INSTITUTO SEYA

TALLER DE VALORACION DE EMPRESAS ENFOCADO A ADMINISTRACION Y FINANZAS

REFERENCIA: TAL-SEY-FIN-0001
1) Datos del problema:
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Con los datos proporcionados, valore esta empresa y su patrimonio desde el punto de vista de Flujo de caja libre y EVA.

Nota importante: Los datos de valoración por los 2 métodos deben ser IGUALES.

2) Datos del problema
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Con los datos proporcionados se pide:

a) Hallar el “plowback”  o tasa de retención para el crecimiento para el año 5.

b) Hallar la tasa de rentabilidad para el año 5.
c) Hallar “g” o tasa de crecimiento.
d) Valorar la empresa y de su patrimonio por flujo de caja libre y EVA.
3) Una empresa embotelladora de bebidas carbonatadas recibe una propuesta de uno de sus proveedores de botellas. En ella, propone reducir el precio de las botellas que en la actualidad le venden a cambio de una reduccion en los dias de pago de 50 a 30 dias. Con los datos de la siguiente tabla, determine si la propuesta del proveedor es adecuada para la empresa en terminos de generacion de valor (EVA).
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4) Una empresa que se dedica a la transformación y comercialización de polipropileno acostumbra comprar su materia prima para todo el año a cambio de un descuento en el precio de 10%, producto de  una negociación del gerente de compras con el proveedor más importante. Con la información proporcionada a continuación, se pide evaluar desde del punto de vista del EVA si esta negociación genera valor a la empresa frente a la opción de comprar mensualmente y perder el descuento.
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