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CASO UNO (70 PUNTOS)
 A continuación presentamos el caso de la Fabrica de Alimentos en Conserva “FRUTICOLA S.A.”, es importante que el profesional sea capaz de distinguir entre los hechos y datos que son relevantes y los que no los son. Llegar a comprender esta distinción puede ser particularmente difícil, porque en algunas ocasiones los miembros del equipo administrativo defenderán a capa y espada ciertos conceptos que en realidad han sido mal interpretados o son erróneos. Este caso fue diseñado para recrear una situación de este tipo.

El lunes 19 de abril, Freddy Gordillo, Gerente de Producción de la Fábrica de conservas, reunió al Jefe de Control de Producción, al Jefe de Ventas y al Jefe de Fabrica para discutir con ellos la cantidad de productos derivados del tomate a envasar esta temporada.
 La cosecha de tomates, que había sido comprada cuando fue plantada, ya estaba empezando a llegar a la fábrica, y las operaciones de envasamiento debían comenzar el lunes siguiente.
 Fabrica de Alimentos en Conserva “FRUTICOLA S.A.” es una compañía mediana envergadura que envasa y distribuye una variedad de productos frutales y vegetales bajo distintas marcas.

Willy Castillo , el jefe de control de Producción, y Carlos Morales, el Jefe de Ventas, fueron los primeros en llegar a la oficina del Sr. Gordillo. Iván Bernal, el Jefe de Fabrica, llego algunos minutos mas tarde y dijo que había pasado a recoger el último informe del sector Inspección de productos sobre la calidad de los tomates recién recibidos.

 De acuerdo con el informe, 20% de la cosecha era de calidad  “A” y el resto de los 3.000.000 Kg era de Calidad “B”.

Gordillo pregunto a Morales  que demanda habría el año próximo para productos derivados del tomate. Morales le respondió que podrían vender todos los tomates enteros  envasados que pudieran producir. La demanda esperada para jugo de tomates y pasta de tomates, en cambio, era limitada. Para corroborarlo mostro el ultimo pronostico de ventas, (ver anexo 1).
Morales, recordó al grupo que los precios de venta habían sido fijados de acuerdo a la política a largo  plazo de comercialización de la compañía, y señalo que el pronóstico de ventas había sido hecho en base a esos precios.

Luego de observa el pronóstico de demanda presentado por Morales, Willy Castillo, dijo que parecía que la compañía “iba a andas bastante bien (en la cosecha de tomates) este año”.

Con el nuevo sistema contable implantado en la empresa, Castillo había podido computar la contribución de cada producto, y de acuerdo a su análisis la ganancia marginal de los tomates enteros era mayor que la de cualquier otro producto de tomates.
 Después que “FRUTICOLA S.A.” firmara los contratos de compra con el productor fijando un precio promedio de $0.6 el Kg, , Castillo calculo las contribuciones de cada producto del tomate (Véase Anexo 2).

Iván Bernal llamo la atención sobre el hecho de que, a pesar de tener una amplia capacidad de producción, era imposible envasar el total en forma de tomates enteros ya que solo una pequeña porción de la cosecha de tomates era de calidad “A”: la compañía usa una escala numérica para registrar la calidad de sus productos, tanto crudos como preparados. Esta escala abarcaba del 0 a 10, el número más alto representa la mejor calidad. Graduando los tomates de acuerdo a esta escala, los tomates de calidad “A” promediaban 9 puntos por Kg y los de calidad “B”· promediaban 5 puntos por Kg.

Bernal hizo notar que el promedio mínimo de calidad del tomate crudo para envasarlo como tomate entero era de 8 puntos, y para jugo, de 6 puntos/Kg. Esto significa entonces que la producción de tomates enteros no puede ser superior a la disponibilidad de tomates “A”, es decir 600.000 Kg. mientras que los tomates “B” pueden usarse enteramente para pasta.

Gordillo dijo a la vez que la limitación de la producción de tomates enteros no era real, pues poco tiempo atrás le habían ofrecido 80.000 Kg. de tomates de calidad “A” a $0.85 el Kg. Si bien en ese momento rechazo la oferta, de todas formas creía que aun estaba de pie.
Morales, que había estado haciendo algunos cálculos, dijo que aunque él estaba de acuerdo en que la compañía “ iba a andar muy bien este año”, no iba a ser por envasar tomates enteros. A él le parecía que el costo del tomate debía prorratearse en base a calidad y cantidad, y no solo en base a cantidad como había hecho Castillo. Por lo tanto Morales había recalculado la ganancia marginal sobre esta base (véase el Anexo 3) y, según sus resultados, la compañía debía usar 2.000.000 de Kg. de tomates de calidad “B” para pasta, y los restantes 400.000 Kg de calidad “B” con los 600.000 Kg de calidad “A” para jugo. De este modo, si el pronóstico de demanda se realizara, la cosecha de tomates daría una contribución de $ 480.000.

1. Conviene aceptar los 80.000 Kg a $0.85/Kg?

2. El Sr. Gordillo dijo que si aceptaba la oferta de 800.000 Kg, la producción de pasta de tomates no sería modificada, la producción de jugo de tomates debería ser disminuida y en cambio se aumentaría la producción de tomates enteros ¿Es correcta esta interpretación?
3. Morales creía que era posible obtener tomates de calidad “B” a $0.6/kg . Conviene hacerlo?
4. Como tendría usted que modificar su modelo para poder incluir en él la opción de realizar las compras adicionales sugeridas por Gordillo.

.
CASO DOS (30 PUNTOS)

J.MERCADO es una firma asesora de inversiones que maneja más de 120 millones de bolivianos en fondos para sus numerosos clientes. La compañía usa un modelo de asignación de valores que indica la porción del portafolio de cada cliente que se invertirá en un fondo de acciones de crecimiento, un fondo de ingresos y un fondo de mercado de dinero. Para mantener la diversidad en el portafolios de cada cliente, la firma pone límites en el porcentaje de cada portafolios que puede invertirse encada uno de los tres fondos. Los lineamientos generales indican que la cantidad invertida en el fondo decrecimiento debe estar entre 20% y 40% del valor total del portafolio. Porcentajes similares para los otros dos fondos estipulan que entre 20% y 50% del valor total del portafolio debe estar en el fondo de ingresos y al menos 30% del valor total debe estar en el fondo de mercado de dinero.

Además, la compañía intenta evaluar la tolerancia al riesgo de cada cliente y ajustar el portafolio para satisfacer las necesidades del inversionista individual. Por ejemplo J MERCADO acaba de contratar con un cliente nuevo quien tiene Bs.800.000 para invertir. 
Basado en una evaluación de la tolerancia al riesgo del cliente, JMERCADO asignó un índice de riesgo máximo de 0.05 para el cliente. Los indicadores de riesgo de la firma muestran el riesgo del fondo de crecimiento en 0.10, el fondo de ingreso a 0.07 y el fondo de mercado de dinero a 0.01. Un índice de riesgo del portafolios general de se calcula como un promedio ponderado de la calificación de riesgo para los tres fondos donde los pesos son la fracción del portafolios del cliente invertido en cada uno de los fondos.


Adicionalmente, JMERCADO en la actualidad esta pronosticando rendimientos anuales de 18% para el fondo de crecimiento, 12.5% para el fondo de ingreso y 7.5% para el fondo de mercado de dinero. Con base en la información proporcionada, ¿Cómo debería aconsejársele al cliente nuevo que asigne los BS.800.000 entre los fondos de crecimiento, de ingreso y de mercado de dinero? Elabore un modelo de programación lineal que proporcione el rendimiento máximo para el portafolio. Use su modelo para realizar un reporte general. 

1) Recomiende cuánto de los Bs.800.000 debería invertirse en cada uno de los tres fondos. ¿Cuál es el rendimiento anual que anticiparía para la recomendación de inversión?

2) Suponga que el índice de riesgo del cliente pudiera incrementarse a 0.055. ¿Cuánto aumentaría el rendimiento y como cambiaria la recomendación de inversión?

3) Remítase de nuevo a la situación original donde se evaluó que el índice de riesgo del cliente era 0.05. ¿Cómo cambiaria su recomendación de inversión si el rendimiento anual para el fondo decrecimiento fuera revisado a la baja a 16% o incluso a 14%?

4) Suponga que el cliente expreso alguna preocupación acerca de tener demasiado dinero en el fondo de crecimiento. ¿Cómo cambiaria la recomendación original si a la cantidad invertida en el fondo de crecimiento no se le permite exceder de la cantidad invertida en el fondo de ingresos?

5) El modelo de asignación de valores que elaboró puede ser útil para modificar los portafolios de todos los clientes de la firma siempre que los rendimientos anticipados para los tres fondos se revisen periódicamente. ¿Cuál es su recomendación respecto a si es posible usar este modelo?
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