los requerimientos especificos de cada cliente, de igual
manera el 63.16% respondi6 que el proceso de compra de materiales utilizados en la impresién digital
como lonas, vinilica, mate, brillosa, aros, entre otros son adquiridos en base a los requerimientos por cada
orden de trabajo, finalmente el 100% reconoce la importancia de contar con una guia para analizar sus
costos y asi calcular el margen de contribucidn de sus productos y servicios con la cual puedan establecer
precios de venta adecuados, con los que recuperen la inversién y generen los porcentajes de utilidad

esperados.



Cuadro N° 4: Resultados mas representativos de las preguntas relacionadas al proceso de los
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costos
N° de Resultado Frecuencia
pregunta Absoluta | Relativa
1 Las empresas poseen un sistema de costos por oérdenes de 13 68.42%
trabajo
La compra de materiales se realiza en base a los requerimientos 0
2 I . 12 63.16%
especificos de las ordenes de trabajo
Las empresas pondrian en practica una guia para realizar analisis
12 de costos con el que determinen los margenes de contribucion 19 100%
para establecer sus precios de venta.

b) Margen de contribucion.

El margen de contribucién permite determinar con cuanto se esta contribuyendo un determinado producto

0 servicio a la empresa, identificando su rentabilidad a través de una adecuada asignacion en el precio de

venta de un bien o servicio especifico, sin embargo la mayoria de empresas de publicidad con servicios

de impresion digital no emplea dicho método y el 47.37% considera de mayor importancia la utilizacion del

analisis de los costos incurridos al momento de asignar los precios de venta al mismo tiempo que fijan el

porcentaje de ganancia que desean a través de calculos matematicos y estadistico y por consiguiente

como no se le da importancia al calculo del margen de contribucién, el 63.16% de las empresas no

poseen procesos de clasificacion de costos fijos y variables, los cuales son importantes al momento de

establecer costos y precios de venta.

Cuadro N° 5: Resultados mas representativos de las preguntas relacionadas al margen de

contribucion

N° de Frecuencia
Resul .
pregunta esultado Absoluta | Relativa
4 El analisis de costos incurrido es el aspecto mas importante para asignar los precios 9 47.37%
de venta
5 Los _ce_llculos matematicos y estadisticos definen el porcentaje de ganancia de cada 9 47 37%
servicio
7 Las empresas no poseen un proceso establecido que les permita definir o clasificar 12 63.16%

los costos fijos y variables como insumos para el calculo del margen de contribucion
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¢) Toma de decisiones.

La toma de decisiones es un proceso en el que se opta por una o diferentes opciones para resolver
diversidad de situaciones, por lo que para el 94.74% de las empresas encuestadas el analisis de los
costos es de gran ayuda para seleccionar la alternativa mas apropiada. Siendo la maximizacion de las
ganancias el mayor objetivo que pretenden alcanzar al asignar los precios de ventas con un 42.11%.

Y un 52.63% de las entidades afirman que la principal decisién que toman en el proceso de produccion.es

la optimizacion de los recursos.

Cuadro N° 6: Resultados mas representativos de las preguntas relacionadas a la toma de

decisiones
N° de Resultado Frecuencia :
pregunta Absoluta | Relativa
9 El maximizar las ganancias es el mayor objetivo al asignar los precios de 8 42.11%
venta

10 Las empresas se apoyan del analisis de los costos para la seleccidn de 18 94.74%
alternativas en el proceso de toma de decisiones

11 | La optimizacion de los recursos en el proceso de produccion es una de|  4q 52.63%
las decisiones que se toman a través del analisis de los costos

d) Analisis de costos.

Los resultados permitieron saber que el 78.95% de las empresa de publicidad con servicio de impresion
digital considera muy importante el punto de equilibrio al momento de decidir qué productos y servicios le
conviene 0 no seguir ofertando ya que es aquel nivel de actividad en el que la empresa no gana, ni pierde

dinero, es decir su beneficio es cero.

El 63.16% de las empresas no cuenta con procesos definidos que permitan realizar un analisis de costos
para la determinacién del margen de contribucién de sus productos o servicios. Sin embargo se identificd
que los métodos mas utilizados por las empresas para analizar los resultados provenientes de sus costos
son el método horizontal y vertical con un 26.32% ya que en estos se observan el aumento y disminucion

de cada una de las cuentas al igual que la representacion de los resultados en relacién a las ventas, otro
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método utilizado es el de las razones financieras con 21.05%, las cuales sirven para conocer el rumbo que

esta tomando una empresa y asi tomar decisiones racionales en relacién con sus objetivos y un 26.32%

utilizan el método del punto de equilibrio.

Cuadro N° 7: Resultados mas representativos de las preguntas relacionadas al anélisis de los

costos
N° de Resultado Frecuencia :
pregunta Absoluta | Relativa
3 El punto de equilibrio es muy importante para las empresas al momento | 45 78.95%
de decidir qué productos y servicios le conviene 0 no seguir ofertando
6 Las empresas no cuentan con un proceso definido para realizar el analisis de 12 63.16%
costos para la determinacién del margen de contribucién
Los métodos que utilizan las empresas para analizar los resultados
8 provenientes de sus costos son: Métodos horizontal y vertical, razones 14 73.69%
financieras, punto de equilibrio
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CAPITULO II: GUIA PARA EL ANALISIS DE LOS COSTOS Y CALCULO DEL
MARGEN DE CONTRIBUCION EN EMPRESAS DE PUBLICIDAD CON SERVICIOS DE
IMPRESION DIGITAL

2.1. GENERALIDADES DE LA ENTIDAD EN ESTUDIO

a) Importancia.

En el capitulo | de la investigacion, se presentd el marco tedrico abordando teméticas sobre impresion
digital, analisis de costos, margen de contribucion y procesos para la toma de decisiones; asi mismo se
presentaron los resultados obtenidos en la investigacién de campo realizada a empresas de publicidad
con servicios de impresion digital ubicadas en la zona metropolitana de San Salvador, cuyo resultado
refleja que la mayoria de dichas empresas no realizan analisis de costos, ni calculan el margen de

contribucidn para la asignacion de sus precios de venta y el proceso de toma de decisiones.

Por ello surge la necesidad de disefiar un documento en donde se muestre la forma de analizar los costos
a través del célculo del margen de contribucién, de tal manera que se cuente con informacién (til para

asignar precios de venta y como apoyo en el proceso de toma de decisiones.

b) Seleccion de la empresa modelo.

Para llevar a cabo la investigacion se contd con acceso a la informacion requerida de Publicidad Digital,
S.A. de C.V., empresa de publicidad con servicios de impresion digital ubicada en la zona metropolitana
de San Salvador, en la cual se encontr6 la problematica en relacion a la falta de un analisis de los costos y

sus efectos en el calculo del margen de contribucion y la toma de decisiones.
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c) Antecedentes.

La empresa Publicidad Digital, S.A. de C.V. inicio operaciones el 4 de abril de 2008, en San Salvador, su
actividad principal consiste en la prestacion de servicios de disefio e impresién publicitaria y comercial, sus
objetivos a corto y largo plazo son seguir ofreciendo servicios de alta calidad, fortalecerse y consolidarse

como una empresa de prestigio.
d) Organizacioén.

Actualmente la empresa cuenta con 33 empleados fijos y 4 personas eventuales distribuidas en diferentes

departamentos.
Figura N° 4: Organizacion de la empresa Publicidad Digital S. A. de C.V.

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS
AUDITORIA
EXTERNA
PRESIDENCIA
I
GERENCIA GENERAL
GERENCIA DE GERENCIA GERENCIA GERENCIA DE
VENTAS ADMINISITRATIVA FINANCIERA PRODUCCION
|
RECURSOS .
VENTAS HUMANOS CONTABILIDAD |— DISENO
|_ |_ SERVICIOS
EVENTOS CENERALES COSTOS ACRILICO
—  IMPRESION
— INSTALACION

— CARPINTERIA

FUENTE: Propia, a partir de informacion obtenida en entrevista.
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2.2. INTRODUCCION AL CASO PRACTICO

Con la necesidad de analizar efectivamente los costos y su incidencia en el calculo del margen de
contribucién para empresas de publicidad con servicio de impresion digital en maquina plotter, se procede
al planteamiento de un caso practico, en donde se compararan los procedimientos para determinar el
costo de los productos, segun la empresa modelo y el sistema de costos por ordenes de trabajo

recomendado por el grupo para la impresion en vinyl.
Para el desarrollo del caso préactico se deben realizar las siguientes actividades:
a) Descripcion de los materiales a consumir segun los requerimientos de los clientes.

b) Calculo de la mano de obra directa empleada, considerando las horas hombres aplicada al

proceso de produccion.
c) Determinacion de los costos indirectos de fabricacion a través de una tasa de aplicacion.

d) Calculo del margen de contribucién, mediante la clasificacion de los costos fijos y variables

unitarios y el precio de venta.

e) Comparacion de los supuestos segun la cotizacion de la empresa y segun el sistema de costos

por 6rdenes de produccion relacionados con el margen de contribucion y la toma de decisiones

Una vez desarrollada la cotizacién para cada propuesta se calculd el margen de contribucion de ambas 'y
se presentaron diferentes estrategias para su estudio, evaluando los resultados obtenidos en la

organizacion y asi considerar la aceptacion o no de dichas estrategias.

Con la informacién obtenida se procede a realizar el célculo del margen de contribucién y a expresar su
efecto a través de un estado de resultados para ambas propuestas, de igual manera se procede a estudiar
diferentes estrategias relacionadas a aumentos y disminuciones en costos fijos, variables, precios de

venta.
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2.3. ELABORACION DEL CASO PRACTICO
2.3.1. Planteamiento del caso practico para impresion en vinyl.
La empresa Expositores, S.A. de C.V. solicita a Publicidad Digital, S.A. de C.V. el servicio de impresién,

disefio e instalacion de un stand publicitario de 1.40 mts. de alto por 2 mts. de ancho, para lo cual ha

optado por utilizar en la elaboracién de dicho stand los material de vinyl adhesivo y pvc de 3mm para

soporte de la impresion.

A continuacion se presenta el disefio a escala de lo solicitado:

Figura N° 5: Disefio del Stand

140 mts.
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2.3.1.1. Desarrollo segtin empresa modelo

La empresa Publicidad Digital S.A. de C.V. para la realizacion de dicho requerimiento, realiza la siguiente

cotizacion.

Cuadro N° 8: Cotizacion para el stand segun empresa Publicidad Digital S.A. de C.V.

DESCRIPCION DIMENSIONES COSTO MATERIALES|CANTIDAD | TOTAL
VINYL ADHES IMPRESOS 140m x 200m =280m2|$ 9.00 m2 2 $ 5040
VINYL ADHES IMPRESOS 140m x 020m =028m2|$ 9.00 m2 4 $ 10.08
PVC 3MM CORTE 070 m x 020m =014m21($ 16.00 m2 4 $ 896
PVC 3MM CORTE 070 m x 200m =140m21($ 16.00 m2 2 $ 4480

Total de materiales $ 114.24
Costo de materiales $ 114.24
Elaboracion 30% $ 34.27
Instalacion 25% $ 28.56
Sub total $ 177.07
Utilidad 20% $ 3541
TOTAL PRECIO DE VENTA | $ 212.48
PIEZAS EN ALQUILER
DESCRIPCION DIMENSION COSTO MATERIAL [ TOTAL
Metros de perfileria 10.4 $650] m $ 67.60
| TOTAL ALQUILER $ 67.60
|PRECIO DE VENTA+ALQUILER | $ 280.08

Para realizar la cotizacion de lo solicitado, la empresa asigna el costo de los materiales por cada pieza
que llevara el stand publicitario, tomando en consideracion las dimensiones del articulo, dicho valor tiene
una base en la cual se agrega el precio real del material y sumado a ello se considera la mano de obra y
costos indirectos de fabricacion. Para el caso del vinyl la empresa establece un precio de $9 por cada
metro cuadrado y para el pvc un precio fijo de $16; estos precios son multiplicados por las dimensiones
respectivas de cada material, sumando al final la cantidad de $114.24 que representa al costo de

materiales.
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La empresa asigna un 30% sobre el total de costo de materiales que corresponde a la elaboracién, en
donde se incluye, mano de obra directa y otros costos indirectos de fabricacion; dicho porcentaje se
mantiene independientemente del requerimiento del cliente. Un 25% que corresponde a la instalacion en
donde se incluye mano de obra directa y el combustible para darle su ubicacion. La utilidad esté estimada
con un porcentaje del 20% del total de los costos de materiales. En la colocacion del stand se requiere del
uso de perfileria para sostener las impresiones, las que se dan en alquiler por un costo de $6.50 por ser
parte del activo de la empresa. Dicho alquiler no es considerado dentro de los costos de la impresion por

ser un servicio aparte a la produccion del vinyl.

2.3.1.2. Desarrollo segun propuesta

La acumulacion de los costos sera bajo 6rdenes de trabajo especificas debido al tipo de actividad a la que
se dedica la empresa, ya que cada impresién digital se elabora de acuerdo a las especificaciones del
cliente, por lo tanto los materiales directos, mano de obra directa y costos indirectos de fabricacion se

aplicaran a una misma orden de trabajo.

A continuacion se detalla la determinacion de los tres elementos del costo:

a) Materiales Directos

Los materiales directos y su respectivo costo se encuentran detallados en el siguiente cuadro,

considerando los precios de las ultimas compras a los proveedores:

Cuadro N° 9: Materiales Directos a utilizar

Materiales Costo

Vinyl adhesivo econdémico brillante 80gr. 1.52 x 50 mts [ $ 118.80
PVC de 3mm (blanco) 1.22 x 2.44 mts. $ 13.79
1 Litro de tinta Eco-Solvente (c,m,yk) $ 45.00
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De la lista de materiales a utilizar se procede a asignar los costos unitarios de acuerdo al consumo de

materiales segun las dimensiones del trabajo solicitado de la siguiente manera:

Primeramente se debe determinar la superficie del rollo de vinyl adhesivo econdmico brillante que se

obtiene al realizar el siguiente célculo:
bxh=m?
En donde: b es igual a base.
h es igual a altura.
mZ es igual a metros cuadrados.
Al sustituir se obtiene:
50 x 1.52 =76 m?

Una vez obtenida la superficie total del rollo de vinyl se divide por el costo del material, para determinar el

costo unitario por m?, asi:

Costo delrollo _ $118.80
Metros cuadrados 76 m2

= $ 1.56 por m2

Luego el costo unitario por cada m2 se multiplica por la superficie de la pieza y posteriormente el resultado
es multiplicado por el nimero de piezas requeridas, obteniendo el costo total del vinyl adhesivo econémico

brillante a utilizar.

Igual procedimiento debe realizarse con el PVC de 3mm, detallado de la siguiente manera:

$13.79
Superficie total de pvc = 2.44 x 1.22 = 2.98 m2 Costo unitario por m?2 = >
2.98m

= $4.63 por m2

Para determinar el consumo y el costo de la tinta es necesario contar con informacion como el nimero de
m? de impresién minimo por un litro de tinta, para el caso es de 80 m2, luego se determina el total de la
superficie en la que se imprimira el disefio, esta se obtiene al sumar el area de las dos piezas de vinyl
adhesivo de 2.80 m? mas las cuatro piezas de 0.28 m? obteniendo un total de 6.72 m? ( 2.80 + 2.80 + 0.28
+0.28 + 0.28 + 0.28).
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Una vez establecida el area total de impresién se efectla una regla de tres para determinar la cantidad de

mililitros requeridos, tal como se muestra en el siguiente calculo:

1000ml _  80m? i = 672%1000 _ 6720
x 6.72m?2 80

= 84 mililitros
Al haber determinado los mililitros requeridos en la impresion de la superficie del disefio, se procede a
determinar el costo por mililitro para establecer el costo total de tinta a consumir.

Costo de la tinta _ $45.00
Mililitros 1000m

l = $0.05 por cada ml

En el siguiente cuadro se resumen todos los célculos anteriormente descritos, para obtener el costo de los

materiales a utilizar en el disefio del stand.

Cuadro N° 10: Costo de materiales directos a utilizar

DESCRIPCION DIMENSIONES COSTO MATERIALES |CANTIDAD | TOTAL
VINYLADHESVO ~ IMPRESOS [14m x 20m= 280m2 [§ 156 m2 2 § 874
VINYLADHESVO ~ IMPRESOS [14m x 02m= 028m2 [§ 156 m2 4 § 175
PVC 3MM CORTE  [07m x 02m= 0M4m2 |§ 463 m2 4 § 259
PVC 3MM CORTE  [07m x 20m= 140m2 |§ 463 m2 2 §12.96
TINTA ml § 005 m 84 1% 420

COSTO DE MATERIALES| $ 30.24

b) Mano de Obra Directa

El proceso productivo del stand de vinyl incluye los departamentos de disefio, impresion e instalacion. A
continuacién se detalla por cada departamento el tiempo productivo expresado en horas, los sueldos
mensuales y el numero de personas involucradas, para asi cuantificar el costo total de mano de obra

directa.
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Para determinar el tiempo productivo expresado en horas se debe hacer la conversién de minutos a horas

mediante el siguiente calculo:

X minutos i g h
— = tiempo expresado en horas.
60 minutos P P

El tiempo productivo de cada departamento expresado en horas es el siguiente:
Disefio 90 minutos = 90/ 60 = 1.5 horas.
Impresién 50 minutos = 50 / 60 = 0.83 horas.
Instalacion 90 minutos = 90/ 60 = 1.5 horas.
Haciendo un total de 3.83 horas del proceso productivo.
La determinacién de los sueldos por departamentos se debe realizar a través de un promedio, debido a
que no existe uniformidad ya que estos se basan en la experiencia y los afios de laborados de cada

persona, para el caso se han considerado 196 horas laborales al mes, que corresponde a 9 horas de

lunes a viernes y a 4 del sabado.
Para ejemplificar lo anterior se muestran los calculos del sueldo promedio para el departamento de disefio:

Sumatoria de sueldos _ $400 + $350 + $840 _ $ 1590
N° de empleados del ~ 3 -
departamento de diseio

=$530.00 sueldo promedio mensual

Cuando ya se ha calculado el sueldo promedio mensual, éste se divide por las 196 horas mensuales;

dando como resultado el costo promedio de cada hora trabajada asi:

Sueldo promedio mensual _ $530.00

196 horas de hornada mensual 196 = $2.70 costo promedio por hora

A continuacion se detalla para cada departamento, el costo de mano de obra incurrido:



Cuadro N° 11: Costo promedio de mano de obra para el departamento de diseio

DEPARTAMENTO DE DISENO
Disenador Mensual |Horas mensuales |Cadahora
karina $ 400.00 196 $ 204
Luis $ 350.00 196 $ 1.79
Mario $ 840.00 196 $ 429
Total $ 1,590.00 196 $ 811
Promedio |$ 530.00 $ 270

Cuadro N° 12: Costo promedio de mano de obra para el departamento de impresion

DEPARTAMENTO DE IMPRESION
Plotter Mensual |Horas mensuales |Cadahora
Adrian $ 275.00 196 $ 1.40
Ricardo $ 250.00 196 $ 1.28
Esteban $ 250.00 196 $ 1.28
Total $ 775.00 196 $ 3.95
Promedio $ 258.33 $ 1.32

Cuadro N° 13: Costo promedio de mano de obra para el departamento de Instalacién

DEPARTAMENTO DE INSTALACION
Instaladores| Mensual [Horas mensuales |[Cadahora
Josue $ 550.00 196 $ 2.81
Carlos $ 300.00 196 $ 153
Sebastian $ 375.00 196 $ 1.91
Alfredo $ 22429 196 $ 1.14
Alonso $ 300.00 196 $ 153
Total $ 1,749.29 196 $ 8.92
Promedio $ 349.86 $ 1.78
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Una vez obtenido el costo unitario de mano de obra por cada departamento se procede a considerar al
personal involucrado, para el departamento de disefio e impresidon interviene una persona

respectivamente y para la instalacién dos personas.

Finalmente por cada departamento se debe multiplicar el costo total por horas por el nimero de personas

en cada area, en el siguiente cuadro se resumen los célculos anteriormente explicados:

Cuadro N° 14: Costos de mano de obra

Horas por cada | Costo por |Costo portotalde| Personas |Costo total multiplicado
Departamento .
hombre cada hora horas involucradas por personal
Disefio 150 §2.10 §4.05 1 $4.05
Impresion 0.83 $1.32 $1.10 1 $1.10
Instalacion 150 $1.78 §267 2 $5.34
Total 383 $5.80 $7.82 4 $10.49

c) Costos Indirectos de fabricacion

Una vez obtenido el costo de los materiales directos y la mano de obra directa se procede a determinar la
parte de los costos indirectos de fabricacion que le corresponde al stand, dada la naturaleza de éste
elemento resulta imposible determinar con exactitud el costo a asignar de cada erogacion realizada a una
orden de trabajo en especifico, por lo tanto se debe establecer una tasa de aplicacion que permita asignar

dichos costos de manera razonable.

Para el establecer dicha tasa es necesario que exista una relacion directa entre la base de aplicacion y los
costos indirectos de fabricacion, en este caso la tasa de aplicacion se realizara por medio del costo de

mano de obra directa y para calcularla se deberé aplicar la siguiente formula:

Costos indirectos de fabricacion estimados

Cocto de 2 mano de obra ostimada x 100 = Porcentaje del costo de la mano de obra directa
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Los valores ha considerar son estimados, es decir que tanto los costos indirectos de fabricacion como los
costos de mano de obra deben expresar un incremento segun un nivel de produccién determinado por la

gerencia, ésta informacion es obtenida de datos histdricos de la empresa.

El siguiente listado representa los costos indirectos de fabricacion estimada; con un nivel de produccion

determinado de m2 para impresiones en vinyl.

Cuadro N° 15: Listado de los costos indirectos de fabricacion

DESCRIPCION MONTO [CLASIFICACION

Materiales Indirectos $ 521.94 |Costo variable
Mano de obra indirecta $ 3,086.01 |Costo variable
Seguro de maquinaria $  184.49 |Costo Fijo
Seguro contra accidentes $ 530.63 |Costo Fijo
Seguro de material $  185.48 |Costo Fijo
Depreciacion maquinaria $ 1,600.00 |Costo Fijo
Alquiler de la fabrica $ 2,678.05 |Costo Fijo
Impuesto Municipal $ 163.07 |Costo Fijo
Carga AFP e ISSS $ 2,687.39 |Costo Fijo
Aguinaldo $ 40140 |Costo Fijo
Vacacion $ 170.04 |Costo Fijo
Energia eléctrica $ 1,395.03 |Costo variable
Mantenimiento de maquinaria y equipo $ 49260 |Costo variable
Combustible $ 2,228.95 |Costo variable
Alimentacion y viaticos $ 1,721.97 |Costo variable
Mantenimiento de vehiculo $  714.09 |Costo variable
Bonificaciones $ 1,124.12 |Costo variable
Desperdicio $ 77956 |Costo variable
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION | $ 20,664.82

Del total de los costos indirectos de fabricacion el 41.62% corresponde a costos fijos ($ 8,600.55) y el
58.38% a los variables ($12,064.27).

Para el célculo del costo de mano de obra estimado, es necesario contar con informaciéon de los
productos; como su tiempo de fabricacion y el costo por hora relacionado, esto con el objeto de calcular

los costos para un nivel determinado de produccion.
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En éste caso se deben incluir los costos de mano de obra relacionada a la impresion de vinyl. A
continuacién se presenta el tiempo empleado en la elaboracién de un m2 de vinyl por cada fase de

produccion y su respectivo costo unitario:

Cuadro N° 16: Tiempo y costo empleado para la elaboracion de un metro cuadrado de vinyl

FASE TIEMPO COSTO POR Uﬁﬁ.i;?o
HORA
VINYL
Disefio 1 hora $2.70 $2.70
Impresion 10 minutos $1.32 $0.22*
Instalacion 40 minutos $1.78 $1.19*
Total de horas | 1 hor.a con $ 411
50 minutos

*El valor resulta al hacer la proporcion de los 10 minutos por el costo de una hora.
**El valor resulta al hacer la proporcion de los 40 minutos por el costo de una hora.

Con el tiempo establecido y su costo por cada unidad a fabricar, se procede a elaborar el presupuesto de
unidades a producir para el siguiente periodo, por medio del cual se estableceran el total de horas y el

costo total de mano de obra necesario, asi como se detalla en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 17: Total de costo de mano de obra segun las lineas de produccién de vinyl

DESCRIPCION VINYL
Unidades a producir 4,508
Horas por producto 1.83 horas*
Total de horas 8,265
Costo por hora $4.11

Total de costo de mano de obra $33,969.15

* Equivalentes a 1 hora con 50 minutos.

Una vez determinado el costo total de mano de obra directa y el total de los costos indirectos de

fabricacion, se procede a calcular la tasa de aplicacion, bajo la siguiente formula:
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Costos indirectos de fabricacion estimados

Cocto de 2 mano 0o obra ostimada x 100 = Porcentaje del costo de la mano de obra directa

20,664.82
33,969.15

=0.6083 x 100 = 60.83% del costo de la mano de obra directa

Lo cual significa que los costos indirectos de fabricacion aplicados a cada producto seran el 60.83% de su
costo unitario de mano de obra. Teniendo la tasa de aplicacién de los costos indirectos de fabricacion se

puede establecer su costo unitario:

Costo unitario de mano de obra = $10.49

Tasa de aplicacion de los costos indirectos de fabricacién = 60.83%

Costos indirectos de fabricacion unitario = $10.49 * 0.6083 = $6.38

El costo para la fabricacién del stand de vinyl adhesivo economico se detalla a continuacion:

Cuadro N° 18: Costos totales incurridos en la elaboracion del stand de vinyl

MATERIALES DIRECTOS $30.24

MANO DE OBRA DIRECTA $10.49
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION | $6.38
TOTAL $47.11

Luego de haber realizado el costeo por cada propuesta, se puede establecer que bajo los procedimientos
efectuados por la empresa modelo los costos se encuentran sobrevaluados ya que estos se asignan en
base a porcentajes establecidos por la gerencia, ademés estos clasifican los costos indirectos de
fabricacion dentro de los materiales directos y la mano de obra, por lo que no se cuenta con informacién
fiable para la toma de decisiones oportunas, impidiéndoles ejercer controles internos y politicas contables
para una mejor administracion de los recursos. A diferencia del sistema de costos por ordenes de trabajo
en donde los costos son identificables y cuantificables por cada elemento, contando asi con insumos
necesarios para el analisis de costos, implementacion de estrategias por parte de la gerencia y

establecimiento de precios de ventas que generen las utilidades esperadas.



Cuadro N° 19: Comparativos de las cotizaciones para el stand

DESCRIPCION DIMENSIONES COSTO MATERIALES|CANTIDAD | TOTAL DESCRIPCION DIMENSIONES COSTO MATERIALES |CANTIDAD| TOTAL
VINYL ADHES IMPRESOS | 140m x 200 m =280m2]|$ 9.00 m2 2 § 5040 [VINYLADHESIMPRESOS | 140m x 200m = 280m2|$ 156 m2 2 § 874
VINYL ADHES IMPRESOS [ 140m x 020m =028m2|$ 900 m2 4 $ 1008 [VINYLADHESIMPRESOS [ 140m x 020m = 028m3|$ 156 m2 4 § 175
PVC3MM  CORTE 070m x 020m =014m2{§ 1600 m2 4 $ 896 [PVC3MM  CORTE 070m x 020m = 014m4|§ 463 m2 4 § 259
PVC3MM  CORTE 070m x 200m =140m2|$ 16.00 m2 2 § 4480 [PVC3MM  CORTE 070m x 200m = 140m5|$ 463 m2 2 § 129

TINTA ml $ 005 ml 84 |§ 420
Total de materiales $ 114.24 Total de materiales $ 3024
Costo de materiales § 11424 Costo de materiales § 3024
Elaboracion 0% § 3427 Mano de obra § 1049
Instalacion 25% § 2856 Costos indirectos de fabricacion § 638
Sub total $ 17707 Sub total $ 411
Utilidad 20% § 3541 Utilidad § 16537
TOTAL PRECIO DE VENTA | $ 21248 TOTAL PRECIO DE VENTA | $ 21248
PIEZASEN ALQUILER PIEZAS EN ALQUILER
DESCRIPCION DIMENSION COSTOMATERIAL | TOTAL DESCRIPCION DIMENSION COSTOMATERIAL | TOTAL
Metros de perfleria §65] m [$ 6760 Metros de perfleria 104 § 650 m [§ 6760
[ TOTALA.QULER § 6760 [ TOTALALQULER § 6760
|PREC|O DE VENTA+ALQUILER | $ 280.08 |PRECIO DEVENTA+ALQUILER | $ 280.08

34
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2.3.2. Célculo del margen de contribucién

Una vez obtenido el costo unitario del stand de vinyl econdmico de la cotizacion de la empresa como de la
propuesta, se puede realizar la comparacidn del margen de contribucién, como se menciond en el capitulo

I; la férmula para calcular el margen de contribucion es la siguiente:
Margen de contribucion = Precio de venta — Costos variable unitarios

Para calcular el margen de contribucién de la empresa y de la propuesta se han considerado los datos del

cuadro N°19, detallados a continuacion:

a) Precio de venta: $ 212.48

b) Costos unitarios variables segun la empresa: $ 177.07 (correspondientes al costo de materiales
$ 114.24, a la elaboracion por $ 34.27 e instalacion por § 28.56).

¢) Costos unitarios variables segln la propuesta: $ 44.45 (correspondientes al costo de materiales
$30.24, mano de obra directa $10.49 y costos indirectos de fabricacion variables $3.72 ($ 6.38 *
58.38%).

Para ambos casos se han considerado los materiales directos y la mano de obra directa como costos
variables debido a que estos aumentan en base a lo requerido por cada orden de trabajo segun las

exigencias de los clientes.

Cuadro N°20: Determinacion del margen de contribucion para ambos casos

Cotizacion de o Propuesta segun
% ) %
la empresa Ordenes de trabajo
Precio de venta $212.48 100.00% $212.48 100.00%
() Costos Variables | ¢ 17707 | g3339 $ 44.45 20.92%
Unitarios
Margen de contribucion $ 35.41 16.67% $168.03 79.08%
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Considerando los porcentajes de costos, margen de contribucion y precio de ventas determinados en el
cuadro anterior, se presenta el siguiente estado de resultados tomando como base el 41% de las ventas

de la empresa modelo que corresponden al vinyl®.

Cuadro N° 21: Estado de Resultados comparativo para la produccién de vinyl

INGRESOS $ 33642235 100.00%| $ 336,422.35 100.00%
COSTOS VARIABLES $ 10761519 31.99%| § 70,373.51 20.92%
MARGEN DE CONTRIBUCION $  228807.16 68.01%| $ 266,048.84 79.08%
COSTOS FIJOS $ 76,720.52 2280%[ $ 421133 1.25%
UTILIDAD $  152,086.64 4521%| $ 261,837.51 77.83%
GASTOS DE OPERACION $ 87,7113.72 26.07%| $ 87,713.72 26.07%
UTILIDAD DE OPERACION $ 64,372.92 19.13%| § 174,123.79 51.76%

En ambos casos el margen de contribucion permite recuperar los costos variables; en la empresa éste
representa el 68.01% del precio de ventas, y segun la propuesta corresponde al 79.08%, sin embargo, al
tomar en cuenta los costos fijos y los gastos de operacidn en la empresa se genera una utilidad del
19.13% de los ingresos, mientras que para la propuesta se obtiene una utilidad del 51.76%, con lo que se
demuestra que la empresa al contar con costos sobrevaluados no tienen la posibilidad de evaluar la
aplicacién de estrategias como inversién en nuevos inmuebles, ofrecer descuentos, pagar comisiones a

sus empleados entre otras.

El estudio del efecto de los margenes de contribucion porcentuales calculados en el cuadro N° 21, permite
realizar un analisis comparativo entre los resultados obtenidos por la empresa modelo y por la propuesta
desarrollada ante posibles estrategias a considerar por la gerencia dentro de su ciclo operativo. Entre las

que se presentan a continuacion:

> Ver Anexo 5
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a) Cambios en los costos fijos y volumenes de ventas.

Suponiendo que la empresa decidiera aumentar sus ventas en $10,000 y para lograrlos necesita alquilar
un nuevo local en $1,800; al considerar los margenes de contribucion determinados en el cuadro N°21,

¢ Que tan viable sera invertir en un nuevo local?

El alquiler de un nuevo local es considerado un costo fijo, por lo que se le debe restar al margen de
contribucién generado por el aumento en las ventas, con el objeto de determinar si el incremento en las

ventas justificara la inversién de un nuevo local.

Cuadro N° 22: Detalle del supuesto de cambios en los costos fijos y volumenes de ventas

Empresa Propuesta

$ 10,000.00 ddlares de incremento $7.908.00

$ 10,000.00 de incremento en ventas
$6,801.00 | en las ventas por el 79.08 % MC

por el 68.01% MC porcentual

porcentual

Menos: el incremento en alquiler ($1,800.00) | Menos: el incremento en alquiler ($1,800.00)
Aumento en la utilidad de

Aumento en utilidad de operacion $5,001.00 B $6,108.00
operacion

L Con un margen de contribucion determinado del
Con el margen de contribucién que se genera por el _ _
79.08% el incremento en las ventas permite
incremento en las ventas, la inversion de un nuevo
absorber el costo de invertir en un nuevo local y
local permite obtener un aumento en la utilidad de »
_ es capaz de generar $6,108.00 en la utilidad de
operacion por $5,001.00 5
operacion.

A pesar que en ambos casos la inversion de un local por $1,800.00 permita generar utilidades, existe una
diferencia de $1,107.00 respecto a la que se obtiene segln la propuesta, por lo que al tener costos
sobrevaluados debido a una incorrecta clasificacién la empresa no cuenta con informacion fiable sobre los

posibles escenarios.




b) Cambios en los costos variables y volumenes de ventas.
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Si la empresa desea obtener una mejor presentacion en sus productos y comprara vinyles de mayor

calidad por un valor de $3,750.00 para asi incrementar sus ventas mensuales en un 11%. ;Como incidiria

en el margen de contribucion la aplicacion de esta estrategia en la empresa?

La empresa presenta ventas mensuales de $27,985.44, al incrementarse los costos variables en

$3,750.00 ocasionaria que el margen de contribucion porcentual unitario disminuya en 7.50%.

El incremento del 11% en las ventas mensuales corresponde a $31,063.84 ($27,985.44 x 1.11)

Cuadro N° 23: Detalle del supuesto de cambios en los costos variables y volumenes de ventas

Empresa Propuesta
Margen de contribucién Margen de contribucion
proyectado para ventas de proyectado para ventas de
$18,796.72 $22,235.49
$31,063.84 por 60.51% = $31,063.84 por 71.58%
(68.01% - 7.5%) (79.08% - 7.50%)
Menos: Margen de contribucion .
Menos: Margen de
($19,032.90) Y ($22,130.89)
actual $27,985.44 por 68.01% contribucion actual
$27,985.44 por 79.08%
Disminucién total del margen Aumento total del margen
] ($236.18) , $104.60
de contribucion de contribucién

Si la empresa decidiera incrementar la calidad de sus
productos con el objeto de aumentar las ventas en
un 11%, tendria que buscar alternativas mas
economicas puesto que con una reduccién del 7.5%
en el margen de contribucién no se generaria utilidad

de operacion.

Al mejorar la calidad de los productos, la empresa

generaria utilidad de operacion a pesar de que

sus costos variables se incrementen en $10.00

por cada unidad, su margen de contribucién logra
incrementarse en un 4.39% (($23,102.18 +
$22,130.89) -1 x 100) con las ventas actuales.
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¢) Cambios en los costos fijos, el precio de ventas y volimenes de ventas. (Descuento)

La gerencia decide incrementar las ventas en un 71.43% respecto a las del mes anterior de $ 10,447.90, a
través del alquiler de un local por $1,000.00 para la apertura de una nueva sucursal y asi atraer a nuevos

clientes, ofreciendo un descuento del 15% en el precio de sus productos.

Ante tal estrategia ¢ Se lograra mantener un margen de contribucién que permita recuperar los costos fijos

y generar utilidad para la empresa?
El incremento en ventas corresponde a $ 17,910.83 ( $10,447.90 x 1.7143 )
El descuento del 15% se aplica sobre los $ 17,910.83 = 17,910.83 x 15% = $2,686.62 en descuento.

Nivel de ventas - descuento = Venta neta

$17,91083 - §$2,686.62

$ 15, 224.21

Los costos variables segun los porcentajes del cuadro N°21 para la empresa son del 31.99% del nivel de
ventas, es decir $17, 910.83 x 31.99% = $5,729.67 y para la propuesta del 20.92% del nivel de ventas, es
decir $17, 910.83 x 20.92% = $ 3,746.95.

El margen de contribucion actual para un nivel de ventas de $10,447.90, en base a los porcentajes del
cuadro N°21, para la empresa es de 68.01%, es decir $ 10,447.90 x 68.01% = $ 7,105.62 y para la
propuesta es de 79.08% , es decir $ 10, 447.90 x 79.08% = $ 8,262.20
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Cuadro N° 24: Detalle del supuesto de cambios en los costos fijos, el precio de ventas y volimenes

de ventas. (Descuento)

Empresa Propuesta
Ventas netas §15,224.21 Ventas netas $15,224.21
(-) Costos variables 5.729.67 (-) Costos variables 3.746.95
Margen de Contribucion Margen de Contribucion
proyectado: $9.494.54 | yroyectado: $11,477.26
Menos: Margen de contribucion $7.105.62) Menos: Margen de $8.262.20)
actual contribucién actual
Aumento en el margen de $2,388.92 Aumento del margen de $ 3.215.06
contribucién m contribucion =
Menos: Incremento en costo fijo ($ 1,000.00) | Menos: Incremento en costo fijo ($ 1,000.00)
Utilidad de operacion $1,388.92 | Utilidad en operacion $2,215.06

Si la empresa decide aumentar sus ventas
mensuales con la apertura de un nuevo local,
ofreciendo un descuento del 15% sobre el precio de
ventas, estaria logrando una utilidad de operacién
de $1,388.92

Bajo el andlisis de costos realizado en la propuesta
se puede determinar que al hacer una rebaja en el
precio de venta de los productos y con el alquiler de
un nuevo local, la empresa sigue manteniendo un
margen de contribucion que le permite afrontar los

costos fijos y generar utilidades de operacion.

D) Cambios en el costo variable, fijo y el volumen de ventas.

rencia considera que para incrementar sus Vi n un o I rior por
La gerencia considera que para incrementar sus ventas e 50% respecto a las del mes anterior po

$15,725.40, es necesario remunerar con una comision del 15% sobre las ventas a cada vendedor, en

lugar de pagarles suelos fijos que suman $ 1,500.00 al mes. ¢En qué manera esta decision afectara al

margen de contribucion y a los resultados?

La idea de motivar a los vendedores generaria que las ventas se incrementaran de $15,725.40 a

$23,588.10 ( $15,725.40 x 1.50 ).
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La comision del 15% se considera como un costo variable puesto que ésta incrementa en funcién del nivel

de ventas, en este caso un aumento del 50% genera una comision de $ 3,538.22 ( $23,588.10x 15% ).

Los costos variables estadn determinados en base a los porcentajes del cuadro N°21 mas la comisién del

15% sobre las ventas, en el caso de la empresa serian de $11,084.05 , ( costos variables de $ 7,545.83 +

comision $3,538.22 ) y segUn la propuesta corresponderian a $ 8,472.85 ( costos variables de $ 4,934.63

+ comision $3,538.22 ).

El margen de contribucion actual para un nivel de ventas de $15,725.40, en base a los porcentajes del
cuadro N°21, para la empresa es de 68.01%, es decir $ 15,725.40 x 68.01% = $ 10,694.84 y para la
propuesta es de 79.08% , es decir $ 15,725.40 x 79.08% = $ 12,435.65

Cuadro N° 25: Detalle del supuesto de cambios en el costo variable, fijo y el volumen de ventas

Empresa Propuesta
Ventas proyectadas $23,588.10 | Ventas proyectadas $23,588.10
(-) Costos Variables ($11,084.05) | (-) Costos Variables ($8472.85)
Margen de contribucion segun $ 12,504.05 Margen de contribucion segun $15.115.25
ventas proyectadas ventas proyectadas
Menos: Margen de contribucion Menos: Margen de contribucion
actual ($10,694.84) actual ($12,435.65)
Aumento en el margen de Aumento del margen de
contribucién $1,809.21 contribucién $2,679.60
Mas: reduccién en costos fijos Mas: Reduccion en costos fijos
por salarios de supervisores 1.500.00 por salarios de supervisores 1.500.00
Aumento en la utilidad

$3,309.21 | Aumento de utilidad en operacion $4,179.60

de operacion

Con la estrategia de sustituir los sueldos de los
vendedores por el 15% de comision sobre las
ventas, la empresa obtiene una utilidad de

operacion de $ 3,309.21.

Bajo la propuesta el incremento en los costos
variables por la comisién de los vendedores permite
generar un mayor margen de contribucién y por
ende la reduccion en los costos fijos incrementa la

utilidad de operacion.
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2.3.3. Punto de equilibrio

El margen de contribucion permite llevar a cabo el andlisis del costo-volumen-utilidad conocido también
como punto de equilibrio el cual es una herramienta financiera que permite determinar el momento en el
cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en valores, porcentaje o unidades,
ademas muestra la magnitud de las utilidades o pérdidas de la empresa cuando las ventas exceden o
caen por debajo de este punto, de tal forma que éste viene e ser un punto de referencia a partir del cual
un incremento en los volumenes de venta generara utilidades y un decremento ocasionara pérdidas, por
tal razon se deberan analizar algunos aspectos importantes como los costos fijos, variables y los

volimenes de ventas obtenidos.

El punto de equilibrio se puede calcular en términos de ingresos y en unidades fisicas asi:

a) Punto de equilibro en términos de ingresos

Una vez determinados los totales de costos fijos, variables y las ventas® se puede calcular el punto de

equilibrio para la propuesta de la siguiente manera:

o Costos Fijos $4,211.33
Ventas en el punto de equilibrio = —csstos variables - 7037351 - 99,325.40
~ “Ventas totales (336,422.35)

De igual manera el punto de equilibrio se puede calcular tomando en cuenta el margen de contribucion
porcentual, para el caso corresponde al 79.08% segun el cuadro N°21 y su férmula de aplicacién es la

siguiente:

Costos Fijos Totales $4,211.33
Margen de contribucién porcentual ~0.7908

Ventas en el punto de equilibrio = = $5,325.40

En ambos casos el nivel de ingresos por ventas necesarias para que la empresa opere sin pérdidas ni
ganancias es de $ 5,325.40, si las ventas estan por debajo de esta cantidad la empresa obtiene pérdidas y

si son superiores se obtendran utilidades.

6 Ver Cuadro N°21
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Punto de equilibrio en base a unidades fisicas

Ahora, para determinar cuantas unidades tiene que vender se utiliza la férmula para calcular el punto de

equilibrio en el nimero de unidades:

Costos fijos x Unidades Producidas

P.E.U =

Ventas totales—Costos variables

_ $4,211.33x 4,508 _ $18,984,675.64
$336,422.35-$70,373.51  $266,048.84

=T71.36=T71

Para que la empresa esté en un punto en donde no existan perdidas ni ganancias, se deberan vender 71
unidades aproximadamente, considerando que conforme aumenten las unidades vendidas, la utilidad se

incrementara.

2.3.4. Tipos de decisiones

Haciendo un analisis de costos se pueden tomar decisiones como las que se mencionan a continuacion:

a) Determinacion de los precios de ventas.

Segun el estado de resultados correspondiente a la impresidn en vinyl, se pudo determinar que el precio
de venta asignado por la empresa es apropiado para cubrir los costos y gastos siempre que ésta
asignacion de los costos sea de forma oportuna, tal como se ha propuesto, esto hace factible que el precio
del servicio pueda disminuirse en un porcentaje considerable y asi poder incrementar las ventas. Dado a
que no existe un precio fijo especifico para cada servicio de impresién, la prestacion de este tipo de
servicio es rentable en la medida de la aceptacidn de sus clientes, por lo que la empresa debe conocer a
qué tipo de cliente se presta el servicio y asi brindarle el mejor precio de venta de acuerdo a su potencial

de compra.
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Otro aspecto que puede ayudar a la empresa es; calcular el punto de equilibrio ya que permitira evaluar
cuanto se debe de vender en unidades producidas para poder cubrir los costos y gastos con sus ingresos

obtenidos.

b) Hasta donde expandir la produccion y las ventas.

Los servicios de impresion digital por su naturaleza no tienen cuantificado el nivel de unidades a producir,
pero si se pueden fijar metas de ventas a nivel de produccion por cada ejecutivo, la empresa comprende
que dicho servicio no posee precios establecidos por lo que es necesario que la asignacion de los precios
vayan en funcién del analisis de los costos y que el ejecutivo de ventas posea la habilidad para ofertar los

productos.

c) Localizacién de la planta.

La empresa para minimizar los costos podria implementar politicas de optimizacion en el uso de recursos,
por ejemplo apagar aparatos eléctricos cuando no se estén utilizando ayudard a minimizar gastos de
energia eléctrica, adecuar rutas de cobro de quedan, compras de materiales y entrega de productos,
optimizacion del uso de combustible; ademéas el reciclaje de papeleria y la venta de esto permitira

minimizar gastos.

d) Planeacién y control de inventarios.

Es importante que en la empresa se lleve un control de los inventarios y asi mismo los monitoree, lo ideal
seria que la empresa cuente con proveedores que le proporcionen los materiales al crédito para poder
soportar la carga financiera que le implica dar las ventas a crédito, por lo que se vuelve necesario
establecer qué tipo de vinyl le es mas Util en funcion de precio, calidad y adecuacion del ancho de la
maquina plotter, asi mismo tener una némina de proveedores que le pudieran surtir los materiales y
también considerar una cantidad minima de reserva de vinyles y otra materia prima para hacer frente a

posibles contingencias.
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e) Seleccion entre materiales alternativos.

Tal como se mencionaba anteriormente y por no contar con material directo sustito en cuanto al vinyl la
empresa debe de poseer una lista de proveedores con los precios de cada material a ocupar directa o
indirectamente, el cual debe de estar en constante actualizacién por lo menos tres veces al afio para tener
un estimado de los precios de materia prima, tomando en consideracion los proveedores que ofrecen
alternativas de compras como el de proveer al crédito los materiales o realizando alianzas estratégicas

que permitan la minimizacién de los costos de los materiales, asi mismo otros insumos indirectos.

f)  Costo de reclutamiento, entrenamiento y seleccién de los trabajadores.

La empresa debe decidir que método utilizar para que la seleccién del personal no sea muy costosa, que
sea practica y que sea la que ayude a elegir el mejor prospecto de lo que busca, puede ser una elaborada
por ella misma evaluando los aspectos que necesitan ser cubiertos por el personal y las que deben de ser
plasmadas en hojas de evaluaciones a considerar al momento de reclutar al personal; en la actualidad la
empresa cuenta con personal que posee experiencia y capacidad en venta; sin embargo, se necesita que
se le dé capacitacion constante para realizar las estrategias necesarias y asi contribuir al cumplimiento de
los objetivos; por lo tanto es necesario tomar en consideracion entrenamientos y capacitaciones de por lo
menos tres veces al afio para evaluar los objetivos y logros que se deben de cumplir, dichas
capacitaciones pueden ser brindadas por el INSAFORP u otra institucién de la que recursos humanos

pueda disponer .

g) Investigacion de nuevos productos.

En cuestiones de prestacion de servicio en impresién digital, la gama de productos es variable, dependera
de lo que el cliente solicite, por lo que es conveniente que los disefiadores creativos junto con los
ejecutivos de venta propongan nuevas ideas de lo que pueden ofrecer al cliente que no implique costos
adicionales pero que sirva para motivar al cliente, reuniones mensuales pueden servir para discutir no solo

propuestas sino también para verificar el cumplimiento de las metas de ventas.
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h) Rendimiento de los servicios prestados.

La empresa debe de enfocarse en aumentar la capacidad productiva de impresiones, por lo que en la
medida que logre tener més utilidad, ésta pueda adquirir mas maquinaria para aumentar el nivel de
produccion a través de fuentes de financiamiento que le impliquen menores gastos financieros y que le
permitan obtener los beneficios en el menor tiempo posible, para ello, la empresa debe entrenar a sus
ejecutivos para que puedan afiadir mas clientes a su cartera de venta y de esta forma alcanzar las metas
establecidas, por lo tanto la empresa debera asignar politicas de venta y cobrabilidad y asi incentivar a los

vendedores.

Con la guia anterior se pretendié dar a conocer el efecto del andlisis de costos en el establecimiento de
precios, asi como las posibles alternativas con las que se puede contar al momento de tomar decisiones
en las empresas .Es de esta manera como se ha planteado el analisis de los costos a través del margen
de contribucién para la toma de decisiones, esperando que sirva como apoyo a las empresa de servicio de

publicidad.
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2.4, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

2.4.1. CONCLUSIONES

a)

La mayoria de empresas no cuentan con procesos apropiados que les brinde informacion fiable para
el andlisis de los costos, por lo que no cuenta con un fundamento completo que les permita llevar a

cabo el proceso de toma de decisiones.

El margen de contribucion constituye una herramienta para el analisis de los costos a la hora de
implementar estrategias, pues éste calcula y mide la situacion de la entidad ante diferentes

escenarios, permitiendo comparar las opciones.

Con un analisis de costos se pueden visualizar la fluctuacién de los mismos y asi tomar decisiones

oportunas en diversas circunstancias para una organizacion

2.4.2. RECOMENDACIONES

a)

Se recomienda que las empresas tomen en cuenta la importancia de realizar un analisis de costos,
para la generacion de informacion fiable como apoyo en los procesos de toma de decisiones, dicho
estudio puede realizarse en textos o investigaciones relacionadas al costeo de los productos o

servicios.

Respecto al calculo del margen de contribucion se sugiere que las entidades lo pongan en préactica,

pues es de gran ayuda para evaluar diferentes alternativas en los procesos de toma de decisiones.

Las organizaciones deben efectuar el analisis de costos para observar el comportamiento de éstos y

asi poder implementar controles o medidas correctivas de manera oportuna.
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ANEXO 1

DISENO METODOLOGICO

a) Tipo de estudio

El tipo de estudio desarrollado en este trabajo fue analitico — descriptivo, ya que a través del analisis de
las operaciones de las empresas en relacién al manejo de sus costos, se determind el estado,
caracteristicas, factores y procedimientos con los que cuentan los administradores en el proceso de toma

de decisiones y fijacion de precios de venta.

b) Unidad de analisis

Las unidades de analisis estudiadas fueron, la gerencia general por ser la encargada de establecer
politicas y controles internos con relacién al manejo de sus costos, y las areas de produccion,
contabilidad, ventas y cotizacion pues en éstas se genera la informacién necesaria para la acumulacién y

cuantificacién de los costos en las empresas.

c¢) Universo y muestra

El universo de éste trabajo, fueron las empresas de publicidad con servicios de impresidn digital con
personalidad juridica y con mas de cinco personas ocupadas ubicadas en el municipio de San Salvador.
Con la informacién del directorio econémico de empresas 2011, proporcionado por la Direccién General
de Estadisticas y Censos, se realiz6 una investigacion previa a través de llamadas telefonicas, busquedas
en internet y redes sociales que determin6 el numero de empresas que cumplieron con dicho perfil,

obteniendo un total de 21.

Se considerd dicho perfil de empresas, por la razén que éstas contaban con un mayor nivel de

organizacion, permitiendo obtener la informacién de manera mas ordenada.



Al contar con un universo menor a 40, no se requirié de la aplicacién de una formula para establecer el
tamafo de la muestra, por lo que se tomaron en cuenta a las 21 empresas como el 100% del universo

estudiado.

d) Instrumentos y técnicas a utilizar en la investigacion

Los instrumentos utilizados en la investigacion fueron encuestas y entrevistas dirigidas a los gerentes
generales y contadores para comprender los lineamientos bajo los cuales se manejan los costos, y al
personal clave de las areas de produccion, ventas y cotizacion, obteniendo informacidén sobre los
procedimientos que realmente se llevan a cabo, lo anterior permitié sustentar la investigacion de campo.
Ademas se realizo una investigacién bibliografica, con la que se respaldo el marco tedrico, la cual

consistio en libros, tesis, boletines, sitios de internet, revistas, prensa escrita, entre otros.

e) Procesamiento de la informacion

La informacién que se obtuvo en los instrumentos de investigacion fue procesada y analizada por medio
del software Microsoft Excel 2007, pues facilité y agilizd los célculos de datos numéricos, ademas se
desarrollaron cuadros y gréficos ilustrativos para una mejor comprension. La informacion que se obtuvo
para el desarrollo del marco tedrico fue procesada por el software Microsoft Word 2007 como editor de

texto.

f) Analisis e interpretacion de los datos procesados

Para efectuar el analisis de los datos se elaboraron gréaficos de pastel y barras para cada pregunta
establecida, demostrando la frecuencia de los resultados obtenidos y posteriormente se procedio a su

interpretacioén.



ANEXO 2
TABULACION Y ANALISIS DE DATOS

1. ¢ Cudl es el sistema de costos utilizado en la empresa?

Objetivo:

Conocer que sistemas utilizan las empresas como sistema de costos.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Por ordenes de trabajo 13 68.42%
Por procesos 6 31.58%
Otra, especifique 0 0.00%
Total 19 100.00%

Sistemas de costos utilizado por las empresas

= Por ordenes de trabajo

B Por procesos

Analisis

Con la informacién obtenida se conocié que el sistema de costos mas utilizado por las empresas es por
6rdenes de trabajo, esto permitié conocer que los costos estan centralizados por cada servicio solicitado,

facilitando el analisis de cada uno de ellos.



2. En el proceso de compra de materiales, ¢Bajo qué lineamiento se rigen para efectuarlo?

Objetivo:
Conocer que lineamientos efectlian las empresas al momento de comprar los materiales a utilizar para la

impresion digital

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Requerimientos especificos de ordenes de trabajo 12 63.16%
Demanda de materiales en el proceso de produccién 8 4211%
Cantidades pactadas en contratos con proveedores 1 5.26%
No cuentan con un plan estructurado de compras 0 0.00%
Otra, especifique 0 0.00%

Nota: No se totaliz6 debido a que el total es mayor al nimero de encuestas realizadas.

Lineamientos bajo el cual se efectua el proceso de compra
de materiales
70.00% 63-16%
60.00%
50.00% 49-11%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00% - 5.26%
0.00% -
Requerimientos especificos Demanda de materiales en el  Cantidades pactadas en
de ordenes de trabajo proceso de produccion contratos con proveedores

Andlisis
De los resultados obtenidos la mayoria de empresa efectlia sus compras por medio de requerimientos
especificos de drdenes de trabajo, lo cual indica que no llevan inventario de materiales, generando un

incremento en los costos.



3. ¢ Qué tan importante es para usted el punto de equilibrio al momento de decidir qué productos y
servicios le conviene o no seguir ofertando?

Objetivo:
Determinar la importancia de establecer cuales productos se pueden seguir ofertando a través del
conocimiento del punto de equilibrio en el que no se gana ni se pierde dinero y asi poder decidir cuales

ya no podran ofrecerse al cliente por no generar las utilidades esperadas.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Mucho 15 78.95%
Poco 4 21.05%
Nada 0 0.00%
Total 19 100.00%

Importancia del punto de equilibrio al momento de decidir
que productos o servicios ofertar

® Mucho

m Poco

Analisis

Quince de las 19 empresas consideran muy importante el punto de equilibrio al momento de tomar la
decision de que productos o servicios deben continuar ofertando ya que a través de ello permite enfocarse

en aquéllos que generen mayor rentabilidad.



4. ; Qué aspecto considera como el mas importante para asignar sus precios de venta?

Objetivo:
Determinar la opinién de las empresas sobre el aspecto que consideran de mayor importancia para la

asignacion de los precios de ventas.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Analisis de costos incurridos 9 47.37%
Precios de mercado de la competencia 4 21.05%
Precios de venta utilizados anteriormente 4 21.05%
Margen de contribucién esperado 4 21.05%

Nota: No se totalizé debido a que el total de respuesta es mayor al nimero de encuestas realizadas.

Aspectos que las empresas consideran de mas importancia
para asignar los precios de venta
50.00%
jggg"; T 4737%
. 0 |
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00% 21.05% 21.05% 21.05%
10.00%
5.00%
0.00%
Andlisis de costos Precios de mercado  Precios de venta Margen de
incurridos de la competencia utilizados contribucion
anteriormente esperado

Analisis

De las respuestas ante la interrogante planteada se obtuvo que 9 consideran que el analisis de costos
incurridos es el aspecto mas importante en la asignacion de precios puesto que el éste se asigna de
acuerdo a lo que ellos han utilizado en materiales, por lo tanto se afirma que la mayoria de empresas no

consideran importante el calculo del margen de contribucion lo que hace suponer que no lo realizan.



5. ¢ Como definen el porcentaje de ganancia a recibir por cada prestacion de servicios?

Objetivo:

Saber de qué manera se define el porcentaje de ganancia que obtendran por cada prestacion de servicios.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Por utilidad estimada segun eventos realizados con anterioridad 4 21.05%
Por medio de calculos matematicos yestadisticos 9 47.37%
Por medio de célculo de margen de contribucién 5 26.32%
Otra, especifique 1 5.26%
Total 19 100.00%

Forma de definir el porcentaje de ganancia a recibir por
cada prestacion de servicios

m Por utilidad estimada segun
5.26% eventos realizados con
anterioridad

26.32% ® Por medio de calculos

- matematicos y estadisticos

Por medio de célculo de
margen de contribucion

m Otra, especifique

Analisis

El 47.37% de las empresas definen su porcentaje de ganancia mediante calculos matematicos y
estadisticos por lo que se deduce que dejan de lado el célculo del margen de contribucidn ocasionando

que la utilidad no se determine en funcién de los costos incurridos.



6. ¢ Cuentan con un proceso definido que permita realizar un analisis de costos para la determinacién del
margen de contribucion de sus productos o servicios?

Objetivo:

Determinar la existencia de un proceso definido por las empresas, para calcular el margen de contribucién
de sus productos o servicios.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Si 7 36.84%
No 12 63.16%
Total 19 100.00%

Empresas que cuentan con un proceso para realizar un
analisis de costos y determinar el margen de contribucién
de sus productos

B S
® No

Analisis

El 63.15% de las empresas encuestadas no realizan el célculo del margen de contribucion de sus
productos o servicios por no contar con un proceso definido que les permita analizar sus costos, haciendo

que carezcan de informacién necesaria para la toma de decisiones.



7. ;Cuenta la empresa con un proceso establecido con el cual definan o clasifiquen sus costos fijos y

variables, como insumo para calcular el margen de contribucién de sus productos?

Objetivo:
Establecer si las empresas cuentan con un proceso definido para clasificar sus costos fijos y variables
como insumo para el calculo del margen de contribucion.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Si 7 36.84%
No 12 63.16%
Total 19 100.00%

Empresas que clasifican los costos en fijos y variables
como insumo para calcular el margen de contribucion

mSi
® No

Analisis

12 empresas no cuentan con un proceso para clasificar sus costos en fijos y variables como insumo para
calcular el margen de contribucién de sus productos, siendo ésta clasificacién indispensable para poder

calcular dicho margen, por lo que se deduce que no realizan un analisis de los costos.



8. ¢ Cual es el método que utilizan para analizar los resultados provenientes de sus costos?

Objetivo:

Conocer los métodos utilizados por las empresas para analizar sus costos

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Métodos horizontal y vertical 5 26.32%
Razones financieras 4 21.05%
Punto de equilibrio 5 26.32%
Ninguno 5 26.32%
Otra, especifique 0 0.00%
Total 19 100.00%

Método utilizado para analizar los resultados provenientes
de los costos

= Métodos horizontal y vertical

B Razones financieras
26.32% Punto de equilibrio

= Ninguno

Analisis

Las empresas encuestadas utilizan métodos de analisis basados en datos histéricos como los de
tendencia al utilizar los métodos horizontales y verticales, las razones financieras o el punto de equilibrio
que solo le permite establecer un nivel determinado de produccion sin embargo; ninguna especificd el

margen de contribucién como otra opcidn al analisis de sus costos.



9. ¢ Cual cree que es el mayor objetivo en la asignacién de precios de ventas?

Objetivo:
Determinar cual es el mayor objetivo que persiguen las empresas con la asignacion de sus precios de
venta.
Alternativa Frecuencia |Porcentaje
Atacar la competencia 0 0.00%
Maximizar ganancias 8 42.11%
Estabilizarse en el mercado 6 31.58%
Encontrar el punto de equilibrio 7 36.84%
Nota: No se totalizé debido a que el total de respuesta es mayor al nimero de encuestas realizadas.
Principal objetivo al asignar precios de ventas
45.00%
40.00% 42.11%
gggg:f 36.84%
o 31.58%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00%
Maximizar ganancias Estabilizarse en el mercado  Encontrar el punto de
equilibrio
Analisis

De los resultados obtenidos se tiene que el empresario al asignar sus precios de ventas busca como
mayor objetivo el maximizar las ganancias seguido de ello se tiene el punto de equilibrio y por Ultima
opcion es la estabilizacion en el mercado; por lo tanto es importante calcular el margen de contribucion

para determinar en qué medida se estan cumpliendo esos objetivos.



10. Para la seleccion de alternativas dentro del proceso de toma de decisiones ;Se han apoyado en el
analisis de costos?

Objetivo:
Determinar la aplicacién del analisis de los costos en el proceso de toma de decisiones para la seleccion

de una alternativa.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Si 18 94.74%
No 1 5.26%
Total 19 100.00%

Apoyo en el analisis de costos para la seleccion de
alternativas dentro del proceso de toma de decisiones

5.26%

S

= No

Analisis

Las empresas afirman que se han apoyado en el analisis de costos para la seleccion de alternativas al
momento de tomar decisiones, ya sea que éste analisis lo realicen de forma técnica o empirica, lo que se
debe destacar es que consideran importante el analisis de los costos, por lo que al brindar el calculo de
margen de contribucidn como una herramienta para el andlisis de sus costos, las empresas podran

ponerlo en préactica al conocer que dicho célculo seria de mucha ayuda.



11. De las siguientes opciones, sefiale las decisiones que actualmente se toman a través del andlisis de

sus costos, o responda segun sea el caso:

Objetivo:

Conocer las decisiones que las empresas eligen a través del analisis de los costos.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Determinacion del producto o senicio que generen mas rentabilidad 8 42.11%
Optimizacion de los recursos en el proceso de produccion 10 52.63%
Asignacion de precios de venta 5 26.32%
Planes de inversiones en instalaciones, maquinaria y personal 7 36.84%
No realizan un analisis de costos previo a la toma de decisiones 0 0.00%

Nota: No se totalizé debido a que el total de respuesta es mayor al nimero de encuestas realizadas.

Desiciones que se toman a travéz del analisis de costos

60.00% 52.:63%
50.00% 42.11%
40.00% — 36.84%
20.00% — —
10.00%
0.00%
Determinacion del ~ Optimizacion de los  Asignacion de precios Planes de inversiones
producto o servicio que recursos en el proceso de venta en instalaciones,
generen mas de produccion maquinaria y personal
rentabilidad

Analisis

Con los resultados obtenidos se puede observar que los precios de venta no poseen una gran frecuencia;
lo que implica que las empresas no realizan el andlisis que se necesita para la asignacion de precios al
momento de tomar decisiones por lo que se verifica que con el calculo del margen de contribucién y
analisis de costos se ayudara a las empresas para que de forma conjunta puedan determinar qué

recursos optimizar, en qué productos dirigir los esfuerzos y cémo realizar planes estratégicos de trabajo.



12. Si se le proporcionara una guia para realizar el analisis de sus costos que le permitiera calcular el
margen de contribucién de sus productos y asi tomar la decision de establecer sus precios de venta
¢ Estaria dispuesto a ponerla en practica?

Objetivo:
Determinar la importancia de la existencia y aplicabilidad, de un documento que contenga lineamientos

para el calculo de margen de contribucion, andlisis y toma de decisiones las empresas.

Alternativa Frecuencia |Porcentaje

Si 19 100.00%
No 0 0.00%
Total 19 100.00%

Aceptacion de poner en practica una guia para realizar el
calculo del margen de contribucion

0%

m S

= No

Analisis

El total de las empresas en estudio respondieron que si pondrian practica dicha guia por lo que se pudo
determinar qué sera de mucho aporte la elaboracion de éste documento.



ANEXO 3

MONTOS DE TASAS MUNICIPALES RELACIONADAS A LA PUBLICIDAD

ORDENANZA REGULADORA DE LAS TASAS POR SERVICIOS MUNICIPALES DE LA CIUDAD DE SAN SALVADOR,
DEPARTAMENTO DE SAN SALVADOR

2.3. PUBLICIDAD

2.3.1 Permiso para instalar rotulos comerciales

2.3.1.1. Rotulos adosados hasta 2 metros cuadrados 5108.00
2.3.1.2. Rotulos a nivel de piso terminado hasta 2 metros cuadrados 5 99.00
2.3.1.3. Rétulos pintados hasta 0.50 metros cuadrados (1) 5117.00
2.3.1.4. Rotulos salientes hasta 0.50 metros cuadrados 5126.0
2.3.2. Permiso para instalar rotulos publicitarios

2.3.2.1. Vallas

2.3.2.1.1 IMini valla desde 2,01 a 5 metros cuadrados con o sin iluminacion|5208.00
por cada cara

2.3.2.1.2 Valla estandar de 5,01 hasta 30 metros cuadrados por cada caral$224.00
con o sin iluminacion

2.3.2.1.3 Valla espectacular de 30 hasta 63 metros cuadrados por cada caral$233.00
con o sin iluminacion

2.3.2.1.4 Valla super espectacular de 63.01 hasta 75.00 metros cuadrados{5248.00
por cada cara con o sin iluminacion
2.3.2.1.5  |Valla sobre puesta o doble hasta 30 metros cuadrados por cadal$242.00
cara con o sin iluminacion
2.3.2.1.6  |Valla espectacular con volumen de 30,01 hasta 63 metros/5251.00
cuadrados por cada cara con o sin iluminacion
2.3.2.1.7  |Valla super espectacular con volumen de 63.01 hasta 75 metros{5260.00
cuadrados por cada cara con o sin iluminacion
2.3.2.1.8  [Sobre estructura a nivel de piso hasta 14 metros cuadrados con 0/5180.00
sin iluminacion
2.3.2.2. Rétulos adosados
2.3.2.2.1 Hasta 2 metros cuadrados 599.00
2.3.2.2.2  |Desde 2.01 hasta 5 metros cuadrados con o sin iluminacién $180.00/5180.00
2.3.2.2.3 Desde 5,01 hasta 30 metros cuadrados con o sin iluminacion|5198.00

$198.00

2.3.2.2.4 |Desde 30,01 hasta 63 metros cuadrados con o sin iluminacion{$216.00
$216.00

2.3.2.2.5. |Desde 63,01 hasta 75 metros cuadrados con o sin iluminacion $224.00

2.3.2.2.6  |En cornisa y marquesina de edificios hasta 75 metros cuadrados con[5251.00
0 sin iluminacion
2.3.2.3. Temporales

2.3.2.3.1 Planos con o sin iluminacion, por permiso al mes 519.00
2.3.2.3.2  |Volumétricos con o sin iluminacion, por permiso al mes 521.00




2.3.2.4. Rotulos a nivel de piso terminado

2.3.2.4.1 Hasta 2,00 metros cuadrados con o sin iluminacion 5180.00
2.3.2.4.2 Desde 2,01 hasta 12,22 metros cuadrados por cada cara, con o sin[5224.00
iluminacion

2.3.2.5. Multifaceticos
2.3.2.5.1 Desde 2,01 hasta 5,00 metros cuadrados por cada cara con o sin[$233.00

iluminacion
2.3.2.5.2 Desde 5,01 hasta 30 metros cuadrados por cada cara con o sin[5251.00
iluminacion
2.3.2.6. Con proyeccion optica
2.3.2.6.1 Desde 5.01 hasta 30 metros cuadrados $233.00 5233.00
2.3.2.6.2 Desde 30.01 hasta 63 metros cuadrados $251.00
2.3.2.7. Rotulos publicitarios en pared lateral de inmueble
2.3.2.7.1 En paredes laterales de inmueble con o sin iluminacién [5251.00

ORDENANZA REGULADORA DE LAS TASAS POR SERVICIOS MUNICIPALES DE LA CIUDAD DE SAN SALVADOR,
DEPARTAMENTO DE SAN SALVADOR

2.3.2.8. Rotulo en mobiliario urbano
2.3.2.8.1 Cabinas telefonicas con o sin iluminacion 5108.00
2.3.2.8.2 En pasarelas por cada cara con o sin iluminacién $117.00
2.3.2.8.3 En sombras en paradas de bus por cada cara con o sin iluminaciéon [$180.00
2.3.2.8.4 En respaldos de las bancas 590.00
2.3.2.8.5 En mantas sujetas a poste $19.00
2.3.2.8.6 En nomenclatura con rotulo 554.00
2.3.2.8.7 En lamparas de arriate central y aceras 5180.00
2.3.2.8.8 En contenedores de basura 554.00
2.3.2.8.9 En kioscos $108.00
2.3.2.9. Rotulos ubicados en el Centro Historico de San Salvador
2.3.2.9.1 Comerciales adosados en marquesinas o cornisas de edificios 5260.00
2.3.2.9.2 Comerciales adosados en edificios de mas de un nivel hasta 1[5108.00
metros cuadrados
2.3.2.9.3 Comerciales salientes hasta 0.50 metros cuadrados 5144.00
2.3.2.9.4 Comerciales a nivel de piso hasta 2 metros cuadrados 5189.00
2.3.2.9.5 Publicitarios adosados en marquesina o cornisa de edificio 5260.00
2.3.2.9.6 Publicitarios salientes hasta 0.50 metros cuadrados $162.00




ANEXO 4

INFORME FINANCIERO DE PUBLICIDAD DIGITAL, S. A. DE C.V.

a) Naturaleza y Finalidad de la Sociedad

La sociedad “PUBLICIDAD DIGITAL, S. A. DE C.V.”, fue constituida el 4 de abril de 2008 e inscrita en el
Registro de Comercio con fecha diez de abril del mismo afio, en la ciudad de San Salvador. Su domicilio
actual esta en la ciudad de San Salvador; su actividad principal consiste en la prestacion de servicios de
disefio e impresién publicitaria y comercial, u otra actividad licita, tiene un plazo indefinido para la

realizacion de sus operaciones, segun lo establece la escritura de constitucion.

Su capital inicial de constitucion es de $12,571.43, representado y dividido en 1,000 las acciones
nominativas y de un valor de $12.57 cada una y el o6rgano supremo de gobierno de la sociedad es la

Junta General de Accionistas cuya representacion legal recae sobre el Director Presidente.

El objetivo a corto plazo es establecerse en el mercado; como una empresa competitiva y ofrecer servicios
personalizados de alta calidad. Y a largo plazo fortalecerse y consolidarse como una de las empresas con

mas prestigio y demanda en el area publicitaria.

b) Generalidades
La contabilidad se lleva conforme a la normativa técnica y legal del pais, tiene su sistema contable

legalizado y lleva los libros legales a que esta obligada.

Los estados financieros de la sociedad son elaborados de conformidad a las practicas de contabilidad

generalmente aceptadas.

Las ventas al crédito representan el 90% de las ventas totales, la empresa no cuenta con inventarios, la
Propiedad, planta y equipo se registra al costo de adquisicion y el método de depreciacion que utiliza la
empresa es el método de linea recta. No posee obligaciones a largo plazo con instituciones financieras, la
reserva legal que establece es el 7% de las utilidades anuales hasta llegar al limite de quinta parte del

capital social.



c¢) Objetivo del informe financiero

El informe financiero responde a las principales interrogantes de todos aquellos que estén interesados en

conocer la empresa como lo son los inversionistas, empleados, gobierno y publico en general.

Por medio de éste se puede evaluar el actuar de la administracion, y conocer los resultados de su gestion,

haciendo énfasis también en la informacién contable.

d) ANALISIS FINANCIERO
i. Liquidez

Los activos corrientes representan el 88.95% del total de activos en 2011, de los cuales la mayor
participacion son las cuentas por cobrar con un 87.51%, seguido del efectivo y equivalentes que
representa el 1.36%, en 2010 las cuentas por cobrar alcanzaron el 71.54% de los activos corrientes, es
decir que estas se incrementaron en un 48.40%, un efecto directo en éste incremento es en la prueba
stiper acida puesto que de $0.19 por cada ddlar de pasivo en 2010 paso a $0.03 en 2011, para el afio
2009 la cuentas por cobrar representaban el 80.52% del activo corriente teniendo como resultado de la

prueba stper &cida un total del $0.02 por cada ddlar de pasivo.

La rotacion de las cuentas por cobrar ha disminuido pues en 2009 se recuperaban 2.55 veces, en 2010
1.94 veces y para en 2011 solo 1.89 veces, por lo mismo su periodo promedio de cobro se ha

incrementado lo que se refleja como una ineficiencia en la gestion de cuentas por cobrar.

La estructura de los pasivos corrientes de la empresa no refleja una consistencia pues la cuenta de
proveedores solo aparecen con valor en 2009 y 2011 con un monto de $87,750.29 y $67,114.67
respectivamente, al contrario en 2010 en donde se refleja un valor en las cuentas por pagar por
$120,540.81, la rotacion de cuentas por pagar ha venido incrementado; lo que indica que las deudas a
corto plazo se estan cancelando més veces al afio; por lo tanto el periodo promedio de pago ha

disminuido pasando de 92 dias en 2009 a 137 en 2010 y de 54 dias en 2011, se disminuy6 a 54 dias.



ii. Resultados

Para el afio 2010 Los ingresos se ven disminuidos en un 6.21% respecto al afio 2009, sin embargo, para

el afio 2011 aumentan en un 45.12% respecto al afio anterior. Los ingresos se reclasifican en los afios
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2010 y 2011 y esto es debido a que la

entidad se dedica a ventas de servicios y no

de bienes, por tal razén en el 2009

representan 17.90% del total de ventas.

El costo de ventas para el periodo 2009 -
2011 oscila entre un 54% a 57% del total de

ventas efectuadas, en 2010 el costo de

ventas disminuyo en un 7.87% en relacion

al 2009 y en 2011 se incrementd en un
41.79% respeto al afio 2010.

Los gastos operativos en el 2009 representan el 36.70% en relacion a las ventas, en 2010 el 38.14% y

para el 2011 un 25.39%.Los gastos operativos presentan una tendencia a disminuir puesto que para el

periodo 2010-2009 estos se redujeron en un 2.52% y de 2011 a 2010 en un 3.42. %.

i. ~ Rentabilidad

PULICIDAD DIGITAL, S.A. DE C.V.

RAZONES DE RENTABILIDAD | EXPRESADAS EN 2011 2010 2009
Margen bruto de utilidad % 45.21% 43.94% 42.63%
Margen de utilidad de operacidn % 19.82% 5.78% 6.24%
Margen de utilidad neto % 14.02% 2.74% 3.68%
Retorno sobre patrimonio % 51.58% 14.63% 24.84%
Retorno sobre activo % 25.84% 4.22% 8.36%

El margen bruto de utilidad mantiene una tendencia a incrementar en 1.03 % para el afio 2010 y 1.02 %

en el 2011, indicando que existe eficiencia en el manejo y control de los costos puestos que se mantienen

menores respecto a las ventas, el margen de utilidad de operacion indica que los gastos de operacion de

la empresa le permiten alcanzar niveles de ventas aceptables siendo el 2011 el menor de los tres afios en




estudio y esto es debido a que por cada dolar vendido se generan $0.19 de utilidad, también para ese
mismo afio el margen de utilidad neto de 14.02% permite establecer que la empresa cuenta con una
mayor utilidad una vez deducido los gastos e impuestos; el retorno sobre el patrimonio para 2011 es del
51.58%, para 2010 de 14.63% y 2009 del 24.84%; y el retorno sobre activos durante 2009 y 2010 se

mantuvo alrededor del 4.22% al 8.36% pero en 2011 dicho porcentaje se incrementd a un 25.84%.

PUBLICIDAD DIGITAL, S.A.DE C.V.
BALANCE GENERAL COMPARATIVO
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2011, 2010 Y 2009
(Expresado en Unidades de Délares Estadounidenses)

ACTIVO 2011 2010 2009
CORRIENTE $ 396,09712 | § 312,900.60 | $ 216,403.98

Efectivo y equivalentes 6,074.42 7,585.63 3,857.29

Cuentas por cobrar 389,719.11 262,621.77 212,546.69

Iva por aplicar 303.59 - -

Gastos Anticipados - 40,455.80 -

Pagos Anticipados - 2,237.40 -
NO CORRIENTE $ 49,221.77 | $ 54,218.04 | $ 47,570.24

Propiedad, planta y equipo 88,761.16 81,740.60 64,656.94

Depreciacion acumulada (39,539.39) (27,522.56) (17,086.71)
TOTAL ACTIVO $ 44531889 | § 367,118.64 | § 263,974.22
PASIVO
CORRIENTE $ 22223417 | § 261,091.04 | $ 175,166.99
Cuentas por Pagar - 120,540.81 -
Prestamos y sobregiros bancarios 22,000.00 - -
Proveedores 67,114.67 - 87,750.29
Acreedores 3,204.34 - 64,500.74
Beneficios a Empleados - 842.63 -
Retenciones 1,503.69 17.31 -
Provisiones por pagar 100,769.57 38,534.24 22,915.96
Impuesto sobre la renta por pagar 27,641.89 7,214.35 -
Partes Relacionadas - 93,941.69 -
PATRIMONIO $ 22308472 (% 106,027.60 | $ 88,807.22
Capital Social (pagado) $ 40,857.15 | $ 40,857.15 | $ 40,857.15
Minimo 12,571.43 12,571.43 12,571.43
Variable 28,285.72 28,285.72 28,285.72
Reserva legal 8,171.43 6,178.27 4,467.84
Utilidades acumuladas 58,992.19 43,482.24 21,426.91
Utilidad del presente ejercicio 115,063.96 15,509.95 22,055.33
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 445318.89 [ § 367,118.64 | $ 263,974.22




PUBLICIDAD DIGITAL, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVOS

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2011, 2010, 2009
(Expresado en Unidades de Délares Estadounidenses)

2011 2010 2009

INGRESOS $ 820,542.32 | § 565416.68 | $ 602,852.31
Venta de servicios $ 82054232 |$ 56559896 | $§ 107,897.63
Venta de bienes $ - |93 - |$ 49202758
Otros ingresos de operacion $ $ - |9 2,927.10
Rebajas y Devoluciones sobre Ventas $ - |3 (182.28)| $ -

COSTO DE VENTAS $ 44959928 | $§ 317,078.31 | §  344,168.30
Costo de ventas $ 44959928 | § 31707831 | §  344,168.30
UTILIDAD BRUTA $ 370,943.03 | § 248,338.37 | §  258,684.01
GASTOS DE OPERACION $ 208,314.47 | $§ 215673.49 | §  221,240.33
Gastos de venta 86,723.99 87,848.54 51,306.06
Gastos de administracion 121,590.48 127,635.10 169,934.27
Gastos de Prestacion de Servicios - 189.85 -

UTILIDAD DE OPERACION 162,628.57 32,664.87 37,443.68
OTROS GASTOS 5,621.43 8,230.15 4,337.06
Gastos financieros 835.35 2,097.05 190.94
Gastos no decucibles $ 4786.08 | $ 6,133.09 | $ 414612
UTILIDAD ANTES DE RESERVA E IMPUESTOS $ 15700714 [$ 2443473 | $ 33,106.62
Reserva legal 1,993.16 1,710.43 2,317.47
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 155,013.98 | $§  22,724.30 | $ 30,789.15
Impuesto sobre la renta 39,950.02 7,214.35 8,733.82
UTILIDADES POR DISTRIBUIR $ 115,063.96 | $ 15,509.95 | $ 22,055.33




PUBLICIDAD DIGITAL, S.A.DEC.V.
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2011, 2010, 2009
(Expresado en unidades de ddlares Estadounidenses)

METODO INDIRECTO

FLUJOS DE EFECTIVO EN ACTIVIDADES DE OPERACION 2011 2010 2009
Utlidad del ejercicio 115,063.96 15,509.95 22,055.33
Incremento en reservas 1,993.16 1,710.43 2,317.47
lva por aplicar -303.59 - -
Depreciacion acumulada 12,016.83 10435.854 12,567.89
Utilidad antes de cambios en el capital de trabajo $ 128,770.36 27,656.23 | § 36,940.68
Aumento/Aumento en cuentas por cobrar (127,097.34) (50,075.08)[  (62,377.19)
Aumento/Aumento en impuesto sobre renta por pagar 20,427.54 7214.35 6875.033
Aumento/Aumento en provisiones y retenciones 62,879.07 16478.231 6594.049
Disminucion/Aumento en Gastos pagados por anficipado 40,455.80 -40455.8
Disminucion/Aumento en Pagos anticipados 2,237.40 -2237 4 169.873
Disminucion/Disminucion en cuentas por pagar -144,163.48 62231.466 34582.922
Flujo neto de efectivo en actividades de operacion $  (16,490.66) 20,812.00 | § 22,785.37
FLUJO DE EFECTIVO EN ACTIVIDADES DE INVERSION

Aumento/Aumento en Propiedad, Planta y Equipo (7,020.55) (17,083.66)[  (19,387.02)
Flujo neto de efectivo en actividades de Inversién $ (7,020.55) (17,083.66)| $ (19,387.02)
FLUJO DE EFECTIVO EN ACTIVIDADES DE FINANCIACION

Aumento en prestamo 22,000.00

Flujo neto de efectivo en actividades de financiacion $  22,000.00

Incremento neto de efectivo y equivalentes (1,511.21) 3,728.34 3,398.35
Efectivo y equivalentes de efectivo al inicio del afio 7,585.63 3,857.29 458.94
Efectivo y equivalentes de efectivo al final del aiio $ 6,074.42 7,585.63 | § 3,857.29




Principales Indicadores

PULICIDAD DIGITAL, S.A. DE C.V.

RAZONES FINANCIERAS | EXPRESADAS EN | 2011 2010 | 2009
RAZONES DE LIQUIDEZ
Capital de trabajo neto $ 173,862.95| 51,809.56 41,236.99
Razon circulante $/veces $ 1.781$ 120 $ 1.24
Prueba super 4cida $/veces $ 0.03]$ 0.19]$ 0.02
RAZONES DE ADMINISTRACION DE ACTIVOS
Rotacién de cuentas x cobrar () veces 1.89 1.94 2.55
Periodo promedio de cobro dias 171 167 127
Rotacion de cuentas x pagar (**) veces 6.70 2.63 3.92
Periodo promedio de pago dias 54 137 92
Rotacion de activos totales veces 1.84 1.54 2.28
Rotacion de activos corrientes veces 2.07 1.81 2.79
Rotacion de activos no corrientes veces 16.67 10.43 12.67
RAZONES DE ENDEUDAMIENTO
Razén de deuda % 49.90% 71.12% 66.36%
Razén de patrimonio a activo % 50.10% 28.88% 33.64%
Razén de pasivo a patrimonio % 100.38% 40.61% 50.70%
Razén de cobertura a intereses veces 187.95 11.65 173.39
RAZONES DE RENTABILIDAD
Margen bruto de utilidad % 45.21% 43.94% 42.63%
Margen de utilidad de operacion % 19.13% 4.32% 5.52%
Margen de utilidad neto % 14.02% 2.74% 3.68%
Retorno sobre patrimonio % 51.58% 14.63% 24.84%
Retorno sobre activo % 25.84% 4.22% 8.36%

(*) EI'90% de las ventas son al crédito.

(**) Se utilizd el monto del costo de venta en sustitucion al de compras por no tener disponible esa

informacion.




ACTIVO

CORRIENTE

Efectivo y equivalentes

Cuentas por cobrar

Iva por aplicar

Gastos Anticipados

Pagos Anticipados

NO CORRIENTE

Propiedad, planta y equipo
Depreciacion acumulada
TOTAL ACTIVO

PASIVO

CORRIENTE

Cuentas por Pagar

Prestamos y sobregiros bancarios
Proveedores

Acreedores

Beneficios a Empleados
Retenciones

Provisiones por pagar

Impuesto sobre la renta por pagar
Partes Relacionadas
PATRIMONIO

Capital Social (pagado)
Minimo

Variable

Reserva legal

Utilidades acumuladas

Utilidad del presente ejercicio
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

PUBLICIDAD DIGITAL, S.A. DE C.V.
ANALISIS HORIZONTAL DE LOS BALANCES GENERALES 2011, 2010 Y 2010, 2009

$ 396,097.12 | $ 312,900.60 | $ 83,196.52 26.59%| $ 312,900.60 | $ 216,403.98 | $ 96,496.62 44.59%
6,074.42 758563 |$ (1,511.21) -19.92% 7,585.63 385729 |$ 372834 96.66%
389,719.11 | 26262177 | $ 127,097.34 48.40%| 262,621.77 212,546.69 | $ 50,075.08 23.56%
303.59 - |s 30359 _ - - - _
- 40,455.80 | $ (40,455.80) _ 40,455.80 - - _
- 223740 | $ (2,237.40) _ 2,237.40 - - _
$ 4922177 |$ 5421804 |$ (4,996.28) 9.22%| $ 54,218.04|$ 47,57024|$ 6,647.81 13.97%
88,761.16 81,74060 | $  7,020.55 8.59% 81,740.60 64,656.94 | $ 17,083.66 26.42%
(39,539.39)]  (27,522.56)] $ (12,016.83) 43.66% (27,522.56) (17,086.71)] $ (10,435.85) 61.08%
$ 445318.89 | $ 367,118.64 | $ 78,200.24 21.30%| $ 367,118.64 | $ 263,974.22 | $ 103,144.43 39.07%
$ 222,234.17 | $ 261,091.04 | $ 38,856.87 -14.88%| $ 261,091.04 | $ 17516699 | $ 85,924.05 49.05%
- 120,540.81 | (120,540.81) _ 120,540.81 - - _
22,000.00 - 22,000.00 _ - - - _
67,114.67 - 67,114.67 _ - 87,750.29 - _
3,204.34 - 3,204.34 _ - 64,500.74 - _
- 84263 (842.63) _ 842.63 - - _
1,503.69 17.31 148638 | 8584.82% 17.31 - - _
100,769.57 38,534.24 62,235.33 161.51% 38,534.24 2291596 | $ 15618.28 68.15%
27,641.89 7,214.35 20,427.54 283.15% 7,214.35 - = _
- 93,941.69 | (93,941.69) _ 93,941.69 - = _
$ 223,084.72 | $ 106,027.60 | 117,057.12 110.40%| $ 106,027.60 | $ 88,807.22| $ 17,220.38 19.39%
$ 40857.15|$ - - _ $ 40,85715][$ - - _
12,571.43 12,571.43 = _ 12,5671.43 12,571.43 = _
28,285.72 28,285.72 - _ 28,285.72 28,285.72 . _
8,171.43 6,178.27 1,993.16 32.26% 6,178.27 446784 |$  1,71043 38.28%
58,992.19 43,482.24 15,509.95 35.67% 43,482.24 2142691 $ 22,055.33 102.93%
115,063.96 15,509.95 99,554.02 641.87% 15,509.95 2205533 | $ (6,545.39)] -29.68%
$ 445318.89 | $ 367,118.64 | $ 78,200.25 21.30%| $ 367,118.64 | $ 263,974.22 | § 103,144.42 39.07%




PUBLICIDAD DIGITAL, S.A. DE C.V.
ANALISIS VERTICAL DE LOS BALANCES GENERALES 2011-2009

INGRESOS

Venta de senicios

Venta de bienes

Otros ingresos de operacion
Rebajas y Devoluciones sobre Ventas
COSTO DE VENTAS

Costo de ventas

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION
Gastos de venta

Gastos de administracion

Gastos de Prestacion de Senvicios
UTILIDAD DE OPERACION
OTROS GASTOS

Gastos financieros

Gastos no decucibles

UTILIDAD ANTES DE RESERVA EIMPUESTOS | § 157,007.14

Reserva legal

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuesto sobre la renta
UTILIDADES POR DISTRIBUIR

§ 82054232  10000%) $565416.68 |  100.00%] § 602,85231 |  100.00%
§82054232 | 100.00%| $565598.96 |  10003%| $ 10780763  17.90%
$ § 49202758 8162%
$ § 202110 049%
§ (18229  -003%
§ 44950028 [ 5479%| $317,07831[  56.08%]$ 34416830 [  57.00%
§44950928 | BATO%| $31707831|  56.08%|$ 34416830 |  57.09%
§37004303 [ 4521%| 24833837 [ 4392%] § 25868401 [ 42.91%
§20831447|  2530%| 21567349  3844%|§ 22124033 36.70%
§ 8672399  1057%| S 6784854  1554%|$ 5130606  851%
§12150048 | 1482%| $127635.10 | 2257%| $ 16993427  28.19%
§ 18085  003%
§16262857  1082%|§ 3266487  578%[$ 3744368  621%
s 562143]  069%|s 82015]  146%[$ 433706]  072%
§ 83535  040%$ 200705|  037%|S 19094  0.03%
§ 478608  058%|S 613309  108%|S 414612  069%
1913% § 2443473 432§ 3310662  549%
s 199316]  024%s 171043]  o030%[s 231747 038%
§15501398 |  1889%|$ 2272430  402%|$ 30789.45[  541%
§ 3095002  487%|$ 721435 128%|s s73ss|  145%
§ 11506396 |  1402%|§ 1550995  274%|$ 2205533  366%




PUBLICIDAD DIGITAL, S.A. DE C.V.

ANALISIS VERTICAL DE LOS ESTADOS DE RESULTADOS 2011-2009

INGRESOS

Venta de senicios

Venta de bienes

Otros ingresos de operacién
Rebajas y Devoluciones sobre Ventas
COSTO DE VENTAS

Costo de ventas

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION
Gastos de venta

Gastos de administracion

Gastos de Prestacion de Senicios
UTILIDAD DE OPERACION
OTROS GASTOS

Gastos financieros

Gastos no decucibles

UTILIDAD ANTES DE RESERVA E IMPUESTOS | $ 157,007.14

Resenva legal

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuesto sobre Ia renta
UTILIDADES POR DISTRIBUIR

§ 82054232 |  100.00%] $565416.68 |  100.00%| § 60285231 |  100.00%
§ 82054232 |  100.00%| $565598.96 |  100.03%| § 10789763  17.90%
$ § 49200758 8162%
§ - § 2027.10]  049%
§ (18228  -003%
§ 44950928 [ 5479%| $317,07831[  56.08%| § 34416830  57.00%
§44950928 | 5479%| $31707831 | 56.08%| § 34416830  57.09%
§37094303 [ 4521%| 24833837 [  4392%[ § 25868401  4291%
§20831447]  2530%| $21567349[  38.44%| § 22124033]  36.70%
§ 8672399|  1057%| S 8784854  1554%[§ 5130606|  851%
§ 12150048 | 1482%| $127,635.10 | 2257%| § 16993427  28.19%
§ 18985|  003%
§16262857  19.82%| § 3266487  578%[§ 3744388  621%
s 56243]  069%[$ 823045 146%| s 433706]  072%
§ 83535|  0d0%|S 200705  037e|s 19094]  003%
§ 478608  058%| S 613309 108%|$  4146.12)  069%
1943%] § 2443473 432%|$ 3310662 5.49%
s 190316]  024s 171043]  030%[s 23t747]  0.38%
§15501398 [ 1889%|§ 2272430  402%[s 3078015  541%
§ 3995002 48Tl s 721435 128%[$ 873382 145%
§115063.96 |  14.02%|§ 1550005[  274%|§ 220533]  366%




ANEXO 5

DETERMINACION DEL PORCENTAJE DE VENTAS DEL VINYL

El siguiente cuadro permite establecer el porcentaje de ventas que representa la produccién de vinyl

dentro de la empresa seleccionada para la elaboracion del caso practico.

RUBROS TOTAL
Ventas de Bienes $ 3482597
Offset $ 33,116.63
Vinyl $ 307,189.75
Digital $ 872842
Eventos $ 245,160.70
Otros $ 506.30
Afiliadas $ 117,097.26
TOTAL $ 746,625.03

De lo anterior se efectua una division para determinar el porcentaje de participacion del vinyl.

Ventasenvinyl _ $307,189.74
Total de ventas  $ 746,625.03

= 04114 =41%

Aproximadamente el 41% de las ventas en la empresa son de la linea de produccién del vinyl.



