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Presentacion

La investigacion titulada “Estrategias para la determinacion del precio de venta en una
empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018” tuvo como objetivo analizar las
politicas, los factores y el método que aplica la empresa para la determinacion del precio de
venta en la empresa importadora. Los datos de la investigacion fueron obtenidos del
documento de control de mercaderias, comprobantes de pago como las facturas, boletas, la

declaracion aduanera de mercancias y los estados financieros.

La investigacion se constituye de IV capitulos, los cuales se desarrollaran con amplitud en

el marco de la investigacion.

Capitulo I: Constituido por el problema, antecedentes, las teorias que sustentan la
investigacion, los conceptos, ademas comprende la justificacion teorica, metodoldgica,

préctica, también muestra los problemas y los objetivos.

Capitulo II: Este capitulo contiene el enfoque, disefio, la poblacion, la muestra, unidades
informantes que se requirié para la obtencion de datos cualitativos, estd compuesto por las
categorias, subcategorias aprioristicas, también comprende las técnicas e instrumentos de

recoleccion de datos, el proceso de recoleccién de datos y el método de analisis de datos.

Capitulo 11l: Muestra los resultados cuantitativos, cualitativos, el diagndstico de la
investigacién, asi mismo se buscd los fundamentos de la propuesta, se selecciond los
problemas, las posibles alternativas de solucion, este capitulo también contiene los objetivos

de la propuesta, justificacion de la propuesta y el desarrollo de la misma.

Capitulo IV: Estd constituido por la discusion, las conclusiones de cada objetivo de la

investigacion y las recomendaciones.
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Resumen

La determinacion del precio, perennemente es un problema para los empresarios que inician
una actividad econémica, la empresa en investigacion no es indiferente a este problema. El
objetivo de la investigacion es proponer estrategias para la determinacion del precio de venta
en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018, para ello se analizo las
politicas, los factores y el método que aplico la empresa para la determinacion del precio de

venta.

La investigacion es de enfoque mixto porque permitird la riqueza de los resultados, es de
tipo proyectiva, de nivel comprensivo, la poblacion es la empresa importadora, se aplico
muestreo por conveniencia, las técnicas son la entrevista y recopilacion documental, se
entrevisto a los sujetos informantes, también se determind los costos de importacion, ademas
se compard los precios de la competencia y se determiné los precios de venta basados en la
determinacion de los costos de los productos importados. Para el andlisis de los resultados
cuantitativos y cualitativos se aplicd la triangulacion en el programa Atlas.ti 8 a fin de

obtener los resultados mixtos.

Se obtuvo como resultado que la empresa tiene como referencia los costos para establecer
los precios de venta, pero estan inadecuadamente determinados, no tomé en consideracién
los precios de la competencia 0 mercado y no aplicé ningin método de determinacion de
precios, porque se observa y determina que la empresa vende sus productos al costo reflejado
en el kardex sin adicionar un margen de ganancia. Se concluye que la determinacion de los
costos es incorrecta debido a que no se considerd algunos gastos relacionados a la
importacion, incidiendo negativamente en el costo del producto, a pesar de que los costos
constituyen la base y fuente referente para el establecimiento de los precios de venta en la

empresa importadora.

Palabras clave: Costo de importacion; margen de ganancia; método de determinacion del
precio de venta; precio Free on board; kardex.
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O resumo

A determinacdo do preco, perenemente, € um problema para empreendedores que iniciam
uma atividade econdmica, a empresa em investigacdo ndo é indiferente a esse problema. O
objetivo da investigacdo é propor estratégias para a determinacao do preco de venda em uma
empresa importadora de roupas, Lima 2018, para isso, foram analisadas as politicas, fatores

e 0 método aplicado pela empresa para a determinacéo do preco de venda.

A pesquisa é de abordagem mista, pois permitira a riqueza dos resultados, € de tipo projetivo,
de nivel abrangente, a populagdo é a empresa importadora, foi aplicada a amostragem por
conveniéncia, as técnicas sdo a entrevista e a compilacdo documental, 0s sujeitos
informantes foram entrevistados, 0s custos de importacdo também foram determinados, 0s
precos de competicdo também foram comparados e os precos de venda foram determinados
com base na determinacdo dos custos dos produtos importados. Para a analise dos resultados
quantitativos e qualitativos, a triangulacéo foi aplicada no programa Atlas.ti 8, a fim de obter

os resultados mistos.

Obteve-se como resultado que a empresa possui como referéncia os custos para estabelecer
0s precos de venda, mas sdo determinados de forma inadequada, ndo levou em consideragédo
0s precos da concorréncia ou do mercado e nao aplicou nenhum método de determinacéo de
preco, pois é observado e determinado que a empresa vende seus produtos pelo custo
refletido no kardex sem adicionar margem de lucro. Conclui-se que a determinagdo dos
custos esta incorreta porque algumas despesas relacionadas a importacdo ndo foram
consideradas, impactando negativamente o custo do produto, apesar de 0s custos
constituirem a base e fonte de referéncia para o estabelecimento dos precos de venda na

empresa importadora.

Palavras chave: Custo de importacdo; margem de lucro; método de determinacdo do prego

de venda; Preco Free on board; kardex
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. INTRODUCCION

En el mundo globalizado de hoy cobra vital importancia para los empresarios el
establecimiento de precios adecuados tanto en la venta de mercaderias como de servicios
para lograr sus objetivos economicos. Segun el informe de Nufiez (2016) muchas de las
empresas se direccionan en vender grandes volimenes de mercaderias para lograr obtener
mayores utilidades lo cual no siempre se concreta debido a que tener mayores ventas no
asegura obtener mayores ganancias. Pues segun el informe realizado por el autor el
establecimiento del precio depende en muchos casos directamente de factores externos como
la marca, la calidad del producto, el prestigio ganado por la empresa, etc. Asi mismo muestra
los métodos clésicos para establecer el precio como el método en funcion a la utilidad bruta
y de acuerdo al margen de contribucion. En la actualidad en la busqueda de establecer precios
adecuados muchos empresarios cometen errores a la hora de establecer los mismos. Segun
el informe realizado por Scipion (2019) los errores mas frecuentes son el de establecer
precios muy bajos o muy altos asi mismo relacionar la situacion de la empresa con la de los
clientes, establecer precios fijos en vez de acostumbrar a precios dinamicos, también es
comun que los empresarios pacten precios con los competidores o su mentalidad es mas
tradicional por lo cual no aplican estrategias como los descuentos, packs, promociones. Por
ultimo, otro error comdn que se comete es no tener una escala de precios accesibles a los
clientes. Los constantes cambios en el mercado y en los competidores influyen en el
establecimiento de los precios Osorio, Duque & Gdémez (2015). Los costos han sido base
fundamental por largos afios, en la actualidad existen muchas formas para determinar o
establecer los mismos, pero para que sean adecuados deben ser éticos, determinados de
forma responsable y sobre todo deben ser aceptados por ley.

En los Gltimos afios el Per( atraviesa por una situacion deprimente en cuanto a la
competencia de venta de prendas de vestir nacional vs las importadas, pues la industria
peruana ha sido afectada debido al masivo ingreso de prendas de vestir de china a precios
subvaluados segun el instituto encargado de elaborar las estadisticas e informatica realizado
por Garcia, Sanchez, Montoya, & GoOmez (2019), en el informe técnico respecto a la
variacion de los indicadores de precios realizado de enero a julio 2019 el rubro de prendas

de vestir y calzado a nivel nacional solo muestra una pequefia variacion de 0.04% de los

14



cuales se observa que los precios mas altos es en la ropa de hombres como los ternos.
respecto a las mujeres se observa que los precios mas altos es en las casacas.

Segun el diario gestion el 87% de prendas de vestir que ingresan al pais cuesta
inferior a dos dodlares, un valor irregular e irreal debido a que su precio no cubriria ni los
costos de los insumos para su elaboracion, en el mercado nacional no se encuentran
mercaderias por menos de esos precios, esto se debe a que muchos importadores transgreden
las leyes y burlan a las autoridades aduaneras para mejorar y elebar sus utilidades, informe
elaborado por Lira (2018). Asi mismo en el informe elaborado por RPP Noticias (2017)
menciona que las mercaderias importadas provenientes de china estan ingresando al pais a
precios dumping, lo cual indica que en la gran mayoria de esos productos representa la mitad
de los precios de adquisicion en el lugar de origen. Del mismo modo refleja los estudios
realizados por Idexcam de Lima, 178 empresas importadoras de Per( estarian importando
prendas de vestir cometiendo dumping, lo que esta originando una competencia desleal en

los mercados de esos rubros.

En la empresa importadora de prendas de vestir al cierre del periodo 2018 refleja
un saldo de crédito fiscal muy alto, ademéas se observé que los comprobantes de pago
emitidos por el personal de la empresa son igual a los costos entregados por el area de
contabilidad lo cual Ilama la atencion. EI motivo por el cual se vende al costo y no agregando
un margen de utilidad razonable, es por ello que se puede inferir que existe un inadecuado
calculo de precio de venta en la empresa importadora, ello puede deberse a que existe alta
rotacion de personal encargado de calculo de costos, la remuneracién es muy baja, ademas
de que el personal no se encuentra satisfecho con sus labores encomendados, del mismo
modo existe una duda respecto al calculo de los costos, porque el personal que cumple esa
funcidn casi siempre son practicantes, ademas de que existe una inadecuada supervision del
trabajo realizado y existe una sobrecarga laboral porque se le encomienda multiples
funciones, esto se debe a que el empresario no invierte en capital humano a ello se suma
ademas la escasez del personal contratado. Otro de los factores que puede estar influyendo
es la falta de software y Harvard adecuado, pues en la empresa no se posee un sistema de
costos una de las razones es por desconocimiento de los beneficios del programa y la falta
de recursos o interés por adquirirlos. Las computadoras de la empresa sufren desperfectos a

la hora de trabajar debido a la poca memoria que poseen, suelen apagarse o volverse lentas
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lo cual dificulta que se cumpla con una buena labor. Los costos se calculan en Excel debido
a los problemas que presenta las maquinas y la falta de interés por cambiarlas o mejorarlas
puede inferir en el céalculo del costo ademas de que el personal que lo elabora esta en pleno
aprendizaje y con poca experiencia, puede modificar en ese proceso las formulas

establecidas de costos o no considerar algun costo adicional.

Respecto a las ventas no son razonables 379,403 en relaciona la importacion
17299,797 debido a que en los estados financieros y saldo PDT 12-2018 muestra un elevado
de crédito fiscal como saldo acumulado de 783,679. Ademas, que los importes de ventas son
muy bajas en relacion a la adquisicion de mercaderias, en las boletas y facturas se observa
que el gerente- duefio no interfiere cuando se vende al costo, no asigna un margen de utilidad
a las mercaderias, esto puede deberse a que los precios reflejados en el invoice son bajos.
Analizando el calculo de los costos se puede inferir que el margen de utilidad es inadecuado
porque no representa lo que usualmente muestra el mercado comercial que es del 30 %
ademas que es inferior al de la competencia. Otro factor imprescindible es el duefio debido
a que dirige la empresa, no tiene fluidez y comprension del idioma espafiol debido a que es
coreano y existe una escasa comunicacion con el contador y se puede aducir que no entiende
muy bien las sugerencias y asesoria que le brinda el contador. Pues es por orden del mismo
gerente- duefio que el personal vende al costo entregado en el kardex, se puede inferir que
lo hace aduciendo que el contador entrega un precio establecido lo cual es incorrecto pues
el contador no esta obligado a entregar un precio determinado al empresario pero si sus
costos aceptados por ley, el duefio es quien toma las decisiones, por lo que se observa que
no esta capacitado para ejercer gerencia en su empresa, debido a que desconoce aun las leyes
de nuestro pais y no esta capacitado respecto a los precios que debe vender las mercaderias
no porgue no le asesora el contador si no que es un problema de desconocimiento y falta de
comprension del Iéxico peruano, por ello se deberia contratar un tercero como gerente para

poder mejorar la economia de la empresa, porque tiene pocos afios en el mercado.

Jacome (2015) confirmo que el costo de fabricacion repercute en el establecimiento
de los precios de venta en la empresa IMPACTEX por lo que concluye que esto sucede
debido a que el ente no cuenta con informacion real en cuanto a los costos que incurre en la
etapa de produccion, lo cual imposibilita que se fije un precio de venta correcto. Debido a

que el ente no lleva un buen control de sus costos directos e indirectos. Por ello no se conoce
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correctamente los recursos que emplea en la produccion y lo mas resaltante es que no conoce
el costo que le ha generado los mismos. Por Gltimo, se concluye que el ente no cuenta con

un sistema para establecer los precios.

Flores (2016) investigd que los costos de la fabricacion y el cliente son elementos
primordiales para el establecimiento de los precios de venta en las MIPYMES que producen
tabaco, asimismo la calidad del producto es una condicionante del precio, es fundamental
que los productores mejoren la calidad para lograr un adecuado precio de venta, para poder
obtener la utilidad deseada y por ende mejorar la produccion y la tecnologia. En
consecuencia, una MIPYME serd competitiva cuando obtenga la capacidad de determinar

sus costos y un buen precio para obtener mejores ganancias.

Osorio, Duque & Gémez (2015) publicaron un articulo en el que detallan las
politicas para el establecimiento del precio basado en los costos, en los precios de la
competencia, precios regulados, basados en el cliente, definidos por el canal de distribucion.
Asimismo, explican las diversas estrategias que pueden aplicar los empresarios para el
establecimiento adecuado de los mismos y que sean guia para obtener mayores niveles de
rentabilidad. En conclusién, en un mercado muy competitivo, los entes requieren fijar
objetivos en precios, que cumplan ciertas caracteristicas para el cliente, por ello deben ser
asequibles, realistas y mesurados que aseguren la generacion de utilidades. Ademas, las
empresas deben estar fijados hacia una buena estrategia de precios que repercuta en la
rapidez para generar ingresos, que permita la insercion en los mercados objetivos, que
coopere en la imagen de los productos y sobre todo del ente, asimismo genere mayor
rentabilidad y liquidez. Finalmente, los precios no deben ser desleales, por el contrario,

deben ser legales, determinados con responsabilidad y ética.

Morillo (2013) explicé sobre el Decreto de ley N° 8331 en esta ley se regula los
costos, de los precios ademéas del funcionamiento del SISAP, menciona que esta ley
establece los mecanismos y regula para que los precios sean estables por ello es conveniente
conocer las implicancias, el cumplimiento por ello se elaboro el articulo con el objetivo de
dar a conocer y facilitar para el cumplimiento de esta ley. En conclusion, la informacion que

se suministra es para ser aplicada confidencialmente y se tiene que verificar, en primer
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término, debe reportarse por el sistema de contabilidad que posee el ente, lo cual debe estar
actualizada.

Solis (2014) verifico que el control de costos si incide en el establecimiento del
precio debido a que en la empresa no se determina asiduamente los costos, el 40% de los
encuestados manifestd que no existe una persona encargada del control de los materiales,
ademas de que no se cuenta con documentos sustentatorios respecto a los costos de los
materiales, el precio se establece en funcion al mercado por ende se mantienen fijos por
muchos afios. En consecuencia, el incorrecto establecimiento de los costos del producto se
da porque no se maneja un adecuado sistema de costeo a ello se suma la falta de
documentacidn que sustente los costos utilizados. Asimismo, se observa que la metodologia

que aplica la empresa para establecer sus precios es referente al mercado.

Rosales (2018) determin6 que los costos adicionales, como el flete de importacién
en 26%, la oferta en un 55.77% y demanda de mercado 88.46% se relacionan positivamente
con el establecimiento de los precios, de una empresa importadora de repuestos para
vehiculos en el distrito de los Olivos, 2018. Por consiguiente, el valor CIF se relaciona
positivamente para la determinacion del precio, asimismo los gastos referentes a la

importacion se relacionan con el precio de venta.

Javier (2016) comprobd que al aplicar un sistema de costos repercute en el
establecimiento de los precios, en efecto al aplicar el sistema de costos por érdenes y
comparar con los precios fijados en la empresa existe una diferencia esto demuestra que un
sistema de costos permite determinar de forma mas exacta los costos de fabricacion. En
conclusion, los costos determinados por el sistema permitieron al ente conocer los costos
reales en los que incurrio para producir y esto quedara como base para establecer los precios.
Ademas, se observo que los costos de fabricacion determinados por el sistema son menores

a los costos estimados por el ente.

Carbajal (2017) demostro que la mayoria de los profesionales que laboran en las
empresas importadoras de equipos médicos en el Cercado de Lima, conocen los gastos en
los que incurren al realizar la importacion. Asi mismo que estos gastos deben considerarse

para determinar el precio de venta, pero no lo aplican debido a que las empresas de este rubro

18



prefieren no perder el certificado de BPA y el certificado de droguera. En gran mayoria de
los encuestados conocen sobre la estrategia Satu Quo para fijar el precio y en menor
proporcion desconocen de la estrategia. En conclusion, existe una relacion directa entre el
régimen aduanero y el precio de venta, asimismo mediante la investigacion permitira tener
en cuenta que es necesario que se considere todos los gastos con relacion a la importacion
para que puedan determinar un precio adecuado. Ademas, se concluye que tanto los
trabajadores y empresarios de las empresas que importan equipos médicos en Cercado de
Lima tienen conocimiento sobre las obligaciones aduaneras y sobre los gastos incurridos
respecto a la importacion, sin embargo, no lo consideran para determinar los precios por

ende obtienen menos ganancia.

Chahua (2017) determiné que el 48.16% de los clientes de la empresa Promart home
center de la ciudad de Huancayo aducen haber pagado precios razonables mientras 56.84%
sefial6 que los productos presentaban un precio econémico y el 39.74% comparan los precios
con otros centros comerciales. Asimismo, se verificd que en la decision de los jefes de linea
influyen los indicadores de venta o los margenes de contribucién, los proveedores, el precio
de la competencia para bajar o subir sus productos. En conclusién, las estrategias para fijar
los precios se relacionan con la compra de los clientes esto sustentado el coeficiente de
correlacion debido a que se determind un valor de 0.479 que es un valor moderado que

corrobora la hipétesis en la investigacion.

Tantalean (2017) demostr6 que se relacionan los costos de produccion y el
establecimiento de los precios en un ente de metalmecanica esto sustentado en los resultados
donde p - valor (Sig.) < 0,05. Al contrastar la hipdtesis se observé que el P-valor (Sig.)
alcanzado de 0,000 es menor a 0,05 con un coeficiente de correlacion Rho de Spearman de
0,959. En sintesis, los costos de produccion si se relacionan con el establecimiento de los
precios en una empresa metalmecanica, en tal sentido si se obtiene los costos de produccion
real a través de procesos adecuados se podran definir el beneficio que desea alcanzar la

empresa.
La teoria economica respaldada por Ricardo, Kafka, Garcia, Marshall, Smith

sustentan la importancia que posee la economia, pues es el proceso mediante el cual se crea

y distribuye los recursos llamados riqueza para satisfacer las necesidades de la poblacion o
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sociedad (Vargas, 2006). En la investigacion permitird analizar los procesos mediante los
cuales se obtiene los ingresos y evaluar si son razonables en proporcion de sus adquisiciones.
Asi mismo esta teoria estudia el desarrollo econémico por ello en el &mbito empresarial
muestra una preocupacion del costo y del precio que se determina para pagar (Kafka, 1997).
En la investigacion permitira determinar adecuadamente el precio de venta, Pero antes es
necesario conocer y determinar el costo de los productos ya que tiene influencia directa en
los mismos. También la teoria econdémica busca que los recursos asignados a las diferentes
areas o componentes del ente funcionen y obtengan resultados eficazmente (Garcia, 1994).
En la empresa en investigacion permitird conocer si los recursos que posee la empresa son
usados eficientemente para el buen funcionamiento de la empresa. Segln esta teoria los
consumidores adquiriran los bienes recurrentemente y en cantidad analizando varios
factores, uno de los mas comunes son los precios bajos o asequibles (Cadena, 2011). Esta
teoria sera aplicada para evaluar si los precios de las prendas de vestir que ofrece la empresa
importadora a sus clientes son bajos o son precios razonables de acuerdo al mercado. Smith
sefial6 que los precios constituyen el eje fundamental que actta invisiblemente en la
orientacion de los recursos para generar mayores valores econémicos, ademas de permitir a
los entes la determinacidon del valor de sus recursos (Cadena, 2011). Por ello esta teoria cobra
vital importancia debido a que nos permitira identificar si los precios asignados a las prendas

de vestir importadas constituyen adecuados para mejorar la economia de la empresa.

La teoria de los sistemas sustentada por Von, Katz y Kahn, Berrien, Emery, Snuts,
sustentan que toda organizacion econdmica esta compuesta por areas o divisiones que estan
interrelacionadas entre si, para que unidos puedan lograr el buen funcionamiento de la
empresa (Chiavenato, 2006). Esta teoria permitird constatar si el gerente de la empresa, el
contador, los vendedores que componen la empresa importadora trabajan de la mano para
lograr sus objetivos. También mencionan que cada empresa posee sus propias
particularidades que los hacen diferentes, pero respecto a las normas, valores en la gran
mayoria son implementados para el buen desarrollo econémico de la misma a fin de lograr
el crecimiento y aceptacion en la sociedad (Chiavenato, 2006). Esta investigacion permitira
evaluar si la empresa posee normas, reglas para direccionar a los trabajadores, si en caso no
lo posee se tendria que implementar para lograr sus objetivos econdmicos. En toda
organizacion existe una jerarquia relacionada entre si, cada sub division vela por el

cumplimiento del trabajo encomendado y trasmite a la siguiente area la informacion para
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que este pueda tomar las decisiones convenientes para la empresa (Chiavenato, 2006). En la
empresa importadora se verificara si el area de contabilidad en especial la determinacion de
los costos de importacion se determind de forma correcta para entregar al gerente y este a su
vez al area de ventas, para que puedan asignar en coordinacion con gerencia un precio
razonable para cubrir sus necesidades. La teoria de los sistemas muestra los ambitos
generales en los particulares, esto permite mostrar las propiedades generales de un ente en
forma total y globalizada (Chiavenato, 2006). Permitira evaluar el proceso de determinacién
de los costos pues si estuviera mal repercutiria en toda la empresa lo cual mostraria que no
hubo una buena direccién gerencial. La labor que cumple cada &rea de una organizacion es
importante y vital ya que cada una de ellas aporta cualidades que permite formar una unidad
potencial, tal es el caso de las grandes compafiias (Chiavenato, 2006). La funcion que cumple
el personal que determina los costos en la empresa importadora, constituye el eje
fundamental debido a que los costos son base para establecer los precios de venta esto
significa los ingresos de la empresa.

La teoria contable avalada por kholer, Belkaoui, ljiri, Sunder, Garcia sustentan que
la teoria contable se basa en un conjunto de proposiciones, reglas, definiciones, teoremas
para explicar los hechos econdmicos de una organizacién (Rebaza, 2007). En la empresa
permitira evaluar el método que se aplica para determinar el precio de venta y cuales son las
bases informativas para el calculo razonable y adecuado del mismo, debido a que los
ingresos por venta son la fuente principal de la empresa. Asi mismo mencionan que la teoria
contable es un conjunto de razonamientos I6gicos que son expresados en principios que
constituyen referencias para evaluar las técnicas existentes (Rebaza, 2007). Esta teoria
permitira evaluar si la empresa estd cumpliendo con la NIC 2 y demas normas respecto a la
determinacion de costos de importacion, para establecer un precio razonable en el mercado.
Del mismo modo afirman que es un sistema que facilita el funcionamiento para rendir
cuentas entre las partes interesadas de una determinada informacion (Shyam, 2005). En la
empresa se verificara si los costos son entregados en la fecha requerida por el gerente para
establecer los precios de venta de las prendas de vestir importados. Segun esta teoria los
sistemas de control y contabilidad son disefiados para que exista una armonia y cooperacion
cuando exista conflictos en la interpretacion de informacion (Shyam, 2005). Esta perspectiva
permitira evaluar si existe una cooperacion y coordinacion entre el gerente y el contador,

debido a que este Ultimo brinda informacidn util para la toma de decisiones sobre el aspecto
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econdmico de la empresa. La teoria econémica también explica y norma las actividades de
descripcidn, asi mismo de la verificacion de las existencias y la circulacion de los objetos,
sucesos y de las mismas personas en cada empresa (Vasquez & Bongianino, 2008). Esta
teoria permitird analizar si las ventas que realiza la empresa son razonables en proporcion a
las importaciones, ademas permitira analizar la rotacion de las mercaderias y la rotacion del

personal que calcula costos. Etc.

El precio de venta es la asignacién monetaria para un determinado producto (Pérez
& Martinez, 2006). Antiguamente la fijacion de precios era pactada entre el comprador y
vendedor, en la actualidad constituye un eje fundamental para las empresas su determinacién
adecuada (Kotler & Keller, 2012). En las empresas pequefias por lo general el precio es
determinado por los jefes, a diferencia de las empresas medianas o grandes, en este caso el
gerente es quien lo determina (Kotler & Keller, 2012). En muchos casos el precio es
establecido segln la oferta y la demanda (Delzart, 2013).

Las politicas de establecimiento de precios son un conjunto de lineamientos,
estrategias, criterios y hasta normas que permiten la regulacién y fijacion de los precios de
venta entre los que destaca; los precios que se basan en los costos son considerados los méas
justos. También estan los que estan basados en la competencia, este método consiste en
tomar los precios de mercado como base fundamental. Asi mismo esta los precios regulados
este tipo de politica lo establece el estado por lo tanto no constituye una estrategia. Los
precios basados en los clientes, analizan todos los factores relacionados a los mismos desde
la psicologia, el status econdmico, moda, etc. Afin de establecerlas como base de
determinacion de sus precios y por ultimo los precios definidos por el canal de distribucion
en este caso es la empresa productora quien establece los precios (Osorio, Dugque y Gomez,
2015).

Existen una infinidad de factores para establecer los precios de un determinado
producto, la demanda es uno de los factores importantes (Piero, 2015). La oferta es otro
factor determinante (Microeconomia, 2012). Seguido por la calidad del producto, si el
producto ofrecido al mercado es aceptado y satisface al cliente entonces es una ventaja y
esto proporcionara grandes beneficios (Castro y Gonzales, 2017). La competencia es un

factor que permite medir el precio y permite mejorar a la empresa (Garcia, 2017). Por ultimo,
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juega un papel muy importante la localizacién del negocio, pues se puede tener un buen
producto, pero si se encuentra en un lugar poco apropiado generaré desventajas, sucedera lo
opuesto si se ubica en un lugar estratégico (Becerra, 2013). La empresa podria establecer un

precio adecuado y razonable teniendo en cuenta estos factores.

Calcular el precio de un producto es muy importante debido a que las ventas son la
fuente principal de ingresos, existen un sin fin de métodos entre las que analizaremos: el
precio en base al costo mas el margen de utilidad, es el método més usado por las empresas
porque transmite confiablidad ademas que parte del costo para el célculo del precio. La
determinacion del precio sobre la base del costo mas margen sobre el precio, en este método
se puede calcular el margen de ganancia sobre el precio en vez de determinar sobre el costo
para ello se requiere conocer el costo unitario. Los precios en base a la liquidacion del
producto, por lo general se establece cuando existe poca rotacion del producto a fin de no
perder, se vende al costo del producto sin margen de ganancia. El precio basado en el costo
marginal, en este método se tiene que sumar todos los costos y gastos de venta y otros a ello
se adiciona la utilidad deseada. EI costo objetivo, es un método en que la empresa tiene que
realizar ajustes en los costos y gastos a fin de establecer precios que los clientes estan
dispuestos a pagar, es decir el mercado y las exigencias de los clientes cumplen un rol muy
importante en este método de determinacién de precio de venta (Osorio, Duque y Gomez,
2015).

El consumidor desde la perspectiva empresarial es un potencial cliente, al satisfacer
sus necesidades, retornara en reiteradas oportunidades (Quispe y Hinojosa, 2016). En la
empresa importadora el consumidor busca productos de bajo precio y de buena calidad, para

evitar gastos futuros, por ello es fundamental satisfacer desde todos los puntos factibles.

Las empresas particularmente obtienen sus ingresos por la comercializacion de sus
mercaderias y otros permitidos por las normas de contabilidad (La junta de normas
internacionales de contabilidad, 2010). Toda entidad econémica con fines de lucro busca
generar ingresos y rentabilidad a corto o largo plazo, estos ingresos corresponden a la venta
de productos o servicios segun sea el giro de negocio, también se obtiene por intereses,

alquileres, dividendos, etc.
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Los egresos constituyen el aumento de pasivos o disminuciones econémicas en los
que incurre la empresa, para solventar sus obligaciones con los terceros (La junta de normas
internacionales de contabilidad, 2010). La empresa en investigacion incurrié en diversos
egresos para su funcionamiento desde los pagos de planilla, invoice de las importaciones,
servicios diversos, pago de tributos, y deméas obligaciones a fin de obtener los objetivos

econdmicos.

Las teorias que sustentan la investigacion son: la teoria economica, la teoria de los
sistemas Y la teoria contable debido a que cada una de ellas son soporte para la investigacion
la primera teoria permitira conocer la situacion econémica del ente, ademas de verificar el
proceso de la distribucion de los recursos y las razones por las que la empresa vendia las
mercaderias inferiores a la competencia. La segunda teoria permiti6 comprender que la
empresa estd compuesta por subsistemas interrelacionados entre si, para el buen
funcionamiento del mismo y por Gltimo la tercera teoria permitird conocer las bases que la
empresa emplea para determinar sus costos y el precio de venta. El trabajo de investigacion
se realizara debido a que se observd que las ventas que se realiza son al costo, lo cual es
preocupante pues la empresa en vez de generar ingresos estaria perdiendo el capital, sus
recursos y generando mas pasivos por préstamos. La investigacion se elabora con el
propdsito de conocer los procesos aplicados por el duefio-gerente para determinar el precio
de venta de las mercaderias importadas, ademas que se espera buscar posibles estrategias de
solucidn para la forma de determinacion de los precios de venta y el costo de las mercaderias.
Asimismo, se espera que esta investigacion sirva como antecedente para futuras
investigaciones. La investigacion se llevara a cabo bajo el enfoque mixto porque permitira
obtener mayor informacion al combinar los enfoques. El resultado de la investigacion
permitira saber la razon por la que las mercaderias importadas son vendidas al costo, a partir
de los resultados se buscara estrategias para determinar adecuadamente el precio de venta de

las mercaderias importadas.

El problema a investigar es sobre ;Cémo mejorar la determinacién del precio de
venta en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018? por ello se planted los
problemas especificos ¢, Como mejorar las politicas para la fijacion de precios en una empresa
importadora de prendas de vestir, Lima 2018?, ;Factores que influyen en la determinacién

del precio de venta en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018?, ;Como
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mejorar el método para calcular el precio de venta en una empresa importadora de prendas
de vestir, Lima 2018?

El objetivo general es proponer estrategias para mejorar la determinacion del precio
de venta en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018. Para llegar al objetivo
principal se planted una serie de sub objetivos como sigue: Diagnosticar las politicas para la
fijacion de precios en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018.,
Diagnosticar los factores que influyen en la determinacion del precio de venta en una
empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018., Diagnosticar el método adecuado
para calcular el precio de venta en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018.
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Il. METODO
2.1 Enfoque y disefio

El tipo de investigacion es proyectiva, porque permite elaborar propuestas, como posible
solucion al problema identificado en un determinado lugar (Hurtado, 2008). En la
investigacion permitira buscar posibles soluciones al problema a través de propuestas. El
nivel de investigacion es comprensivo, porque permitira captar la investigacion
interpretativa en cuanto a la investigacion cuantitativa conjuntamente con el analisis
cualitativo, esto permite la comparacion de resultados (Contreras, 2015). En la investigacion
permitira comparar los resultados de las entrevistas y los resultados de la investigacion
cuantitativa. EI método inductivo-deductivo es un método de inferencia, su base es la l6gica
y permite el estudio de sucesos particulares. Es deductivo porque investiga de lo general a
lo particular y es inductivo porque funciona en sentido contrario (Bernal, 2010). Este método
se aplico en la empresa para verificar los problemas de estudio se parti6 de lo particular a lo
general. Después de la obtencion de resultados permitird emitir una conclusion general
respecto al problema. El enfoque mixto, en este tipo de investigacion se fusiona el método
cuantitativo y el cualitativo porque se compara los resultados para que, a partir de ellos llegar
al resultado de la investigacion, por ello es mas exacto (Ruiz, Borboa, & Rodriguez, 2013).
La aplicacion de este tipo de investigacion permitird aportar mayor riqueza de informacion,

para la obtencién de mayor gama de resultados del estudio.
2.2 Poblacién, muestra y unidades informantes

La poblacién es un conjunto total de unidades a los que se desea investigar (Fracica, 1988).
En la investigacion la empresa importadora constituye toda la poblacion. La muestra es el
fragmento de la poblacion que se va investigar, nos permitira obtener informacion respecto
al objetivo de la investigacion (Bernal, 2010). En la investigacion se aplicara el muestreo
por conveniencia. Serd evaluada cuantitativa y cualitativamente a los documentos
relacionados a la determinacion del precio de venta como: Documentos de importacion,

ventas, kardex del afio 2018.

Las unidades informantes son recursos de recoleccion de informacion que posee un

investigador. El capital humano, es por lo general quien brinda informacion relevante que
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ayuda a conocer y construir la investigacion (Hernandez, Mirabal, Otalvora, & Uzcétegui,
2014). En la empresa en investigacion las unidades informantes son un contador quien
conoce las bases para la determinacion del costo, el abogado tributarista quien conoce los
aspectos legales de la importacion, un asistente contable quien se encarga de los registros
contables de los comprobantes en general y por ultimo el practicante quien es encargado de
calcular los costos de las importaciones.

2.3 Categorias y subcategorias aprioristicas

Tabla 1
Matriz de la categoria problema: Precio de venta

Categoria Sub categoria Indicadores
- Precios basados en los costos
- Precios basados en los precios de la

Politicas para la fijacion de

recios :
P competencia o del mercado
Precio de Factores que influyen en la - Calidad del producto
determinacion del precio de N :
venta venta - La localizacion del negocio

- Precio sobre la base del costo mas margen
- Precio sobre la base del costo mas margen
sobre el precio

Métodos para calcular el
precio de venta

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica es la entrevista y la recopilacion documental. La entrevista proceso mediante el
cual el entrevistador formula unas serie de preguntas para que puedan ser absueltas por el
entrevistado. Las preguntas son formuladas segun el requerimiento del investigador (Bernal,
2010). En la investigacion se entrevistara al contador de la empresa, al abogado tributarista,
al asistente y al practicante. Los instrumentos para la obtencion de informacién son la guia
de entrevista y la recopilacion documental, el primer instrumento permite al entrevistador
obtener informacion del sujeto entrevistado, para lo cual es elaborado con cierta rigurosidad
ya que es mediante este instrumento que se obtendra la informacion deseada (Doorman,
1991). En la investigacion se aplicara la guia de entrevista a los sujetos informantes ya que
ellos poseen informacidn valiosa que aportara para el logro de los objetivos. La segunda
técnica e instrumento es la recopilacion documental es una técnica mediante el cual se

obtiene datos o informacién de diversos documentos que pueda poseer la empresa,
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contribuyen en la investigacion (Rodriguez, 2009). En la empresa en estudio se determinara,
analizard los importes de comprobantes de importacion, comprobantes de ventas y el kardex
debido a que estos documentos sirven como cimiento para la determinacién de precio de

venta.

2.5 Proceso de recoleccion de datos

Paso 1 Se solicitd la autorizacion al contador, de los documentos de la empresa
Paso 2 Elaboracién de la guia de entrevista

Paso 3 Recopilar la documentacion del afio 2018

Paso 4 Aplicar la entrevista

Paso 5 Analizar la documentacion del afio 2018

2.6 Método de analisis de datos

Para la obtencion de mayor riqueza de resultados es conveniente tener fuente de informacion
y métodos que permitan recolectar informacion valiosa para la investigacion, uno de los
métodos es la triangulacion de los resultados (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2014). En
la investigacion la triangulacion se realizd en el sistema Atlas.ti 8, de los resultados
cualitativos obtenidos de las entrevistas a los sujetos informantes. Los resultados
cuantitativos, del analisis y determinacion del precio de venta, de las politicas, factores y
métodos para su determinacion, ademas de incluir conceptos sobre la categoria y sub
categorias, los resultados permitieron obtener los resultados mixtos y con ello responder a

los objetivos
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1. RESULTADOS

3.1 Descripcion de resultados cuantitativos

3.1.1 Politicas para la fijacion
3.1.1.1 Precios basados en los costos

Factor = Costo total de importacion
- Valor FOB
_128,309.09
Factor = 99 950,80 1.28360691
Tabla 2
Determinacion de los cotos de importacion 04-2018
R N P. Unitario Factor de C.OStQ C_OStO
N Descripcion e unitario reflejado en
FOB ens/ distribucién
recalculado el kardex
1 Cérdigan 11.30 1.28360691 15 14
2 Suéter 12.27 1.28360691 16 15
3 Polo 9.36 1.28360691 12 11
4 Blusa 10.01 1.28360691 13 12
5 Falda 10.66 1.28360691 14 12
IMPORTACION 04-2018
M P. UNITARIO FOB EN S/ ® FACTOR DE DISTRIBUCION
COSTO UNITARIO RECALCULADO m COSTO REFLEJADO EN EL KARDEX
I | || I || | I ||
CARDIGAN SUETER POLO BLUSA FALDA

Figura 1. Determinacion de los costos de importacion 04-2018

La empresa, en abril 2018 importd prendas de vestir, para conocer los costos en los que

incurrio se realiza el calculo correspondiente para determinar el costo total de la importacion,
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el valor CIF es de 103,214.83, la suma total de los derechos e impuestos es 13,828.00,
ademas de los gastos complementarios a la importacion por un valor de 11,266.26, de la

suma de todos los conceptos se obtiene 128,309.09 que es el costo total de la importacion.

En los resultados se observa el precio unitario FOB de céardigan con 11.30, suéter
12.27, polo 9.36, blusa 10.01, falda 10.66, para distribuir el costo total de importacion se
determind el factor de distribucidn que se determina dividiendo el costo total de importacién
128,309.09 entre el valor FOB 99,959.80, a lo que en los resultados muestra un factor de
1.28360691, al aplicar el factor al precio unitario FOB en s/ a cada mercaderia se determind
el costo unitario de importacion de los productos adquiridos, cardigan con 15, suéter 16, polo
12, blusa 13, falda 14, estos costos no estan reflejados en el kardex debido a que el personal
que calcula los costos no consider6 algunos gastos de importacién, como gastos
administrativos, manipuleo, verificacién de datos, etc. porque no hacian mencion a la DAM,
esto afectd en la determinacion del factor por ende los costos estan calculados
inadecuadamente, en el kardex cada una de estas mercaderias posee otro costo, cardigan con
14, suéter 15, polo 11, blusa 12, falda 12 generando diferencia, por ende no se determiné
correctamente los costos de importacion de cada mercaderia. Esta contrastacion con el
kardex confirma que la empresa tiene como referencia o politica de basarse en sus costos

respecto al establecimiento de sus precios.

Costo total de importacion
Factor = Valor FOB
Factor = 60,7141 1.27557038
47,595.50
Tabla 3

Determinacion de los cotos de importacion 05-2018

Costo Costo
unitario reflejado en
recalculado el kardex
1 Cardigan 12.45 1.27557038 16 15
2 Suéter 11.47 1.27557038 15 14

P. Unitario Factor de

N°®  Descripcion FOBens/  distribucion
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IMPORTACION 05-2018

18.00
16.00

14.00
12.00 B P. UNITARIO FOB EN S/

10.00 FACTOR DE DISTRIBUCION
8.00
6.00
4.00 COSTO REFLEJADO EN EL KARDEX
2.00
0.00

COSTO UNITARIO RECALCULADO

CARDIGAN SUETER

Figura 2. Determinacion de los costos de importacion 05-2018

En mayo 2018 también realiza una importacioén en menor cantidad a la anterior, para conocer
los costos en los que incurrié se realiza el calculo correspondiente para determinar el costo
total de la importacion, el valor CIF es de 49,396.23, la suma total de los derechos e
impuestos es 6,558.00, ademas de los gastos complementarios a la importacion por un valor
de 4,757.18, de la suma de todos los conceptos se obtiene 60,711.41 que es el costo total de

la importacion.

En los resultados se observa el precio unitario FOB de cardigan con 12.45, suéter
11.47, para distribuir el costo total de importacion se determind el factor de distribucion que
se determina dividiendo el costo total de importacion 60,711.41 entre el valor FOB
47,595.50, a lo que en los resultados muestra un factor de 1.27557038, al aplicar el factor al
precio unitario FOB en s/ a cada mercaderia se determind el costo unitario de importacion
de los productos adquiridos, cardigan con 16, suéter 15, estos costos no estan reflejados en
el kardex debido a que el personal que calcula los costos no considerd algunos gastos de
importacion, como servicio logistico integral y gastos operativos, porque no hacian mencién
a la DAM, esto afect6 en la determinacién del factor por ende los costos estan calculados
inadecuadamente, en el kardex cada una de estas mercaderias posee otro costo, cardigan con
15, suéter 14, generando una pequefia diferencia, por ende no se determino correctamente
los costos de importacion de cada mercaderia. Esta contrastacion con el kardex confirma que
la empresa tiene como referencia o politica de basarse en sus costos respecto al

establecimiento de sus precios.

Costo total de importacion
Valor FOB

Factor =
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137,385.63
106,881.80

Factor = 1.28539779

Tabla 4
Determinacion de los cotos de importacion 11-2018

Costo Costo
unitario reflejado en
recalculado el kardex

P. Unitario Factor de

N Descripcion FOB en s/ distribucién

1 Cardigan 11.83 1.28539779 15 10
2 Polo 9.46 1.28539779 12 10
3 Blusa 10.47 1.28539779 13 8
4 Vestido 12.16 1.28539779 16 12
5 Falda 11.15 1.28539779 14 10

IMPORTACION 11-2018

B P. UNITARIO FOB EN S/ M FACTOR DE DISTRIBUCION

COSTO UNITARIO RECALCULADO = COSTO REFLEJADO EN EL KARDEX

o]
—

11.83
15
10
9.46
12
10
10.47
13
12.16
12
14
10

1.28539779
B 128539779
128539779
8
128539779
I 11.15
128539779

CARDIGAN

o
o

LO BLUSA VESTIDO FALDA

Figura 3. Determinacion de los costos de importacion 11-2018

La empresa, en noviembre 2018 import6 prendas de vestir, para conocer los costos en los
que incurrio se realiza el calculo correspondiente para determinar el costo total de la
importacion, el valor CIF es de 110,905.46, la suma total de los derechos e impuestos es
14,669.00, ademas de los gastos complementarios a la importacion por un valor de
11,811.17, de la suma de todos los conceptos se obtiene 137,385.63 que es el costo total de

la importacion.

En los resultados se observa el precio unitario FOB de cardigan con 11.83, polo
9.46, blusa 10.47, vestido 12.16, falda 11.15, para distribuir el costo total de importacion se
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determing el factor de distribucion que se determina dividiendo el costo total de importacion
137,385.63 entre el valor FOB 106,881.80, a lo que en los resultados muestra un factor de
1.28539779, al aplicar el factor al precio unitario FOB en s/ a cada mercaderia se determind
el costo unitario de importacion de los productos adquiridos, cardigan con 15, polo 12, blusa
13, vestido 16, falda 14, estos costos no estan reflejados en el kardex debido a que el personal
que calcula los costos no considerd algunos gastos de importacion, porque no hacian
mencion a la DAM, esto afecto en la determinacion del factor, también se aplicé un tipo de
cambio errado ello repercutié cuando se convirtio de dolares a soles el precio unitario FOB
y por ende los costos estan calculados inadecuadamente, en el kardex cada una de estas
mercaderias posee otro costo, cardigan con 10, polo 10, blusa 8, vestido 12, falda 10
generando una significativa diferencia, por ende no se determind correctamente los costos
de importacion de cada mercaderia. Esta contrastacion con el kardex confirma que la
empresa tiene como referencia o politica de basarse en sus costos respecto al establecimiento

de sus precios.

3.1.1.2 Precios basados en los precios de la competencia o del mercado

Tabla 5
Precios de la empresa importadora y competencia o mercado

% Ganancia de la

. P. Venta Emp. .
Mercaderias competencia respecto
Importadora
a la Emp. Import.
Blusa 12 8 33% 40%
Céardigan 9 15 12 46% 53%
Falda 15 12 10 33% 42%
Polo 10 17 8 32% 64%
Suéter 12 10 15 55% 60%
Bibidi 6 60% 76%
Vestido 12 40% 60%

33



COMPARACION PRECIOS EMPRESA-
COMPETENCIA O MERCADO
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Figura 4. Precios de la empresa importadora y competencia 0 mercado

En el resultado se observa que la empresa importadora no toma como referencia el precio de
la competencia debido a que los precios que maneja la competencia son superiores. Los
precios de la blusa en la empresa son de 8, 12 y los de la competencia son de 12, 18, 20, los
precios de cardigan son 9, 12, 15y los de la competencia son 19, 24, 28, la falda esta desde
10, 12, 15 y los del mercado en 15, 20, 26, los polos estan desde 8, 10, 17 y en el mercado
estan 22, 23, 25, también esta el suéter de 10, 12,15 y la competencia lo comercializa en 25,
30, 33, también est4 el bibidi de 6 lo que en el mercado se encuentra a un precio de 15, 25,
por altimo el vestido que se vende a 12, lo que normalmente se vende en el mercado es 20,
27, 30. Asi mismo tomando como referencia base los precios de la empresa importadora se
determin6 que la competencia aplica un margen de ganancia de 33% hasta un 40% respecto
a las blusas, cardigan de 46% hasta un 53%, falda de 33% hasta 42%, polo de 32% hasta
64%, sueter de 55% hasta 60%, bibidi de 60% hasta 76%, y por ultimo el vestido de un 40%

hasta 60% de ganancia respecto a la empresa importadora.
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3.1.2 Factores que influyen en la determinacion del precio de venta
3.1.2.1 Calidad del producto

Tabla 6
Detalle de composicién de las prendas de vestir importacion afio 2018

Composicion tela

N° Descripcion Rayon Poliam Poliure Poliés
viscosa ida tano ter
1 Blusa m. varios, tefiido, a. normal, t. estandar 100%
2 Cérdigan m. varios, tefiido, a. normal, t. estdindar ~ 70% 25% 5%
3 Falda m. varios, tefiido, a. normal, t. estandar 100%
4 Polo m. varios, tefiido, a. normal, t. estandar 70% 25% 5%
5 Suéter m. varios, tefiido, a. normal, t. estandar 70% 250 5%
6 Vestido m. varios, tefiido, a. normal, t. estandar 100%
COMPOSICION DE PRENDAS DE VESTIR IMP. ANO 2018
120%
100%
80%
60%
40%
20%
0%
BLUSANM.VARIOS, CARDIGANN M. FALDANM.VARIOS, POLO E\/IAVARIOS, SUETERNM.VARIOS, VESTIDC~) M.
TENIDO, A. VARIOS, TENIDO, A. TENIDO, A. TENIDO, A. TENIDO ,A. VARIOS, TENIDO, A.
NORMAL, T. NORMAL, T. NORMAL, T. NORMAL, T. NORMAL, T. NORMAL, T.
ESTANDAR ESTANDAR ESTANDAR ESTANDAR ESTANDAR ESTANDAR
m RAYON VISCOSA POLIAMIDA POLIURETANO POLIESTER

Figura 5. Detalle de composicion de las prendas de vestir importacion afio 2018

Existe un sin fin de factores que influyen en la determinacion de los precios de un producto,

la calidad del producto es uno de los factores primordiales, para medir el factor principal

existe una gran variedad de formas de medir y conocer, en la investigacion en particular nos

basaremos en la calidad de tela por la que estan elaboradas las prendas de vestir importados.

En lafigura 5 se observa que la blusa de modelos varios, tefiido, de acabado normal,

talla estandar, esta compuesta por 100% de tela poliéster. El cardigan de modelos varios,

teflido, de acabado normal, talla estdndar la tela por la que esta compuesta en mayor
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proporcion es de tela rayon viscosa en un 70%, en menor porcentaje de 25% de poliamida y
de poliuretano en un 5%. La falda de modelos varios, tefiido, de acabado normal, talla
estandar esta elaborada en un 100% de tela poliéster. También se observa que la empresa
vende polos de modelos varios, tefiidos, de acabado normal, talla estandar, para su
elaboracion se usé en mayor porcentaje la tela raydn viscosa en un 70%, también por la tela
poliamida en un 25% y en 5% de poliuretano. El suéter modelos varios, tefiido, de acabado
normal, talla estdndar esta elaborado de rayon viscosa en 70%, poliamida en 25% y
poliuretano en un 5% y por ultimo el vestido modelos varios, tefiido, de acabado normal,
talla estandar compuesta al 100% de tela poliéster lo cual refleja que estos productos
importados han sido elaborados de calidad regular por la combinacion de materiales o telas

pues cada una de ellas tiene una propiedad distinta.

3.1.2.2 La localizacion del negocio

La localizacién es un factor influyente para la determinacion de los precios de un producto
0 servicio. La empresa importadora se ubica en cercado de Lima, urb. Barrios altos
exactamente en jr. Ayacucho 1163, pues la empresa posee su tienda en un lugar no tan
concurrido por los adquirientes a diferencia de las avenidas paralelas al de la ubicacion de la

empresa.

3.1.3 Métodos para calcular el precio de venta
3.1.3.1 Método: precio sobre la base del costo méas margen

Formula

Precio de venta = Costo total unitario + (% ganancia x costo total unitario|

Comprobacién

pv - ctu

pv = o
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Tabla 7
Determinacion de precios segun el método precio sobre la base del costo mas margen

PV. METODO p.v=ctu+ MARGEN G. METODO p.v = ctu

PRODUCTO COSTO UNITARIO (%g. x ctu) + (% g. x ctu) EN %
8 10 23%
BLUSA 12 16 23%
9 12 23%
CARDIGAN 12 16 23%
15 20 23%
10 13 23%
FALDA 12 16 23%
15 20 23%
8 10 23%
POLO 10 13 23%
17 22 23%
10 13 23%
SUETER 12 16 23%
15 20 23%
BIBIDI 6 8 23%
VESTIDO 12 16 23%
PRECIOS SEGUN METODO PRECIO SOBRE LA
BASE DEL COSTO MAS MARGEN
T EBLUSA B MCARDIGAN M m EFALDA B W mPOLO SUETER m = mBIBIDI mVESTIDO
COSTO UNITARIO PV. METODO P.V = CTU + (% G. MARGEN G. METODO P.V = CTU
X CTU) + (% G. X CTU) EN %

Figura 6. Determinacién de precios segun el método precio sobre la base del costo mas

margen

En la empresa no se aplica ningin método de determinacion de precio de venta, al contrastar

los comprobantes de pago se observa que se vende al costo reflejado en el kardex.
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El método precio sobre la base del costo més margen, es un método tradicional que consiste
en aplicar el margen de utilidad al costo y adicionar el resultado del margen calculado al

costo lo cual constituiria el precio de venta.

En la empresa se selecciono aleatoriamente una factura y boleta de venta,
corroborando con el kardex constituia el costo unitario de las mercaderias que comercializa
la empresa, por ello se tomd los importes de los comprobantes para aplicar este método. Se

aplico un margen de ganancia del 30 % a todos los productos

En el grafico se observa que la blusa de costo unitario de 8 y 12 aplicando el método
el precio seria 10 y 16, del mismo modo el cardigan el costo oscila desde 9, 12 y 15y
determinando con el método seria 12, 16, 20, la falda oscila en 10, 12, 15 determinando el
precio con el método precio sobre la base del costo mas margen se determiné 13, 16, 20
respectivamente. Respecto a los polos se observa que los costos son 8, 10, 17 y se determiné
10, 13, 22 con el método aplicado. El suéter es otro producto de costo 10, 12, 15 con el
método se determind los precios de 13, 16, 20, respecto al bibidi se observa que el costo es
de 6 con el método se determind un precio de 8 y por ultimo el vestido de costo 6 y 12
determinando con el método oscila entre 8 y 16. Se observa que aplicando la comprobacién,
precio de venta menos el costo unitario total sobre el precio de venta determinado se obtuvo
un porcentaje de ganancia del 23% en todos los productos, esto quiere decir que la empresa
no obtendria los resultados planteados como generar el 30 % de margen de ganancia lo cual
afectaria a la empresa si aplica este método, desde esta perspectiva muestra que este método

no es del todo confiable.

3.1.3.2 Método: precio sobre la base del costo mas margen sobre el precio

Férmula

\Precio de venta = Costo total unitario + (% ganancia x precio de venta)\

Precio de _ Costo total unitario
venta (1 - % de ganancia)

Comprobacién

_pv - ctu
= o

pv
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Tabla 8
Determinacion de precios segun el método precio sobre la base del costo mas margen
sobre el precio

PRODUCTO COSTO UNITARIO PV. METODO Pv = ctu+ MARGEN G. METODO Pv = ctu +

(% g x pv) (% g x pv) EN %
8 11 30%
BLUSA 12 17 30%
9 13 30%
CARDIGAN 12 17 30%
15 21 30%
10 14 30%
FALDA 12 17 30%
15 21 30%
8 11 30%
POLO 10 14 30%
17 24 30%
10 14 30%
SUETER 12 17 30%
15 21 30%
BIBIDI 6 9 30%
VESTIDO 12 17 30%
DETERMINACION DE PRECIOS SEGUN METODO
PRECIO SOBRE LA BASE DEL COSTO MAS
MARGEN SOBRE EL PRECIO
L EBLUSA B ECARDIGAN B m EFALDA m m mPOLO SUETER m = mBIBIDI mVESTIDO
o . N1E|EE
COSTO UNITARIO PV. METODO PV = CTU + (% G X MARGEN G. METODO PV = CTU
PV) +(% G XPV)) EN %

Figura 7. Determinacién de precios segun el método precio sobre la base del costo mas
margen sobre el precio
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El método precio sobre la base del costo mas margen sobre el precio, despejando el método,
el costo total unitario sobre el resultado de, uno menos en el porcentaje de ganancia,

constituiria el precio de venta.

En la empresa se selecciond aleatoriamente una factura y boleta de venta
corroborando con el kardex constituia el costo unitario de las mercaderias que comercializa
la empresa, por ello se tomd los importes de los comprobantes para aplicar este método y se

aplico un margen de ganancia del 30 % a todos los productos

En los resultados del grafico 7 se observa que la blusa de costo unitario de 8 y 12
aplicando el método el precio seria 11 y 17, del mismo modo el cardigan el costo oscila
desde 9, 12 y 15 y determinando con el método seria 13, 17, 21, el costo de la falda es 10,
12, 15 determinando el precio con el método precio sobre la base del costo m&s margen sobre
el precio se determind 14, 17, 21 respectivamente. Respecto a los polos se observa que los
costos son 8, 10, 17 y se determin0d 11, 14, 24 con el método aplicado. El suéter es otro
producto de costo 10, 12, 15 con el método se determiné los precios de 14, 17, 21, respecto
al bibidi se observa que el costo es de 6 con el método se determiné un precio de 9 y por
ultimo el vestido de costo 6 y 12 determinando con el método oscila entre 9y 17. Se observa
que determinando la comprobacion, precio de venta menos el costo unitario total sobre el
precio de venta determinado se obtuvo un porcentaje de ganancia del 30% en todos los
productos, esto quiere decir que la empresa obtendria los resultados planteados respecto al
margen de ganancia lo cual seria beneficioso para la empresa si aplica este método, desde

esta perspectiva muestra que este método es confiable.
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3.2 Descripcion de resultados cualitativo

3.2.1 Politicas para la fijacion de precios

1:69 dan a conocer con veracidad
todos los costos incurrides en la
importac...

—

1:4 Llegado al costo total unitario es

Y

a ese valor por el cual es vendido...

1:11 proyectando asi mismo aguellos

ry

9 partir de la determinacién
adecuada de los costos de Ay
importacién

1:41 Considero que la
determinacion correcta de los

costos invelucrados con el bien
importa...

:35 Lo gue conminmente se hace en
la empresa para fijar el precio de
venta... 4

-

costos es muy important...

07 La determinacidn correcta de

1:86 tal cual como refleja en el
kardex +

1:95 porque el costo refleja
seguridad, confianza 4

5 sin colocar algun margen de
ganancia

1:6 considera como elementos
integrantes del costo al valor del
bien y otr...

1:84 no aplica ninguin método de
determinacion de precios

1:1 En base al costo ]
1:8 considero que la determinacién
adecuada de los costos es de vital ‘
impo...

1:64 constituyen una forma segura

de conocer los costos

—

1:119 seguros, comisiones, licencias ](—.

OC‘IJ -1 Precios basados en los
costos

! 1

-

los costos son fundamentales

#68 base principal para el
establecimiento de los precios

:37 la empresa vende sus
productos al costo, tal y cual lo
adquirid

:39 en ese costo se incluye todos
aquellos conceptos vinoulados al
product...

66 determinacidn correcta de los
costos de importacién si son
fundamental...

98 de vital importancia

confiablidad a los clientes

:85 sus comprobantes de pago
reflejan que los productos son
vendidos al co...

:99 permite conocer todos los
costos y gastos

165 meétodo dasico que trasmite ]
06 Seguin la politica de costos ]

=40 tales como flete, seguro v
otros elementos integrantes

<%C1.1 Politicas para la fiiacion de
precios

1:15 percatandonos de los precios
de nuestros competidores se
logrard coloc...

<>C1 1.2 Precios basados en los

173 seria favorable debido a que
generaria mas ingresos

;72 si los precios de mercado o de
la competencia son superiores

' 1:100 Puede ser adecuado, siempre
v cuando se superior o igual a los
precios...

113 considero que son adecuados
los precios fijados en base a la
competenc...

= 1:45 a efecto de poder realizar un
Jjuicio de comparabilidad

114 la competencia es el
estimulante para mejorar las
cualidades del produ...

1101 si la empresa vende por

debajo de los objetivos de

ganancia trazados

44 por ello fijar los precios en base
a la competencia resulta adecuado

los precios de los competidores si

46 establecer un precio basado en

esto...

e precios de la competencia o del | *—%
mercado
—
—_—F
—
-

1:43 es uno de los factores
importantes e influyentes en la
determinacion d...

70 evaluar si son inferiores o
superiores a los precios establecidos
poOr...

1:71 si fueran inferiores seria un
error garrafal establecer el precio
seg ...

Figura 8. Triangulacion en el sistema Atlas.ti 8 los resultados de las entrevistas sobre las
politicas para la fijacidn de precios
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Existen una gran variedad de politicas para la fijacion de precios, en la investigacion se
abarcara las politicas basadas en los costos y en la competencia o el mercado.

Los sujetos entrevistados mencionaron que la empresa importadora comunmente
fija sus precios en base a sus costos o0 segun la politica de costos, porque es un método que
transmite confiabilidad a los clientes, también afirman que dan a conocer con veracidad
todos los costos incurridos en la importacion, ademas que el costo refleja seguridad y
confianza. Mencionan que la determinacién adecuada de los costos es de vital importancia
y fundamental porque constituyen una forma segura de conocer los costos, y en la empresa
importadora es la base principal para establecer los precios. Asi mismo los entrevistados
mencionaron que la empresa importadora considera como elementos del costo al valor del
bien mas los costos y gastos, como los seguros, comisiones, licencias, flete y otros elementos

integrantes del costo de importacion.

Algunos entrevistados mencionaron que la empresa no aplica ningin método de
determinacion de precios, afirman que los comprobantes de pago reflejan que los productos
son vendidos al costo, tal cual como refleja en el kardex, sin colocar o establecer un margen

de ganancia.

La empresa importadora no fija sus precios en base a la competencia o precios de
mercado, los entrevistados consideran que es uno de los factores importantes e influyentes
en la determinacién de los precios y consideran que es adecuado establecer los precios bajo
esta politica porque la competencia es un estimulante para mejorar las cualidades del
producto, mientras que otros entrevistados consideran que se tiene que evaluar si estos son
superiores o inferiores a los que establece la empresa a efecto de poder realizar un juicio de
comparabilidad. Si son inferiores afirman que seria un error garrafal porque estaria
vendiendo por debajo de sus objetivos, por lo contrario, si los precios fueran superiores a los
establecidos por la empresa convendria establecer sus precios en base a esta politica porque

seria favorable y generaria méas ingresos para la empresa.
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3.2.2 Factores que influyen en la determinacion del precio de venta

€012 Factores que influyen en fa
determinacion del precio de venta

-1 B3 Consumidor

.E 1:116 Afin de evitar gastos innacesarias

para adquirirlos nuevamente un prod...

{121 Calidad del producto

.E 1:49 para los consumidores cuya
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que lesd..

yi——

(1174 puntos de vista econdmicos s
un factor muy influyente

LI

? 175 materiales por los que esta
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é"l:ﬁ adquirientes siempre buscan un

producte de bajo precio y de buena
il

A 01222 La localizacion del negacio

.E 179 factor que influye para
determinar el precio

[ ..

'E 117 La calidad de un producto s un
factor muy importante

Y-

',%-‘I:19 otorga al usuario poder
disponer de un producto que tieng
caracter de..

? 1:52 [a calidad juega un papel
impartante en el juego dela oferta y
[ dem...

LS AR

? 11108 i fuera todo lo contrario de
uicarse en la avenida

T N

? 154 un lugar adecuado permite que
¢l publico pueda conocer que es lo
QUE S

T

L

',?'1:102 Si es impartante [a calidad del
producto

(=103 si el prodhucto s de mayor
calidad tendr el precio mas alto

»

(114812 calidad del producto tiene un
lugar preponderante

T ¥

L

/1106 a empresa se encuentra en una
Zona que no permite visualizar bien
L

%‘1:104 de menor calidad por lo general
tendra un bajo precio

'?-1:18 &5 un deteminante en los gustos
y preferencias del cliente

Ll |

? 1:82 los de una empresa gue su
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aCCEs0

¥

? 1105 La localizacion siinfluye en
precio de venta

L 4

é} 1:22 un buen lugar donde colocar el
negocio 5 esencial

NS

'E 1:53 L3 localizacion del negocio
0CUPa un lugar en 3 lista de
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IZ/1:80 estar en un lugar muy

comercial los precios no seran
igules

.
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PIEClun

Figura 9. Triangulacion en el sistema Atlas.ti 8 los resultados de las entrevistas sobre los
factores que influyen en la determinacion del precio de venta

En la investigacion se abarcarad dos factores que influyen en la determinacion del precio.
Segun los entrevistados la calidad del producto es un determinante en los gustos y
preferencias del cliente cuya importancia radica en un producto duradero, desde la
perspectiva econdémica es un factor muy influyente y juega un papel importante en la oferta

y demanda y tiene un lugar preponderante. Ademas de otorgar al usuario poder disponer de
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un producto que tiene caracter de permanente, lo cual es un beneficio para el consumidor,
también mencionan que si un producto es de mayor calidad tendra en precio més elevado y

si es de menor calidad por lo general tendra un bajo precio.

También mencionaron que los materiales por los que esta elaborado las prendas de
vestir de la empresa importadora son de calidad media.

La localizacion del negocio, es un factor que influye y ocupa un lugar en la lista de
elementos para determinar el precio de venta, un buen lugar donde ubicar un negocio es
esencial, porque permite que el publico pueda acercarse al producto y pueda visualizar sus

caracteristicas fisicas.

Los sujetos informantes afirman que la empresa se encuentra en una zona oculta y
de poco acceso lo cual no permite que se visualice bien los productos. También mencionaron
que, si la empresa se ubicaria en una avenida, permitiria que la empresa pueda dar a conocer
sus productos asi mismo variarian sus precios y tendria mayores ingresos porque hubiera

mas movilizacién de posibles clientes.

Otro elemento primordial e indispensable que resalté gracias a los sujetos
informantes es el consumidor, que es el indicador emergente en la investigacién, juega un
rol muy importante en la adquisicion de los productos, el consumidor a fin de evitar gastos
innecesarios para adquirir nuevamente un producto casi siempre prefiere adquirir un bien
que rinda mucho tiempo, debido a que el adquiriente siembre busca un producto de bajo

precio y de buena calidad.
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3.2.3 Métodos para calcular el precio de venta

':_%' 1:110 no es aplicado en la empresa
importadora

{%} 1:2& al cbservar los comprobantes
de pago, como las facturas, boletas

= 1
'% 127 se denota que la empresa ha
estado vendiendo sus productos al
costo

1.25 Este método no se aplicade en
la emnpresa

‘I.BB este metodo no permite

obtener el margen de utilidad
royectado

<€1.3.1 Precio sobre la base del .——'—__'—__'—’ P

costo mas margen

‘I.ZB no resulta conveniente puesto
gue no refleja realmente la ganandia
pro...

.E_;_b

':%j 1:57 calculo simple resultaria gque no
se Iugraria ganar lo proyectado,

por..
= 1::'0 1a empresa podra antlclpa'r et (=) 1:87 Tampoce seria conveniente
nivel de egresos que afrontara en
aplicar el método planteado
o las pr...
= (=111 al realizar el kardex
. < >E1. Egresos observamos que las facturas y
_ boletas de venta e...
i
{£11:42 proyectar con certeza (=11:56 Este método no resulta
cuanto va a requerir de efectivo adecuado
para hacer fremn...

<Z#C1.3 Métodos para calcular el precio
de venta

l;%' 1:62 permite concretar lo

buenos ingresos proyectado por la empresa

[%\ 1:107 no resulta con ] [

[-% 1:B9 si es adecuado

|
]
[-;__J 11113 es adecuado ]
|

iZ11:63 la empresa
proyectar sus :ngrems

'— 1:33 permite que la empresa pueda
ocbtener el margen proyectado

=

? 1:892 al comprobar la determinacion
de un porcentaje de ganancia
= =11:34 seria beneficioso para la
empresa para generar utilidades
adecuadas

<»€1.3.2 Precio sobre la base del
costo mas margen sobre el
precio

uno de los productos

3 1:93 resulta el mismo gue ya se
habia establecido

‘I'1|4 permite recuaperar €l
porcentaje de ganancia que desea
la empresa

_)‘I'ED al determinar el precio de ]

I
i

77}1:9[ resulta superior ]

determinar el precio de venta
bajo este método

(= 1:31 es adecuado, porque al ‘

"‘%} 1:60 El método planteado resulta
adecuado

Figura 10. Triangulacion en el sistema Atlas.ti 8 los resultados de las entrevistas sobre los
métodos para calcular el precio de venta

Los métodos para establecer el precio de venta son variados, en la investigacion se abarco
dos métodos basados en los costos.

Este método es de calculo simple, que a partir del costo del producto se aplica el
porcentaje de ganancia y el resultado que se obtiene del célculo se suma al costo y esto

constituiria el precio de venta. Segun los sujetos informantes el método precio sobre la base
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del costo més margen no se aplica en la empresa, porque el personal que elabora el kardex
menciona que las facturas y boletas de venta estan reflejando el costo establecido en el
kardex es decir denotan que la empresa esta vendiendo sus productos al valor establecido en
el documento de control de mercaderias y no esta incrementando el margen de ganancia, asi
mismo mencionan que este método de determinacién de precio de venta planteado, no debe
aplicarse en la empresa porque no resultaria adecuado debido a que no reflejaria realmente
la ganancia proyectada o planteada en cada producto por ende las expectativas de la empresa

no se cumplirian.

En cuanto al método de determinacion precio sobre la base del costo mas margen
sobre el precio, los entrevistados mencionaron que es el método méas adecuado para aplicar
en la empresa, debido a que toma como base de calculo el costo de los productos por ende
es mas confiable, también observaron la forma de calculo despejando la formula seria el
costo total unitario sobre uno menos el porcentaje de ganancia ello nos reflejaria el precio
de venta y al comprobar si, el porcentaje de ganancia planteado que se determina segun el
precio de venta determinado menos el costo total unitario todo ello sobre el precio de venta
reflejaria el porcentaje de ganancia, el resultado seria el que establecieron en un principio, a
diferencia del método anterior dedujeron que mediante este método la empresa obtendria el
margen de ganancia proyectada en cada uno de sus productos, también afirman que seria
beneficioso aplicar este método a la empresa ya que en la actualidad los precios no se estan

estableciendo adecuadamente.

En la investigacion para conocer los métodos para el calculo del precio de venta
surgieron dos categorias emergentes el primero son los ingresos, esta categoria se relaciona
debido a que, si la empresa establece adecuadamente sus precios, obtendra mas ingresos
relacionados con la venta de sus productos. Asi mismo con los ingresos, los entrevistados
mencionaron que podrd proyectar cuanto va a requerir para futuras importaciones sin

presentar percances.
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Precio de venta
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Figura 11. Triangulacion en el sistema Atlas.ti 8 del precio de venta

El precio de venta es la asignacién monetaria que se le establece a un producto, es un tema
complejo debido a que cada entidad establece segun la forma o método que le convenga. En
la empresa importadora se observa que la empresa no esta estableciendo adecuadamente sus
precios de venta, ni calculando adecuadamente su base referente que es el costo de
importacion por ello se investigd acerca de las politicas que aplica la empresa para establecer
sus precios, algunos de los sujetos informantes adujeron que la empresa importadora
establece sus precios segun el costo, porque constituyen una forma segura de conocer los

costos y gastos de sus importaciones.
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Mientras que otros aseguran que la empresa no establece sus precios bajo ninguna
politica debido a que observaron que los precios de los comprobantes de pago son iguales a
los del documento de control kardex, donde refleja los costos de cada producto. Asi mismo
que no establece segun el de la competencia, pero consideran que podrian ser adecuados
siempre y cuando sean superiores a sus precios, también mencionan que la competencia es

un estimulante para mejorar las cualidades del producto.

Del mismo modo se buscd conocer los factores que influyen en la determinacion
del precio de venta uno de los principales es la calidad del producto, los entrevistados
mencionaron que es un factor muy importante porque es un determinante de gustos y
preferencias y afirmaron que la empresa vende productos de calidad media, también la
localizacion es otro factor influyente, por lo que los sujetos informantes mencionan que es
esencial un lugar adecuado y que tiene relacion con el precio, asi mismo afirman que la

empresa no esta en un lugar adecuado.

En la investigacion también se busco conocer que método de determinacion de
precio de venta se aplicaba para ello se planteé dos métodos que necesitaban como base la
determinacion de los costos de los productos, a ello los sujetos informantes mencionaron que
la empresa no aplica ningn método de determinacion de precio de venta, también afirmaron
que el método en base al costo mas margen no resulta adecuado puesto que no refleja la
ganancia proyectada. En cambio, opinaron distinto respecto al método precio sobre la base
del costo mas margen sobre el precio, afirman que es adecuado debido a que permite generar

el margen o porcentaje de ganancia establecido.

En la investigacion surgieron categorias emergentes relacionados al tema de
investigacion como el consumidor, ingresos y egresos todas estas categorias emergentes se
relacionan con la determinacion del precio de venta y por ende en la determinacion adecuada

de los costos de importacion.
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Figura 12. Triangulacion en el sistema Atlas.ti 8 los resultados cuantitativos y cualitativos
del precio de venta, politicas para la fijacion de precios, factores que influyen en la
determinacion del precio de venta y los métodos para calcular el precio de venta
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El precio de venta es la asignacion monetaria que se establece a un producto, para ello se
tiene que seguir una serie de estrategias, criterios, lineamientos y normas que regulen los

precios, los métodos para establecer los precios son variados.

Los entrevistados afirman que los precios son establecidos segun el costo, porque
constituyen una forma segura de conocer los costos y gastos incurridos en la importacion,
mientras que otros entrevistados afirman que la empresa importadora no aplica ningun
método de determinacion de precios, ello sustentan que al elaborar el kardex se observa que
las mercaderias detalladas en los comprobantes de pago reflejan el costo, es decir la empresa
no esta asignando el margen de ganancia a sus productos. Para contrastar las observaciones
se recalculo6 las importaciones del afio 2018 asi mismo se corrobord que politica sigue la
empresa para determinar sus precios, se confirmé que la empresa importadora establece sus

precios solo en base al costo.

En abril 2018 la empresa importo mercaderias como cardigan con un precio unitario
FOB de 11.30, suéter a 12.27, polo 9.36, blusa 10.01, falda 10.66, por un costo total de
importacion de 128,309.09, que esta constituido por el valor CIF 103,214.83, derechos e
impuestos por un importe de 13,828.00, y los gastos relacionados a la importacion por total
de 11,266.26. Determinado el factor de distribucion para cada mercaderia importada, el costo
total de la importacién 128,309.09 sobre el valor FOB 99,959.80 se obtuvo un factor de
1.28360691 lo cual se aplico al precio unitario FOB de las mercaderias el resultado obtenido
es superior a lo determinado y reflejado en el kardex, esto se debe a que en este mes el
personal encargado de determinar el costo no considerd el servicio de transporte de
contenedor, los gastos administrativos, manipuleo, la verificacion de datos, porque los
comprobantes de pago no hacian mencion a la DAM, esto afecto la determinacion del factor

y con ello se determind inadecuadamente los costos.

En mayo 2018 la empresa importd en menor cantidad para lo cual incurrié en un
costo total de importacion de 60,711.41, que esta constituido por el valor CIF 49,396.23,
derechos e impuestos por un importe de 6,558.00, y los gastos relacionados a la importacion
por total de 4,757.18. Determinando el factor de distribucion para cada mercaderia
importada, el costo total de la importacion 60,711.41 sobre el valor FOB 47,595.50 se
obtuvo un factor de 1.27557038 lo cual se aplico al precio unitario FOB de las mercaderias
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el resultado obtenido es superior a lo determinado y reflejado en el kardex, esto se debe a la
misma causa que la importacion anterior, se obvio dos gastos relacionados a la DAM, el
servicio logistico integral y gastos operativos, esto afecto la determinacién del factor y con

ello se determin6 inadecuadamente los costos.

En noviembre 2018 la empresa vuelve a importar mercaderias de valor CIF
110,905.46, derechos e impuestos por 14,669.00 y por ultimo gastos de importacion
11,811.17 obteniendo un costo total de importacion de 137,385.63, se determin0 el factor
que es 1.28539779 al aplicar el factor determinado se contrasta que la diferencia es mayor
que las anteriores importaciones, esto debido a que no se consideré algunos gastos de

importacion y se aplicd un tipo de cambio errado.

Por lo cual se demuestra que la empresa fija sus precios en base a la politica de
costos, se corrobord que en la empresa no estan determinando correctamente los costos de
importaciones, debido a que el personal encargado de elaborar el costo esta en proceso de

aprendizaje, no tiene los conocimientos necesarios o la experiencia suficiente.

Los entrevistados mencionaron que la empresa no establece sus precios en base a
la competencia. Se determin6 y comprobd que la empresa no fija sus precios en base a la
competencia debido a que al determinar y comparar los precios de la competencia y el de la
empresa son regularmente distintos ello porque la empresa no asigna a sus precios el margen
de utilidad. Partiendo de los costos de la empresa se determind que la competencia gana
entre 33% hasta un 40% respecto a las blusas, en cardigan de 46% hasta un 53%, falda de
33% hasta 42%, polo de 32% hasta 64%, suéter de 55% hasta 60%, bibidi de 60% hasta
76%, y por ultimo el vestido de un 40% hasta 60% de ganancia respecto a la empresa

importadora.

Los entrevistados afirman que la calidad del producto y la localizacion de la
empresa juegan un papel muy importante para establecer los precios. Se verificd que la
calidad de la tela por los que estdn compuestos los productos importados y si este factor tiene
relacion con la determinacion de precio de venta por lo que se analizo las fuentes
documentarias de la composicion de cada producto, por ello se afirma que las mercaderias

importadas en el afio 2018 son de modelos varios, tefiidos, de acabado normal, de talla
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estandar. La blusa de esta compuesta por 100% de tela poliéster. El cardigan esta compuesto
en mayor proporcion es de tela rayon viscosa en un 70%, en menor porcentaje de 25% de
poliamida y por ultimo de poliuretano en un 5%. La falda elaborada en un 100% de tela
poliéster, polos para su elaboracion se us6 en mayor porcentaje la tela rayon viscosa en un
70%, también por la tela poliamida en un 25% y en 5% de poliuretano. El suéter elaborado
de rayon viscosa en 70%, poliamida en 25% y poliuretano en un 5% y por ultimo el vestido
compuesta al 100% de tela poliéster lo cual refleja que estos productos importados han sido
elaborados de calidad regular por la combinacion de materiales o telas pues cada una de ellas

tiene una propiedad distinta.

La tela rayon viscosa su textura se asemeja al de la lana, algodon y hasta la seda.
La poliamida es una fibra que se puede mezclar con fibras de origen natural y otras fibras y
se obtiene una posicion firme, el poliuretano es una tela impermeable y durable, ligera,
respirable y flexible. La tela poliéster es una resina plastica que se obtiene del petréleo, posee
buena elasticidad, es ligero, aguanta la humedad, no se arruga. En la entrevista realizada a
los sujetos informantes afirman que la empresa importadora se encuentra en una zona oculta
y de poco acceso lo cual no permite que se visualice bien los productos. Analizando el lugar
se concuerda con los sujetos informantes pues la empresa se encuentra ubicada en cercado
de Lima, urbanizacion Barrios altos exactamente en Jr. Ayacucho 1163, pues la empresa
posee su tienda en un lugar no tan concurrido por los adquirientes a diferencia de las avenidas
paralelas al de la ubicacién de la empresa por ello se puede afirmar que tanto la calidad del
producto y la localizacion influyen en la determinacion del precio pues la empresa no podria

establecer un precio superior al de la competencia o mercado.

Existen un sin fin de métodos para calcular el precio de venta, en la investigacion
se planted dos métodos basados en los costos. EI método precio sobre la base del costo mas
margen, los entrevistados mencionaron que es un metodo de calculo simple que la empresa
no aplica y no resultaria adecuado puesto que no reflejaria la ganancia proyectada. En la
empresa se selecciond los comprobantes de pago aleatoriamente por conveniencia para
determinar los precios de los productos vendidos segun este método debido a que lo venden
al costo, con un porcentaje de ganancia del 30% para todos los productos por lo que se obtuvo
que la blusa de costo unitario de 8 y 12 aplicando el método el precio seria 10 y 16, del

mismo modo el cardigan el costo oscila desde 9, 12 y 15 y determinando con el método seria
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12, 16, 20, la falda oscila en 10, 12, 15 determinando el precio con el método precio sobre
la base del costo mas margen se determino 13, 16, 20 respectivamente. Respecto a los polos
se observa que los costos son 8, 10, 17 y se determiné 10, 13, 22 con el método aplicado. El
suéter es otro producto de costo 10, 12, 15 con el método se determind los precios de 13, 16,
20, respecto al bibidi se observa que el costo es de 6 con el método se determind un precio
de 8 y por ultimo el vestido de costo 6 y 12 determinando con el método oscila entre 8 y 16.
Se observa que aplicando la comprobacion, precio de venta menos el costo unitario total
sobre el precio de venta determinado se obtuvo un porcentaje de ganancia del 23% en todos
los productos, esto quiere decir que la empresa no obtendria los resultados planteados como
generar el 30 % de margen de ganancia lo cual afectaria a la empresa si aplica este método,

desde esta perspectiva muestra que este método no es del todo confiable.

El otro método planteado en base al costo es precio sobre la base del costo més
margen sobre el precio, los entrevistados afirman que este método seria mas factible debido
a que permitiria generar el margen o porcentaje de ganancia establecido. Se determind para
confirmar si este método se puede aplicar en la empresa para lo cual se selecciond
aleatoriamente una boleta y una factura de cada mes, debido a que venden al costo,
estableciendo un porcentaje de ganancia del 30% para todos los productos del cual se obtuvo
como resultado que la blusa de costo unitario de 8 y 12 aplicando el método el precio seria
11y 17, del mismo modo el cardigan el costo oscila desde 9, 12 y 15 y determinando con el
método seria 13, 17, 21, el costo de la falda es 10, 12, 15 determinando el precio con el
método precio sobre la base del costo mas margen sobre el precio se determiné 14, 17, 21
respectivamente. Respecto a los polos se observa que los costos son 8, 10, 17 y se determind
11, 14, 24 con el método aplicado. El suéter es otro producto de costo 10, 12, 15 con el
método se determind los precios de 14, 17, 21, respecto al bibidi se observa que el costo es
de 6 con el método se determind un precio de 9 y por ultimo el vestido de costo 6 y 12
determinando con el método oscila entre 9y 17. Al realizar la comprobacion, precio de venta
menos el costo unitario total sobre el precio de venta determinado se obtuvo un porcentaje
de ganancia del 30% en todos los productos, esto quiere decir que la empresa obtendria los
resultados planteados respecto al margen de ganancia lo cual seria beneficioso para la
empresa si aplica este método, desde esta perspectiva muestra que este método es confiable.
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3.4 Propuesta

3.4.1 Fundamentos de la propuesta

Las ventas constituyen fuente primordial de ingresos y rentabilidad en toda organizacion,
por ende, la determinacién del precio de venta juega un papel muy importante para el
desarrollo econdmico de la empresa, existe un sin fin de métodos para establecer los mismos,
por ello la teoria econdémica nos permitié evaluar los métodos y procesos econdémicos de la
empresa a través de sus estados financieros, comprobantes de ventas, comprobantes de
importacion, Kardex. La teoria de los sistemas avala la relacion entre la determinacion de
los costos de importacién y la determinacion del precio en la empresa debido a que se
observo y determiné que los costos constituyen fuente referente para el establecimiento de
los precios. Por ello si uno de las areas o sistemas falla en su labor, afectard a todos los

sistemas relacionados.

Para la elaboracion de la propuesta en primer término se analizo, determind y
diagnosticé las falencias respecto al tema de investigacion. Posteriormente se buscé las
posibles alternativas de solucion.

3.4.2 Problemas

Inadecuada determinacion del costo de importacion

La empresa no aplica un margen de ganancia a la venta de las prendas de vestir

No se aplica ningin método de determinacion de precios

3.4.3 Eleccion de la alternativa de solucién

Implementar un sistema de costos para la adecuada determinacion del precio de venta
3.4.4 Objetivos de la propuesta

Determinar adecuadamente del costo de importacion

Aplicar un margen de ganancia del 30% a la venta de prendas de vestir

Aplicar un método de determinacion de precios en base al costo
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3.4.5 Justificacion de la propuesta

La propuesta busca mejorar la determinacién del precio de venta, por ende, incrementar las
ventas y la rentabilidad de la empresa. Para lograr el objetivo se partio desde la base de
precio de venta, es decir desde el célculo de los costos de importacion, determinando que la
falencia nace desde la determinacion de los costos, por ello mediante la propuesta se busca
establecer una adecuada forma de determinacion de los costos de importacion bajo los
alcances de la NIC 2, debido a que en la empresa los costos constituyen fuente referente para
el establecimiento de los mismos. También se busca implementar un método de
determinacion del precio de venta basado en los costos. A través de la aplicacion de la

propuesta se lograra incrementar en forma significativa las ventas.

3.4.6 Desarrollo de la propuesta

Objetivo 1: Determinar adecuadamente los costos en la empresa importadora

Para lograr el objetivo se elabor6 un plan de actividades, analizar los comprobantes,
establecer un orden a los documentos de importacion, verificar los costos aceptados segin
la NIC 2 sobre los costos de importacidn, conocer los tributos que son aceptados segun la
NIC 2, elaborar un formato en Excel que facilite el calculo de los costos, elaborar un formato
para obtener el factor de distribucién de cada producto importado, analizar la repercusion
que podré tener en la empresa el célculo correcto de los costos, el objetivo aproximadamente
se puede desarrollar en el lapso de un mes, para los cuales se requiere invertir s/1,342.63 en

los honorarios de los colaboradores
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P— Inadecuada determinacion del Obietivo Determinar adecuadamente los costos enlaempresa [EAIGHEECIE Implementar laNIC 2 para la adecuada determinacion de los
} costo Jetive: importadora solucion: costos
Actividades:
Nro Actividad Inicio [ Dias|  Fin Logro parcial ponsabl Ingresos Egresos Utilidad/Pérdida
1 |iicio 02101/2020 | 1 | 03/01/2020 |Obtener el permiso de gerencia Gerente 0.00 0.00 0.00
" INICIO
. [flaar oS CompOBENES & g || o202 e DUA Documento ecionados Pracicante 000 1468 14688
importacion
Primero la DUA hojas (color verde) luego la
copias (color naranja), el invoice, el ad-valoren y "N"“Z““‘ﬁsgfmgs*‘mDE
3 |Esablcerunordenalos 1002020 | 4 | 14iozanpp 5 4t 8 mismo, lapercepicny los Praciicarte 000 10200 10200
documentos de importacin ajustes, otros documentos de importacion,
todos los comprobantes nacionales ESTABLECER UN ORDENALOS
relacionados ala DAM DOCUMENTOS DE IMPORTACION
Verificar los costos aceptados segin
4 {laNIC 2 sobre los costos de 15/01/2020 | 5 | 20/01/2020 |Revisar la normainternacional NIC 2 parrafo 11 | Asistente Contable 000 206.25 -206.25 VERIFICAR LOS COSTOS ACEPTADOS
importacion SEGUNLANIC2S0BRE LOS COSTOS
DEIMPORTACION
5 |Conocer QDS QESON | 51y o | 3| 0112020 [Revisar ey el GV ylade s arancees | Asisente Contable | 0.00 825 8625
laceptados segn la NIC 2
Identificar la fecha de la DUA, €l valor FOB de CONOCER QUETRIBUTOS QUESON
i ACEPTADOS SEGUNLANIC2
g [eborarunfomaloenBxcelqie | ooy | g | ggigypngg (202 METCAENR flle, sequo parala Asistente Contable |~ 0.00 40000 40000
facilite el calculo delos costos obtenci6n de valor CIF, los tributos afectos y
demés gastos de importacion ELABORARU
" £ QUEFACILITEEL
Establecer una formula automética una vez €osTos
Elaborar un cuadro para obtener el determinado el costo total de importaciony Contador-
7 |factor de distribucion de cada 30001/2020 | 3 | 02102/2020 |conociendo el valor FOB. El factor se obtendra Asisente 0.00 2375 -24375 E—%“:T” RLL“ iu*tigg;:”
. o " TENER ELFAC
producto importado el cusm»lota\ de importacion sobre valor FOB I 0 o4 ron LT
para aplicar a cada precio reflejado en el invoice IMPORTADO
Analizar la repercusion que podrd ) Contador - ANALIZAR LA REPERCUSIGNQUE
8 |tener enlaempresa el célculo 03/02/2020 | 3 | 06/02/2020 (Andlisis de los importes 000 157.50 -157.50 PODRATENER EN LA EMPRESAEL
correcto de los costos Asistente CALCULO CORRECTODE LOS COSTOS ‘
N S 134263 -/ 1,342.63
Plan de contingencia: Indicadores: Productos:
Nro Actividad Justificacion Liquidez Indicador 2 Rot. Inventarios
1 Inicio )
Si no envian las facturas de los gastos relacionados a laimportacion si son Liquidez = Adtivo coriente Rotacion de Inventarios = EI”:Z::“”:I:“
vz os comprohans e [FECTOME08 ok obtenerio medne fclave sl de Suna st evieromitt Pastvo corriente ’ Establecer un orden en los
2 i P lalgtn gasto de la importacion, asf mismo se podria acceder por la pAgina de comprobantes de importacion
importacion .
ISunat por consuita DAM para obtener algunos documentos como el boletin
iquimico, ajustes de AD Valorem, etc
Establecer un orden alos . .
3 . o Si no se pudiera ordenar, se tendria que relacionar los documentos segdn la DUA ) .
(documentos de importacion " g 9 g (tasa de crecimiey 6.50%} de crecimiento) =
Verificar los costos aceptados segin
4 {laNIC 2 sobre los costos de Indicador 1:  Indicador 2:
importacion Producto 2:
5 Conocer que m/buws Queson Liquidez  Rot. Inventarios
laceptados segln la NIC 2 Elaborar fomato de calculo de
costos
6 E\apprar uq formato en Excel que 07 1% 080
facilite el calculo delos costos
Elaborar un cuadro para obtener el
7 |factor de distribucion de cada 2018 135 044
producto importado
(Analizar la repercusion que podrd
8 |tener enlaempresa el célculo 2019 144 047
(correcto de los costos Producto 3:
xn 053 0.8 Elaborar estados financieros
2021 163 052
2022 173 056
2023 184 059

Figura 13. Matriz negra del objetivo 1

Para determinar adecuadamente los costos se establecio un orden respecto a los
comprobantes de importacion, debido a que el personal que determind los costos omitia
algunos comprobantes relacionados a la importacion, por ello con este formato de orden de

los comprobantes de importacion se atenuara ese tipo de falencias.
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ORDEN DE COMPROBANTES DE IMPORTACION
DAM orlgmal formato A,B,C (color verde claro)
DAM copia formato A,B,C (color anaranjado claro)

Reporte DUA (declaracién iinica de importacién)
Invoice

Pago de mvoice (rransferencia)

Seguro

Flete

Comprobante de pago de Ad- Valoren

o 0 1 N AW N

Pago de Ajustes de Ad-Valorem ( hoja de autoliquidacién aduanera)
10 Comprobante de percepcion (riene la misma fecha de la DAM)

11 Ajuste de percepcién (importe menor a la primera percepcion)

12 Gastos de mportacion:

a) Boletin quimico

b) Gastos logisticos y operativos

¢) Servicio de transporte

d) Servicio de admmistracion de contenedores

e) Manpuleo, verificacion, descarga

f) Otros

Figura 14. Formato de orden de los comprobantes de importacion

También se implementard un formato de determinacién de costos de importacion basados
en la NIC 2. En el parrafo 11 de la norma menciona los conceptos que se puede considerar
para la determinacién del costo de importacion, uno de los cuales es el precio de adquisicion
es decir el valor FOB establecido en el invoice, los aranceles y otros impuestos siempre y
cuando no sean recuperables, también menciona los gastos relacionados como el transporte,

el almacenamiento y otros costos relacionados a la adquisicion de mercaderias importadas.
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DETERMINACION DE COSTO DE IMPORTACION SEGUN LA NIC 2

Bl. GASTOS DE DESPACHO
Bl. BOLETIN QUIMICO

Bl. GASTOS LOGISTICOS Y OPERATIVOS

Bl. SERVICIO DE TRANSPORTE

Bl. SER. ADM. DE CONTENEDORES, ETC
Bl. MANIPULEO, VERIFICACION, DESCARGA
Bl. OTROS GASTOS DE IMPORTACION

FECHA :16/04/2018
DUA  :118-15XXXX
T.C -
. P.UNITARIO | CANTIDAD EN
N DESCRIPCION - P —— TOTAL FOB
1 CARDIGAN 0.00
2 SUETER 0.00
3 |poLo 0.00
4 |BLUSA 0.00
5 FALDA 0.00
FOB N
FLETE / -
SEGURO -
TOTALCIF [/ -
A.- VALORCIF / -
B.- TRIBUTOS
AD- VALOREM -
C.- GASTOS DE IMPORTACION -

D.- GASTOS FINANCIEROS ——7// -
COSTOS DE IMPORTACIONN 7 777

A VALORCIF

B DERECHOS E IMPUESTOS

C  GASTOS DE IMPORTACION

D GASTOS FINANCIEROS _

TOTAL COSTO DE IMPORTACION 7 P, -
/
_ TOJFALLOST@'DE IMPORTACION
FACTOR = / _“VALOR FOB
- .4
FACTOR = —_— _
PJUNITARIO  FACTORDE  COSTO UNITARIO
N° DESCRIPCION I
FOB DISTRIBUCION _ DE IMPORTACION

1 CARDIGAN 0.00 " . " .

2 SUETER 0.00 " i i i

3 POLO 0.00 " B " )

4 BLUSA 0.00 " - " .

5 FALDA 900 - = L _
DATOS:
* SE PUEDEN CONSIDERAR LOS ARANCELES Y OTROS IMPUESTOS SIEMPRE Y CUANDO NO SEAN
APLICABLES O RECUPERABLES
* B|.= BASE IMPONIBLE

Figura 15. Formato de célculo de costos de importacion segun la NIC 2
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Aplicando todos estos procedimientos, se lograria calcular los costos reales de importacion,
asi mismo elaborar los estados financieros correctos respecto al afio 2018. Simulando los
estados financieros con todos los procedimientos se puede observar una clara diferencia en
el saldo de la partida de existencias, segun el balance presentado a Sunat el saldo es de
835,970, si se recalcula los costos de importacion bajo los lineamientos de la NIC 2 se
obtendra un saldo superior de 886,747 lo cual demuestra que la omisién de gastos y costos
de importacién siempre repercutira en los estados financieros. También se observa que
mediante la determinacion de los ratios de liquidez de 1.31% aumento a 1.35% lo cual seria
favorable para la empresa si determinara correctamente sus costos, del mismo modo suscita

con el ratio de rotacion de inventarios de 0.36% aumento la rotacion a 0.44%.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(EXPRESADO EN SOLES)
2018 2018
ACTIVO CORRIENTE
ERRADO CORRECTO

EFECTIVO Y/O EQUIV. DE EFECTIVO 12,123.00 77,552.00
EXISTENCIAS 835,970.00 886,747.00
OTROS ACTIVOS 896,378.00 862,026.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 1,744,471.00 1,826,325.00
INMUEB. MAQ., EQUIPOS - -
TOTAL ACTIVO 1,744,471.00 1,826,325.00
PASIVO CORRIENTE
TRIBUTOS POR PAGAR 6,200.00 32,185.00
CUENTAS POR PAGAR COMER.-T. 10,121.00 10,121.00
OTRAS CUENTAS POR PAGAR 1,314,497.00 1,314,497.00
TOTAL PASIVO CORRIENTE 1,330,818.00 1,356,803.00
PATRIMONIO
CAPITAL 220,000.00 220,000.00
RESULTADOS ACUMULADOS 138,011.00 138,011.00
RESULTADO DEL PERIODO 55,642.00 111,511.00
TOTAL PATRIMONIO 413,653.00 469,522.00
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 1,744,471.00 1,826,325.00
RATIOS: 2018 2018
Liquidez Activo corriente __1,744,471.00 - 1,826,325.00  ,; 5o

Pasivo corriente 1,330,818.00 1,356,803.00
Rotacién de Costo de venta 298,225.00 - 387,448.00 | ..
inventarios Inventarios 835,970.00 886,747.00

Figura 16. Variacion en el estado de situacion financiera los saldo de existencias
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ESTADO DE RESULTADO
(EXPRESADO EN SOLES)
ERRADO CORRECTO
2018 2018
VENTAS NETAS 379,404.00 553,496.00
COSTO DE VENTAS -298,225.00 -387,448.00
UTILIDAD BRUTA " 81,179.00 " 166,048.00
GASTOS VENTAS -23,635.00 -23,635.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS -42.00 -42.00
UTILIDAD OPERATIVA 57,502.00 142,371.00
GASTOS FINANCIEROS -215.00 -215.00
INGRESOS FINANCIEROS - -
OTROS INGRESOS 4,537.00 4,537.00
RESULTADOS ANTES DEL IMPUESTO 61,824.00 146,693.00
IMP. ALARENTA -6,182.00 -35,182.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 55,642.00 111,511.00
10 UIT 10% 41,500.00 4,150
MAS 10 UIT 29.50% 105,193.00 = 31,032
35,182
Pagos a cta renta -3202
Essalud 84
Onp 121
32,185

Figura 17. Variacion en el estado de resultados al recalcular los costos

Objetivo 2: Aplicar un margen de ganancia del 30% a la venta de prendas de vestir

Para concretar el objetivo se eligio aleatoriamente facturas y boletas por cada mes del afio,
se contrastd con el Kardex los importes establecidos en los comprobantes, también se
determind el proceso de determinacion de los precios de venta, se analiz6 los precios de la
competencia en productos similares y se aplicd un margen de ganancia del 30% a las ventas

en las boletas seleccionadas.

60



N Laempresa 1o pica un margen Aplicar un margen de ganancia del 30% a la venta de prendas de _ R Adicionar el margen de utilidad deseada en el formato del método de
Problema 2: de ganancia ala venta de las Objetivo: Alternativa de solucién .
rendas de vesti vestir determinacion de precio de venta
Actividades:
Nro Actividad Inicio | Dias Fin Logro parcial Ingresos Egresos Utilidad/Pérdida
1 {nicio 02/01/2020 | 1 | 03/01/2020 |Obtener el permiso de gerencia Gerente 000 0.00 000 NGO
Elecciin aeatoria por cada mes Se obtendré los comprobantes
2 |delafio boletas y facturas de | 04/01/2020 | 4 | 08/01/2020 id | p’l’ practicante 0.00 102.00 -102.00
hago réqueridos para el analisis. ELECCIGN ALEATORIA POR CADAMES DEL
ANO BOLETAS Y FACTURAS DE PAGO
3 |Analizar los comprobantes de oo | 5 | wou0 Se lograra comprender los importes Asistente contable 00 20625 20625
pago establecidos en las boletas y facturas
Se relacionara con los comprobantes 105 COMPROBANTES DEPAGO
de pago a fin de entender silos Contador -
4 |Contrastarlos con el kardex | 15/01/2020 | 3 | 18/01/2020 |importes establecidos en el kardex son Asistente 000 24375 24375
base para el establecimiento de los CONTRASTARLOS CON EL KARDEX
precios
Determinar el proceso de Permitird conocer el proceso que se Contador -
5 |determinacion de los precios de | 19/01/2020 | 4 | 23001/2020 P 4 0.00 400.00 -400.00
aplica en la empresa Asistente
venta
fnalzatlos pecios dela Se lograra tener una base referente de Contador -
6 [competencia en productos 24/01/2020 | 5 | 29/01/2020 \ 9 0.00 593.75 593.75 ANALIZAR LOS PRECIOS DE LA
similares os precios de venta Asistnte COMPETENCIAEN PRODUCTOS SIMILARES
|Aplicar el margen de ganancia N
1 r - ARELMA ANANCIAD
7 |t amatsvenasentss | 0uznen | 3 | oaogangy [COTCCE 8 recios Bespus cehaber | - Contader 000 375 24375 T
aplicado el porcentaje establecido Asistente & E ! A
holetas seleccionadas SELECCIONADAS
8 |Analizar el resultado obtenido en 0022020 | 2 | os022020 Realizar una c_omprobamon del Cor_l(ador - 000 12500 12500 ANALIZAR ELRESULTADO OBTENIDOEN
los precios con el 30 % porcentaje aplicado Asistente LOS PRECIOS CONEL 30 %
S/ 191450 -S/
Plan de Indicadores: Productos:
Nro Actividad Justificacion Indicador 1: Rentabilidad bruta Indicador 2. Rentabilidad neta|
1 |Inici
g\tlcocwén aleatoria por cada mes brut Velided bruta Rati i t Utilidu net 100 Analizar el margen de ganancia de
. Ratio ruta= atio rent ldad neta = *
2 |delafo boletasy facturas de Si no se tuviera ancgso alos comprobantes, se accederfa al registro de Ventas netas Ventas netas Ja competencia
g0 ventas, a laliquidacion mensual que se posee en un Excel.
3 |Contrastarlos con el kardex a de crecimiento) =| 1%
Determinar el proceso de
4 |determinacion de los precios de fi Indicador 1: Indicador 2:
venta Producto 2:
5 pnalzar ‘OS. precios ce 2 Rentabilidad bruta ~ Rentabilidad neta
lcompetencia en productos
| Aplicar el margen de ganancia Elaborar estados financieros
6 |del 30% a las ventas enlas 2017 19 13
boletas seleccionadas
7 |Analizar el resultado obtenido en 2018 % 2
los precios con el 30 %
2020 32 2 Determinar mediante ratios la
2021 3 2 repercusion en los estados
2022 k) 2 financieros
2023 35 24

Figura 18. Matriz negra del objetivo 2

Como primer punto para establecer el margen de ganancia, se analiz6 los precios de la
empresa y los de la competencia 0 mercado a fin de no establecer un porcentaje elevado, se
establecid un margen de ganancia del 30 % que constituye razonable en relacion a los

porcentajes de ganancia de la competencia como se aprecia en la tabla N° 9

Tabla 9
Determinacién de porcentaje de ganancia de la competencia respecto a la empresa
importadora

% GANACIA COMPETENCIA

MERCADERIAS P.V. EMP. IMPORT. P.V. COMPETENCIA RESPECTO A LA EMP. IMPORT.
BLUSA 12 8 20 18 12 33% 40%
CARDIGAN 9 15 12 28 24 19 46% 53%
FALDA 15 12 10 20 15 26 33% 42%
POLO 10 17 8 22 25 23 32% 64%

SUETER 12 10 15 33 30 25 55% 60%
BIBIDI 6 25 15 60% 76%
VESTIDO 12 20 27 30 40% 60%
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Para la elaboracion correcta de los estados financieros del afio 2018 se aplicé el margen de

ganancia razonable del 30% en relacion a la competencia, en los resultados se observa que

la rentabilidad bruta de 21% aumenta hasta el 30%, también se observa que la rentabilidad

neta aumentod favorablemente de 15% hasta 20%, lo que demuestra que al aplicar el 30% de

margen de utilidad a las mercaderias la empresa obtendria una rentabilidad favorable.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(EXPRESADO EN SOLES)

2018

ACTIVO CORRIENTE

ERRADO
EFECTIVO Y/O EQUIV. DE EFECTIVO 12,123.00
EXISTENCIAS 835,970.00
OTROS ACTIVOS 896,378.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 1,744,471.00
INMUEB. MAQ., EQUIPOS -
TOTAL ACTIVO 1,744,471.00
PASIVO CORRIENTE
TRIBUTOS POR PAGAR 6,200.00
CUENTAS POR PAGAR COMER.-T. 10,121.00
OTRAS CUENTAS POR PAGAR 1,314,497.00
TOTAL PASIVO CORRIENTE 1,330,818.00
PATRIMONIO
CAPITAL 220,000.00
RESULTADOS ACUMULADOS 138,011.00
RESULTADO DEL PERIODO 55,642.00
TOTAL PATRIMONIO 413,653.00
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 1,744,471.00
RATIOS: 2018
Ratio de rentabilidad Utilidad bruta 81,179.00
bruta Ventas netas 379,404.00
Ratio de rentabilidad Utilidad neta 55,642.00
neta Ventas netas 379,404.00

2018

CORRECTO
77,552.00
886,747.00
862,026.00

1,826,325.00

1,826,325.00

32,185.00
10,121.00
1,314,497.00

1,356,803.00

220,000.00
138,011.00
111,511.00

469,522.00

1,826,325.00

2018

166,048.00

553,496.00

111,511.00

553,496.00

30

20

Figura 19. Estado de situacién financiera aplicado el 30% de ganancia a los productos

vendidos

62



ESTADO DE RESULTADO
(EXPRESADO EN SOLES)

VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

GASTOS VENTAS

GASTOS ADMINISTRATIVOS
UTILIDAD OPERATIVA
GASTOS FINANCIEROS
INGRESOS FINANCIEROS
OTROS INGRESOS
RESULTADOS ANTES DEL IMPUESTO
IMP. ALARENTA

UTILIDAD DEL EJERCICIO

10 UIT 10%
MAS 10 UIT 29.50%

ERRADO CORRECTO
2018 2018

379,404.00 553,496.00
-298,225.00 -387,448.00
" 81,179.00 " 166,048.00
-23,635.00 -23,635.00
-42.00 -42.00
57,502.00 142,371.00
-215.00 -215.00
4,537.00 4,537.00
61,824.00 146,693.00
-6,182.00 -35,182.00
55,642.00 111,511.00

41,500.00 4,150

105,193.00 g 31,032

35,182

Pagos a cta renta -3202

Essalud 84

121

32,185

Figura 20. Estado de resultados aplicado el 30% a la venta de las mercaderias

Obijetivo 3: Aplicar un método de determinacion de precios en base al costo

para alcanzar el objetivo se realiz6 un cronograma de actividades, que constituye en elegir

aleatoriamente los productos a determinar los precios, establecidos en los comprobantes de

pago, buscar un método de determinacion de precio de venta en base al costo, analizar los

beneficios del método, una vez elegido el método de determinacion de precio de venta, se

aplicé la formula precio de venta = Costo total unitario + (% ganancia x precio de venta),

Aplicar la comprobacién de la obtencion del margen de ganancia planteado en el precio.
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Aplicar un método de determinacion de precios en base [EERICHEUEN
al costo solucion:

No se aplica ningln método de

Problema3: Objetivo: Precio de venta = Costo total unitario + (% ganancia  precio de venta)

determinacion de precios

Actividades:
Nro Actividad Inicio | Dias Fin Logro parcial Responsable/ Ingresos Egresos Utilidad/Pérdida
1 Iicio 02/01/2020 | 1 | 03/01/2020 |Obtener el permiso de gerencia Gerente 000 0.00 000 NI
Elegir a\eatonameme los productos a woro| 3 | ovovao Se logrard obtener los documentos Contador - 00 w7 2375
2 |determinar el precio requeridos Asistente HEGI AVENTELOS PRODLCTOS
} » Se lograra analizar y conocer sobre los RRELRE RELREQD
Buscar un m; rminacion ntador -
UsCarun mélododeAEIZCON | oo oran |5 | 10011202 [metodos de deteminacin delpreciode| 0T 00 10 150
de precio de venta en hase al costo Asistente
3 mercado en base al costo BUSCAR UN METODODE DETERMINACION
R Jos benef del étod Contador DEPRECIO DE VENTAEN BASE ALCOSTO
oalzr los beneficios delmétodo | 1101/2020 | 3| 14032020 | -O1CCE! S DENENCIOS celas melods - Loriacor- 000 w75 2375
4 analizados Asistente
) ANALIZAR LOS BENEFICIOSDELMETODO
Plantear a gerente w010 | 2 | wioyanpy [P aconocer e gerenedelmétodo | o 000 8000 8000
de precio de venta seleccionado
5
PLANTEAR AL GERENTE
(Aplicar la formula precio de venta = Se logrard conocer el nuevo precio de Contador-
CosI‘0 total unitario + (% gananciax | 18/01/2020 | 3 | 21/01/2020 [los produclqs con el método de precio Asisterte 000 24375 24375 e ——
5 [P de venta) de venta apicado COSTOTOTAL UNITARIO (% GANANGIAX
PRECIO DEVENTA|
g i comprobaci de Mediante la formula se conocerd si '
i i ) APLICAR LACOMPROBACION DE LA
obtencion del margen de ganancia | 22/01/2020 | 3 | 25/01/2020 :betg;i;:eil rgfég:?a@ag;ea::;iia (ZTS:;L 000 24375 24375 OBTENCION DEL MARGEN DE GANANCIA
planteado en el precio e P e de g PLANTEADOEN EL PRECIO
7
i i0 ANALIZAR LA REPERCUSI GNEN LOS ESTADOS
Anahzar [a repercusion en los estados w6 | ovon Se lograra conocer [as ventas con un Contador 0 00 5000 R
§ _|[financieros porcentaje de ganancia razonable
Sl - S§/1,72000 -S/  1,720.00
Plan de contingencia: Productos:
Nro Actividad Justificacion
1 iicio
i et —— Elaborar un formato en Exel para faciltar
deelgrma\:; ZTZZ?::: 05 producios a la determinacion del precio de venta
2
Buscar un mélodode deerminacin sino es factible este método buscar segn otro basado en los costos
3 de precio de venta en base al costo
4 |Analizar los beneficios del método
5 |Plantear al gerente
\Aplicar la formula precio de venta = Aplicar el método, analizar la
Costo total unitario + (% ganancia x Tepercusion
6 |precio de venta)
\Aplicar la comprobacion de la
obtencion del margen de ganancia
7 |planteado en el precio
|Analizar la repercusion en los estados
g |[financieros Producto 3:
Elaborar estados financieros

Figura 21. Matriz negra del objetivo 3

Para lograr el objetivo se analiz6 dos métodos de determinacion de precios en base al costo,
el primer método tradicional precio sobre la base del costo mas margen, segln este método
al elaborar la comprobacion del porcentaje de ganancia en cada producto se determina un
porcentaje menor a lo establecido lo cual fue descartado debido a que no favoreceria a la
empresa, el otro método es el método precio sobre la base del costo mas margen sobre el
precio al determinar y comprobar con este método si se obtiene el porcentaje de ganancia
planteado en un principio, se elabor6 un formato del método de determinacion del precio de
venta, de tal forma que permitira determinar el precio de venta de los productos.
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METODO : PRECIO SOBRE LA BASE DEL COSTO MAS MARGEN SOBRE EL PRECIO

Precio de venta = costo total unitario + (% ganancia xprecio de venta)

Precio de _ costo total unitario
venta (1 - % de ganancia)
DATOS :
Producto :
Margen de ganancia: %

DETERMINACION:

EJEMPLO
P - O
=
Pv = | o |
COMPROBACION:
PV - CVv
Pv. = PV
Pv = I - _ o
rl/
Pv = - %

Figura 22. Formato de determinacion de precio de venta

METODO : PRECIO SOBRE LA BASE DEL COSTO MAS MARGEN SOBRE EL PRECIO

Precio de venta = costo total unitario + (% ganancia x precio de venta)

Precio de _ costo total unitario
venta " (T- % de ganancia)

DATOS :
Producto . BLUSA
Margen de ganancia: 30%

DETERMINACION:

EJEMPLO
oy = 15
v ( 1 N 30% )
Pv = | 21 |
COMPROBACION:
PV TV
Pv. = PV
21 - 15
Pv. = 21
Pv = 30 %

Figura 23. Ejemplo de determinacion de precio de venta
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Se puede observar que, en estado de situacion financiera al determinar el precio de venta

en base a un método razonable, repercutira en los ingresos, en el crédito fiscal y en los

resultados del periodo.

( EXPRESADO EN SOLES )

ACTIVO CORRIENTE

EXISTENCIAS

OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
INMUEB. MAQ., EQUIPOS
TOTAL ACTIVO

PASIVO CORRIENTE
TRIBUTOS POR PAGAR

OTRAS CUENTAS POR PAGAR
TOTAL PASIVO CORRIENTE

PATRIMONIO

CAPITAL

RESULTADOS ACUMULADOS
RESULTADO DEL PERIODO
TOTAL PATRIMONIO

CUENTAS POR PAGAR COMER.-T.

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

EFECTIVO Y/O EQUIV. DE EFECTINVO

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

2018

ERRADO
12,123.00
835,970.00
896,378.00

1,744,471.00

2018

CORRECTO
77,552.00
886,747.00
862,026.00

1,826,325.00

1,744,471.00

6,200.00
10,121.00
1,314,497.00

1,826,325.00

1,330,818.00

32,185.00
10,121.00
1,314,497.00

220,000.00
138,011.00
55,642.00

1,356,803.00

413,653.00

220,000.00
138,011.00
111,511.00

1,744,471.00

469,522.00

1,826,325.00

Figura 24. Estado de situacion financiera con la determinacion del precio venta

Al aplicar el método de determinacion de precio a los productos vendidos de 379,404
incrementa a 553,496 esto seria favorable para la empresa, debido a que las ventas
constituyen elemento fundamental de los ingresos, ademas se observa que los resultados

obtenidos son superiores al determinado por la empresa.

ESTADO DE RESULTADO
(EXPRESADO EN SOLES)
ERRADO CORRECTO
2018 2018

379,404.00 553,496.00
-298,225.00 -387,448.00
- 81,179.00 166,048.00
-23,635.00 -23,635.00

VENTAS NETAS
COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA
GASTOS VENTAS

GASTOS ADMINISTRATIVOS -42.00 -42.00
UTILIDAD OPERATIVA 57,502.00 142,371.00
GASTOS FINANCIEROS -215.00 -215.00
INGRESOS FINANCIEROS - -

OTROS INGRESOS 4,537.00 4,537.00
RESULTADOS ANTES DEL IMPUESTO 61,824.00 146,693.00
IMP. A LA RENTA -6,182.00 -35,182.00

UTILIDAD DEL EJERCICIO 55,642.00 111,511.00

10 UIT 10%0
MAS 10 UIT 29.50%

41,500.00 4,150
105,193.00 - 31,032

35,182

Pagos a cta renta -3202
Essalud 84
OoOnp 121
32,185

Figura 25. Estado de situacion financiera con la determinacion del precio venta
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Para proyectar los estados financieros por cinco afios se aplico las estrategias para la
determinacion del precio de venta, con la finalidad de alcanzar los objetivos planteados. Asi
mismo se muestra los estados financieros proyectados con la finalidad de demostrar la

viabilidad de la propuesta.

Proyeccién de ventas

Tabla 10
Proyeccion de ventas segun el método de incremento

ANO VENTAS VARIACION
2016 556,158.00
2017 438,520.00 0.79
2018 553,496.00 1.26
2019 567,519.37
2020 581,898.03
2021 596,640.99
2022 611,757.48
2023  627,256.96

Proyeccién de estados financieros

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(EXPRESADO EN SOLES)

a7 218 018 219 ) a1 am am
ACTIVO CORRIENTE

ERRADO CORRECTO

EFECTNO Y/0 EQUY. DEEFECTNO 1039500 21230 7755200 1322700 17319100 2765700 36683800 2099100
EXISTENCIAS 563546.00 83597000 66,7470 46,7470 82674700 796,747.00 766,147.00 746,747.00
OTROS ACTNOS 76584800 896,370 86202600 955 15100 108389500 117588400 121119600 L3991500
TOTAL ACTNO CORRIENTE 1389,783.00 LTHATLO0 162632500 193512500 208383800 220028800 2378100 249765300
INVUEB. MAQ., EQUPOS ) } ] ] ) : - -
TOTAL ACTNVO 138978900 LTRATLO0 106350 195150 2083880 220028800 2378100 24975530
PASINO CORREENTE
TRBUTOS POR PAGAR . 620000 22,1850 25000 332000 3822700 4124500 440700
CUENTAS POR PAGAR CONER.-T. . 1012100 1012100 : . . . .
OTRASCUENTASPORPAGAR _LO3LT78.00 131449700 131449700 131449700 131449700 131449700 L314497.00 1314497.00
TOTAL PASNO CORRENTE  LO3LT7800 133081800 135680300 134702100 130981700 135272400 13578200 L3B890400
PATRIVONIO
CAPITAL 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000
RESULTADOS ACUMULADOS 8050300 13801100 13801100 24952200 36809800 49401600 27,5640 76903900
RESULTADO DEL PERIODO 5750800 5564200 11151100 11857600 12591800 1354800 WLATB0 1971000
TOTAL PATRIMONIO 3BIILID 41365300 46952200 56809800 71401600 84756400 989,039.00 113874900
TOTAL PASNO Y PATRIMONIO  1389,789.00 174447100 162632500 19%5,12500 208383300 220028800 2,344,78L00 249765300
RATIOS: w17 2018 218 2019 202 w0t m a3
. Activocorrente __1,389,783.00 174447100 162632500 193512500 208383800 220028800 230478100 249765300
Liuidez Pasio corfene~ LOBLTTB00 > 1,330‘818.00. 100 > sz M Tasano M Tman P wmsmn P imssun ¥
Rotacion de Costodeventa 35520100 2827500 37,4800 39726300 4073290 4760900 28I 43908000
inventarios mentaios 59350600 0 835,970.00. s670700 *1 “aerm0 Y “amsiooo %0 Tresreon U2 Trssreon °® o O
Ratode enabidad _Uiidafiva 8331900 | __8LIT000 60800 o _USELO . 6T o IGO0 o AT L 295000 o
bruta Ventas retas 43852000 31940400 553496.00 56751900 56L,898.00 596,64100 61175700 627,25700
Reloderenabicad _Uiidadnen __ S1S0R0D . S564000 SN0, UBSE0 ,  _ISGR0 RSB0, _MA400 . _M4TON
neta Ventes retas 43852000 37940400 553,496.00 56751900 581,898.00 596,641.00 §11,757.00 627,25700

Figura 26. Estado de situacion financiera proyectado a cinco afios
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ESTADODE RESULTADO
(EXPRESADO EN SOLES)

ERRADO CORRECTO
2007 2018 2018 2019 2020 2021 2022 023
VENTAS NETAS 43852000 379404.00 553496.00 567,519.00 581,898.00 596,641.00 611,757.00 627.257.00
COSTO DE VENTAS -355,201.00  -298,225.00 -387,448.00 -391,588.00 -395,691.00 -399,750.00 -403,760.00 40771700
UTILIDAD BRUTA Toma0m | L0 | 16504800 " BB " 180700 " 19689100 " meo " 195000
GASTOS VENTAS -21,608.00 -23,635.00 -23,635.00 -23,635.00 -23,635.00 -23,635.00 -23,635.00 -23,635.00
GASTOS ADMINISTRATVOS 400 4200 4200 4200 4200 4200 4200
UTILIDAD OPERATIVA BTLO 57520 W30 15225400 1625000 B0 1843000 19588300
GASTOS FINANCIEROS 504,00 21500 -215.00 -215.00 -215.00 -215.00 -215.00 21500
INGRESOS FINANCIEROS - - . . . . .
OTROS INGRESOS 371900 4537.00 4537.00 453700 453700 453700 4531.00 4537100
RESULTADOS ANTES DEL INPUESTO G482600  6LG2400 166800 15657600 16685200 177560 1886000 018500
IMP. ALARENTA 731800 £,182.00 -35,182.00 -38,000.00 -40,934.00 -43,988.00 4716700 -50475.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 5750800 55,642.00 111,511.00 118576.00 12591800 133,548.00 14147500 149,710,00
our 10% 4150000 4,150 42000 4200 42500 4250 43000 4300 43500 43%0 44000 4400
MAS 10U 2950% 10519800 30 1457600 BAD 124352007 6 1345600 068 151200 L8 19616500 46075
35,182 38,000 40934 43988 47167 50475
Pagosactarenta 302 561 65 5E8% G819 sge4l 566 61U L8 6anST 623
Essalud 84 84 84 84 84 84
us  ow  sm  am  as um)

Figura 27. Estado de resultados proyectado a cinco afos
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IV. DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Discusion

De acuerdo al andlisis en la investigacion se obtiene como resultado que en la empresa
importadora en el afio 2018 se determina inadecuadamente los costos de importacion, debido
a que el personal encargado no considera gastos relacionados a la importacién porque no
consignaban el nimero de la declaracion aduanera de mercancias, a pesar de que son base o
politica fundamental en la determinacion de los precios en la empresa. También se
comprueba que la empresa no toma como referencia los precios de la competencia o del
mercado, ademas los factores como la calidad y la ubicacion repercuten a la hora de
establecer los precios, asi mismo se comprueba que la empresa no aplica un margen de
ganancia a los costos entregados en el kardex, esto sustentado en los comprobantes de pago
facturas y boletas de las ventas, por ende desde la base que son los costos, se esta
determinando inadecuadamente los precios, en consecuencia se demuestra que la empresa

no aplica ningun método de determinacion de precios de venta.

Los resultados de la investigacién concuerdan en parte con Solis (2014), porque
verifica que la determinacion de los costos es erronea, en vista que no poseen los documentos
sustentatorios de los costos, razon por la cual los precios no se determinan adecuadamente
como es en la empresa en estudio; del mismo modo se armoniza con Jacome (2015), porque
también asevera que los costos de fabricacion inciden en la determinacion del precio de
venta, sin embargo, tampoco disponen de la informacién real de los mismos, también
coincide con Rosales (2018) porque los costos adicionales (flete, oferta y demanda de
mercado) influyen en la determinacion del precio. Concuerda con Flores (2016), porque
afirma que la calidad y la localizacion son elementos fundamentales para el establecimiento
de precios; armoniza con Carbajal (2017), debido a que menciona que es necesario que se
considere los gastos de importacion para determinar un precio adecuado. Tantalean (2017),
demostro que la determinacion de los costos se relaciona en el establecimiento de los precios,
asi como en la empresa importadora. Finalmente coincide con Osorio, Dugue & Gémez
(2015), mencionan las politicas para el establecimiento del precio en funcion a los costos,

ademas de que mencionan que los precios deben ser realistas, asequibles y mesurados.
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4.2 Conclusiones

Primera

Segunda

Tercera

Cuarta

Existe una inadecuada determinacion de los costos de importacion de abril,
mayo Yy noviembre del afio 2018, debido a que al recalcular los costos de
importacion se obtuvo factores distintos a los determinados en un principio,
esto se debe a que el personal encargado de determinar los costos en abril no
considerd los gastos administrativos, manipuleo, la verificacion de datos, en
mayo obvi6 dos gastos relacionados, el servicio logistico integral y gastos
operativos, porque los comprobantes de pago no hacian mencién a la DAM,
en noviembre se aplicé un tipo de cambio errado y de la misma forma que los
meses anteriores no considero algunos gastos relacionados a la importacion

por ello esto repercuten en el calculo de los costos.

La empresa no toma en cuenta los precios de la competencia o mercado a
pesar de que estos son superiores un claro ejemplo es el suéter sus precios en
la empresa oscilan de 10, 12 y 15 soles mientras que en otras empresas
importadoras estan de 25, 30 y 33 lo cual representa que la competencia gana

en un 55% hasta un 60% respecto a los precios de la empresa

La calidad y localizacion son factores que influyen en la determinacion del
precio de venta, los productos que la empresa importa son de calidad media
un claro ejemplo es el suéter de modelo varios, de talla estandar su
composicién es en un 70% de raydn viscosa, 25% de poliamida, y en menor
proporcién del 5% de poliuretano. También se observé que el local comercial
de la empresa se encuentra en un lugar oculto y de poco acceso al posible

cliente

Asimismo, se concluye que la empresa no aplico ningin método de
determinacion de precio de venta, debido a que se observa que los
comprobantes de pago reflejan los costos establecidos en el kardex. Por lo
cual se aplicé dos métodos de determinacion de precios en base al costo a los
comprobantes seleccionados aleatoriamente. EI método precio sobre la base

del costo mas margen, para lo cual se estableci6 como dato referente el
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porcentaje de ganancia del 30%, al comprobar el precio de venta menos el
costo total unitario sobre el precio de venta se obtuvo un porcentaje de
ganancia del 23% inferior a lo establecido o proyectado, por lo cual se
concluye que no es adecuado la posible aplicacién en la empresa. El otro
método de precio sobre la base del costo mas margen sobre el precio
constituye un método adecuado para la empresa debido a que al comprobar
con este método si se obtendria el margen de ganancia proyectado en cada

producto lo cual seria beneficioso para la empresa.

4.3 Recomendaciones

Primera

Segunda

Tercera

Cuarta

Ante este analisis de determinacion de costos incorrectos se recomienda a la
empresa importadora determinar adecuadamente sus costos de importacion
siguiendo las bases legales, normas, sumado a ello procesos adecuados,
porque considera el costo como base referente para el establecimiento de sus

precios

La empresa importadora debe analizar siempre los precios de la competencia
vs los precios que piensa establecer, si establece superior al del mercado
puede que repercuta en el nivel de ventas, pues todo consumidor busca

precios bajos y asequibles.

La calidad del producto y ubicacion son factores que juegan un papel muy
importante a la hora de establecer los precios, por ello se recomienda a la

empresa ubicase en un lugar mas visible y estratégico de la av. Abancay.

Se recomienda elegir las estrategias mas saludables y adecuadas para el
establecimiento de los precios justos y equitativos tanto para el consumidor
como para la empresa, aplicando siempre un margen de ganancia adecuado y

razonable.
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Anexo 1: Matriz de la investigacion

Titulo: Estrategias para la determinacion del precio de venta en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018

Categoria 1: Precio de venta

de venta en una empresa importadora de
prendas de vestir, Lima 2018?

determinacion del precio de venta en una
empresa importadora de prendas de
vestir, Lima 2018,

la fijacion de
precios

Problema general Objetivo general Sub .
. Indicadores
categorias
¢Como mejorar la determinacion del precio | Proponer estrategias para mejorar la Politicas para | 1. Precios basados en los costos

2. Precios basados en los precios
de la competencia o del mercado

Problemas especificos

Objetivos especificos

¢ Como mejorar las politicas para la fijacion
de precios en una empresa importadora de
prendas de vestir, Lima 2018?

Diagnosticar las politicas para la fijacion
de precios en una empresa importadora
de prendas de vestir, Lima 2018.

Factores  que
influyen en la
determinacion
del precio de
venta

3. Calidad del producto

4. La localizacion del negocio

¢ Factores que influyen en la determinacion
del precio de venta en una empresa
importadora de prendas de vestir, Lima
2018?

Diagnosticar los factores que influyen en
la determinacion del precio de venta en
una empresa importadora de prendas de
vestir, Lima 2018.

¢ Como mejorar el método para calcular el
precio de venta en una empresa importadora
de prendas de vestir, Lima 2018?

Diagnosticar el método adecuado para
calcular el precio de venta en una
empresa importadora de prendas de
vestir, Lima 2018.

Métodos para
calcular el
precio de venta

5. Precio sobre la base del costo
mas margen

6. Precio sobre la base del costo
mas margen sobre el precio

Tipo, nivel y
método

Poblacion, muestra y unidad informante

Técnicas e instrumentos

Procedimiento y analisis de
datos

Sintagma: Holistico
Enfoque: Mixto
Tipo: Proyectiva
Nivel: Comprensivo
Método: Inductivo-
Deductivo.

del afio 2018.

Poblacion: La empresa importadora
Muestra: Documentos de importacion, ventas, kardex

Unidad informante: 1 Contador, 1 abogado tributarista,
1 Asistente Contable y 1 Practicante.

Técnicas: Entrevista
Instrumentos:

Recopilacion documental
y guia de entrevista.

Procedimiento: Se elabord
los instrumentos, se aplicé y
determino segun lo requerido.
Analisis de datos: Sistema
Altas.ti 8.
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta

Diagnéastico

1.- Mo se esta considerando algunos gastos relacionados a la
importacion
2 - Inadecuada determinacidn del costo

3.- Los precios de las prendas de vestir reflejados en los

prendas de vestir
5.- Laempresa no tiene referencia de los precios de la competencia o
mercado

& - Poca comunicacidn del contador con gerente coreano

E comprobantes de pago son iguales a los costos reflejados en kardex
E 4 .- La competencia vende sus productos a precios superiores al de la
< llem presa
5- La calidad de los productos de la empresa son de calidad media
G .- La empresa no aplica ningin método de determinacidn de precios
1.-Venta de las mercaderias al costo
2 - Inadecuada determinacidn del costo
_g 3.- Mo se aplica ningdn metodo de determinacion de precios
g 4 .- La empresa no aplica un margen de ganancia a la venta de las ‘

Priorizacion de problemas

A -Inadecuada determinacidn del costo

B.- La empresa no aplica un margen de ganancia
a la venta de las prendas de vestir

Z.- Mo se aplica ningin método de determinacion
de precios

Consolidacion del problema

A. Determinacion del precio de venta

Creado para el Taller de Tesis - Facultad de Ingenieria y Negocios Universidad Norbert Wiener (LGSM-IMCM-FANL)
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! Impacta Impacta !
Alternativas de Solucio Tiempo Costo . o Impacto sacil :
econdmico | tecnoldgico V 1 00 Puntaje Tatal
0.20 0.30 0.50 0.00 0.00
51 Coniratar un personal con conocimienios soidos en la 1 ? 1 1
determingeidn de cosios de impartacin
52 Aplcar &l método basado en cosios precio sobre 12 base
del cosio més margen sobre el precio para la desminacion 3 1 1 4.400
de precios
53 Implementar un sistema de cosios para la adecuada y 1
detzrmingeion del precio de venta
1 2.700

54 Esfablecer esraiegias para la deferminacidn de precios 3 2 3 y
en hase al cosio

53 Implementar un
sistema de costos
para la adecuada
determinacion del
precio de venta

Problemas

A-Inadecuada determinacion del
costo

B - La empresa no aplica un margen
de ganancia a la venta de las prendas
de vesfir

(.- No se aplica ningln método de
determinacion de precios

1- Determinar adecuadamente los costo

2- Aplicar un margen de ganancia del 30% 8
|aventa de prendas de vestir

3- Aplicar un método de deferminacion de
precios en base al costo
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Inadecuada determinacion del

Determinar adecuadamente los costos en la empresa

Alternativa de

Implementar la NIC 2 para la adecuada determinacion de los

Problema 1: Objetivo: N L.
costo importadora solucién: costos
Actividades:
Nro Actividad Inicio Dias Fin Logro parcial Responsable/s Ingresos Egresos Utilidad/Pérdida
1 |Inicio 02/01/2020 1 03/01/2020 |Obtener el permiso de gerencia Gerente 0.00 0.00 0.00
" INICIO
2 ?n”sgﬁzrc'lgi comprobantes de 04/01/2020 | 5 | 09/01/2020 |Analizar DUA- Documentos relacionados Practicante 0.00 146.88 -146.88
Primero la DUA hojas (color verde) luego la
copias (color naranja), el invoice, el ad-valoren y ANA"'ZAR‘LSSOCROT“/"AZ"‘S:ANTES b,
3 |Establecer unordenalos 10/01/2020 | 4 | 14/01/2020 |!08 @luste del mismo, la percepcion y los Practicante 0.00 102.00 -102.00
documentos de importacién ajustes, otros documentos de importacion,
todos los comprobantes nacionales ESTABLECER UN ORDEN A LOS
relacionados a la DAM DOCUMENTOS DE IMPORTACION
Verificar los costos aceptados segun
4 |la NIC 2 sobre los costos de 15/01/2020 5 20/01/2020 |Revisar la norma internacional NIC 2 parrafo 11 | Asistente Contable 0.00 206.25 -206.25 VERIFICAR LOS COSTOS ACEPTADOS
importacion SEGUN LA NIC2 SOBRE LOS COSTOS
: DE IMPORTACION
5 |Conocer que tributos que son 21/01/2020 | 3 | 24/01/2020 |Revisar la ley del IGV y la de los aranceles Asistente Contable 0.00 86.25 -86.25
aceptados segun la NIC 2
Identificar la fecha de la DUA, el valor FOB de CONOCER QUE TRIBUTOS QUE SON
<. ACEPTADOS SEGUN LANIC2
g |Elaborarunformato en Excelque | 5o 5000 | 4 | 29/01/2020 |C202 Mercaderia, flete, seguro para la Asistente Contable 0.00 400.00 ~400.00
facilite el célculo de los costos obtencién de valor CIF, los tributos afectos y
deméas gastos de importacién ELABORAR UN FORMATO EN EXCEL
" . QUE FACILITE ELCALCULO DE LOS
Establecer una férmula automatica una vez COSTOS
Elaborar un cuadro para obtener el determinado el costo total de importacion y Contador -
7 |factor de distribucién de cada 30/01/2020 3 02/02/2020 |conociendo el valor FOB. El factor se obtendra Asistente 0.00 243.75 -243.75 ELABORAR UN CUADRO PARA
producto importado el costovtolal de |mporta(}|én sqbre valor FOB, DISTR[IJBBJE\ZENRDEE E:&OPRRZEUCTO
para aplicar a cada precio reflejado en el invoice IMPORTADO
Analizar la repercusién que podra Contador - ANALIZAR LA REPERCUSION QUE
8 |tener en la empresa el célculo 03/02/2020 3 06/02/2020 (Analisis de los importes . 0.00 157.50 -157.50 PODRA TENER EN LA EMPRESA EL
correcto de los costos Asistente CALCULO CORRECTO DE LOS COSTOS
S/ - S/ 1,342.63 -S/ 1,342.63
Plan de contingencia: Indicadores: Productos:
Nro Actividad Justificacion Indicador 1: Liquidez Indicador 2: Rot. Inventarios Producto 1:
1 Inicio . .
Si no envian las facturas de los gastos relacionados a la importacion si son Liquidez = w Rotacion de Inventarios = %
Analizar los comprobantes de electronicos podria obtenerlos mediante el clave sol de Sunat asi evitar omitir Pasivo corriente Establecer un orden en los
2 | L P! algln gasto de la importacién, asi mismo se podria acceder por la pagina de comprobantes de importacion
importacion .
Sunat por consulta DAM para obtener algunos documentos como el boletin
quimico, ajustes de AD Valorem, etc
3 Establecer un or‘den a IOS,, Si no se pudiera ordenar, se tendria que relacionar los documentos segin la DUA . .
documentos de importacion g (tasa de crecimiel 6.50%)] de crecimiento
Verificar los costos aceptados segun
4 [laNIC 2 sobre los costos de Indicador 1: Indicador 2:
importacion Producto 2:
5 Conocer que trl}:)utos que son Liquidez Rot. Inventarios
aceptados segun la NIC 2 Elaborar fomato de calculo de
costos
6 Elap_orar ur] formato en Excel que 2017 135 0.60
facilite el calculo de los costos
Elaborar un cuadro para obtener el
7 |factor de distribucién de cada 2018 135 0.44
producto importado
Analizar la repercusion que podra
8 |[tener en la empresa el calculo 2019 1.44 0.47
correcto de los costos Producto 3:
2020 LES 0:49 Elaborar estados financieros
2021 1.63 0.52
2022 L7 0.56
2023 1.84 0.59
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La empresa no aplica un margen

Aplicar un margen de ganancia del 30% a la venta de prendas de

Adicionar el margen de utilidad deseada en el formato del método de
determinacion de precio de venta

Problema 2: de ganancia a la venta de las Objetivo: vestir Alternativa de solucién:
prendas de vestir
Actividades:
Nro Actividad Inicio Dias Fin Logro parcial Responsable/s Ingresos Egresos Utilidad/Pérdida
1 |[Inicio 02/01/2020 1 03/01/2020 |Obtener el permiso de gerencia Gerente 0.00 0.00 0.00
Eleccién aleatoria por cada mes Se obtendré los comprobantes
2 |del afio de Las boletas y 04/01/2020 4 08/01/2020 . p - practicante 0.00 102.00 -102.00
requeridos para el andlisis.
facturas de pago
3 [Andlizarlos comprobantes de | o1 poo0 | 5 | 1410112020 |3€ 09rara comprender los importes | e conaple 0.00 206.25 -206.25
pago establecidos en las boletas y facturas
Se relacionara con los comprobantes
de pago a fin de entender si los Contador -
4 |Contrastarlos con el kardex 15/01/2020 | 3 18/01/2020 (importes establecidos en el kardex son Asistente 0.00 243.75 -243.75
base para el establecimiento de los
precios
Determinar el proceso de Permitird conocer el proceso que se Contador -
5 |determinacion de los precios de | 19/01/2020 4 23/01/2020 N P q . 0.00 400.00 -400.00
aplica en la empresa Asistente
venta
Analizar los precios de la
. Se t b f te d Contador -
6 |competencia en productos 24101/2020 | 5 | 20/01/2020 | € °9rara tener uha hase referente ce oracor 0.00 593.75 -593.75
S los precios de venta Asistente
similares
Aplicar el margen de ganancia . . ;
7 |del 30% a las ventas en las 30012020 | 3 | 02/02/2020 |CONOCEr 108 precios después de haber Contador 0.00 243.75 243,75
. aplicado el porcentaje establecido Asistente
boletas seleccionadas
8 Anallzar'el resultado obtenido en 03/02/2020 2 05/02/2020 Realizar }Jna clomprobacmn del Cor)tador - 0.00 125.00 125.00
los precios con el 30 % porcentaje aplicado Asistente
S/ - S/ 1,914.50 -S/ 1,914.50
Plan de contingencia: Indicadores:
Nro Actividad Justificacion Indicador 1: Rentabilidad bruta Indicador 2: Rentabilidad neta
: Ellzlcocién aleatoria por cada mes Rati bilidad b = 7Utilidad bruta i ilidad = 7Utilidad neta 100
- p Si no se tuviera acceso a los comprobantes, se accederia al registro de atiorentabilidad bruta =~ - Ratio rentabilidad neta = 0= * 10
2 |del afio de Las boletas y A
ventas, a la liquidacién mensual que se posee en un Excel.
facturas de pago
3 |Contrastarlos con el kardex
Determinar el proceso de
4 |determinacion de los precios de Indicador 1: Indicador 2:
venta
5 Analizar IOS_ precios de la Rentabilidad bruta ~ Rentabilidad neta
competencia en productos
Aplicar el margen de ganancia
6 |del 30% a las ventas en las 2017 19 13
boletas seleccionadas
7 Anallzar»el resultado obtenido en 2018 20 20
los precios con el 30 %
2019 31 21
2020 32 22
2021 28] 22
2022 34 23
2023 35 24

INICIO

ELECCION ALEATORIA POR CADA MES DEL
ANO DE LAS BOLETAS Y FACTURAS DE
PAGO

ANALIZAR LOS COMPROBANTES DE PAGO

CONTRASTARLOS CON ELKARDEX

DETERMINAR EL PROCESO DE
DETERMINACION DE LOS PRECIOS DE
VENTA

ANALIZAR LOS PRECIOS DE LA
COMPETENCIA EN PRODUCTOS SIMILARES

APLICAR EL MARGEN DE GANANCIA DEL
30% A LAS VENTAS EN LAS BOLETAS
SELECCIONADAS

ANALIZAR ELRESULTADO OBTENIDO EN
LOS PRECIOS CON EL 30 %

Productos:

Producto 1:

Analizar el margen de ganancia de
la competencia

Producto 2:

Elaborar estados financieros

Producto 3:

Determinar mediante ratios la
repercusion en los estados
financieros




No se aplica ningtin método de

Aplicar un método de determinacién de precios en base

Alternativa de

Precio de venta = Costo total

unitario + (% ganancia x precio de venta)

Problema 3: A . -
determinacion de precios al costo solucién:
Actividades:
Nro Actividad Inicio Dias Fin Logro parcial Responsable/s Ingresos Egresos Utilidad/Pérdida
1 [inicio 02/01/2020 1 03/01/2020 |Obtener el permiso de gerencia Gerente 0.00 0.00 0.00
Elegir qleatonamepte los productos a 04/01/2020 3 07/01/2020 Se Iogfara obtener los documentos Corjtador - 0.00 243.75 24375
2 |determinar el precio requeridos Asistente
A S Se lograra analizar y conocer sobre los
Buscar n método de delerminacion | 46,1200 | | 10/01/2020 |métodos de determinacion del precio de| 029" 0.00 125.00 -125.00
de precio de venta en base al costo Asistente
3 mercado en base al costo
Analizar los beneficios del método | 11/01/2020 | 3 | 14/01/2020 |CONOCer 105 beneficios de fos métodos | Contador - 0.00 24375 24375
4 analizados Asistente
Plantear al gerente 15002020 | 2 | 17/01/2000 |2 @ conocer deal gerente del método Contador 0.00 80.00 -80.00
5 de precio de venta seleccionado
Aplicar la formula precio de venta = Se lograra conocer el nuevo precio de Contador -
Costo total unitario + (% ganancia x 18/01/2020 3 21/01/2020 |los productos con el método de precio Asistente 0.00 243.75 -243.75
6 precio de venta) de venta aplicado
" ” Mediante la formula se conocera si
Aplicar la comprobacion de la mediante el método planteado se Contador -
obtencion del margen de ganancia 22/01/2020 3 25/01/2020 ) p . . 0.00 243.75 -243.75
. obtendra el porcentaje de ganancia Asistente
planteado en el precio
7 planteado
Anallzgr la repercusion en los estados 26/01/2020 6 01/02/2020 Se Iograr.a conocer Ia§ ventas con un Contador 0.00 540.00 540,00
8 _|financieros porcentaje de ganancia razonable
S/ - S/ 1,720.00 -S/ 1,720
Plan de contingencia:
Nro Actividad Justificacion
1 |inicio
Elegir aleatoriamente los productos a
2 |determinar el precio
Buscar un método de determinacion - . . .
. sino es factible este método buscar segin otro basado en los costos
3 de precio de venta en base al costo
4 |Analizar los beneficios del método
5 [|Plantear al gerente
Aplicar la formula precio de venta =
Costo total unitario + (% ganancia x
6 |precio de venta)
Aplicar la comprobacién de la
obtencion del margen de ganancia
7 |planteado en el precio
Analizar la repercusion en los estados
8 |financieros

ELEGIR ALEATORIAMENTE LOS PRODUCTOS

A DETERMINAR ELPRECIO

BUSCAR UN METODO DE DETERMINACION
DE PRECIO DE VENTA EN BASE ALCOSTO

ANALIZAR LOS BENEFICIOS DELMETODO

PLANTEAR AL GERENTE

APLICAR LAFORMULA PRECIO DE VENTA =
COSTO TOTAL UNITARIO+ (% GANANCIA X

PRECIO DE VENTA)

APLICAR LA COMPROBACION DE LA
OBTENCION DEL MARGEN DE GANANCIA

PLANTEADO EN EL PRECIO

ANALIZAR LA REPERCUSIONEN LOS ESTADOS

FINANCIEROS

INICIO

Productos:

Producto 1:

Elaborar un formato en Exel para facilitar
la determinacion del precio de venta

Producto 2:

Aplicar el método, analizar la
repercusion

Producto 3:

Elaborar estados financieros
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Anexo 3: Articulo de investigacion

Espiritu Emprendedor TES Tareas o @ Espariol (Espaia) ~ ® Verelsitio & fernando]

[ . ,
! Enviarunarticulo

1.Inicio  2.Cargarelenvio  3.Introducirlos metadatos 4. Confirmacion 5. Siguientes pasos

Envios

Se ha subido su envioy ya esta listo para ser enviado. Puede volver atras para revisar y ajustar la informacion que desee antes de continuar, Cuando esté
listo haga clic en "Finalizar envio”,

Finalizarenvio | Cancelar

Espiritu Emprendedor TES Tareas o @ Espariol (Espaia) ~ ® Verelsitio

‘ Bibliotecadeenvio  Verme

Precio de venta Precio de venta en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018
Envios Fernando Alexis Nolazco Labajos

Envio ~ Revision  Editorial  Produccion

Archivos de envio QB

» @ 5392 fernando7s, Precio de venta en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima diciembre  Texto del articulo

2018.docx (2) 17,2019
» [ 5404 fernando78, DECLARACION DE REVISTA pdf diciembre  Ofro
17,2019
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Anexo 4: Instrumento cuantitativo

Formato para determinar costos de importacion segun la NIC 2

DETERMINACION DE COSTO DE IMPORTACION SEGUN LA NIC 2

Bl. GASTOS DE DESPACHO

Bl. BOLETIN QUIMICO

Bl. GASTOS LOGISTICOS Y OPERATIVOS

BI. SERVICIO DE TRANSPORTE

Bl. SER. ADM. DE CONTENEDORES, ETC

Bl. MANIPULEO, VERIFICACION, DESCARGA
Bl. OTROS GASTOS DE IMPORTACION

FECHA :16/04/2018
DUA  :118-15XXXX
T.C -
. P. UNITARIO | CANTIDADEN
N DESCRIPCION — s TOTAL FOB
1 CARDIGAN 0.00
2 SUETER 0.00
3 |poLo 0.00
4 BLUSA 0.00
5 |FALDA 0.00
FOB _
FLETE -
SEGURO -
TOTALCIF [ -
A.- VALORCIF . -
B.- TRIBUTOS
AD- VALOREM - -
C.- GASTOS DE IMPORTACION -

APLICA
*Bl.=B

BLES O RECUPERABLES
ASE IMPONIBLE

D.- GASTOS FINANCIEROS - -
COSTOS DE IMPORTACION

A VALORCIF -

B DERECHOS E IMPUESTOS -

C  GASTOS DE IMPORTACION -

D GASTOS FINANCIEROS -

TOTAL COSTO DE IMPORTACION -
TOTAL COSTO DE IMPORTACION
FACTOR = VALOR FOB
—F
FACTOR = - }
N° DESCRIPCION P. UNITARIO FACTORDE  COSTO UNITARIO
FOB DISTRIBUCION _ DE IMPORTACION

1 CARDIGAN 0.00 r . r

2 SUETER 0.00 r ) r )

3 POLO 0.00 r B d B

4 BLUSA 0.00 " - g -

5 FALDA 0.00 " - d -

L
DATOS:

* SE PUEDEN CONSIDERAR LOS ARANCELES Y OTROS IMPUESTOS SIEMPRE Y CUANDO NO SEAN
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Formato para determinar el precio de venta

METODO : PRECIO SOBRE LA BASE DEL COSTO MAS MARGEN SOBRE EL PRECIO

Precio de venta = costo total unitario + (% ganancia xprecio de venta)

Preciode  _  costo total unitario
venta (1 - % de ganancia)

DATOS :
Producto : XXX
Margen de ganancia: %

DETERMINACION:
Pv ( 1 - %)
Pv = 0
COMPROBACION:
w . W
Vo3 PV
Pv =

Pv = - %
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Anexo 5: Instrumento cualitativo

W/

Universidad ) .
Nglr‘lrairril \Aa;iener Ficha de entrevista

Datos basicos:

Cargo 0 puesto en que se desempefa

Nombres y apellidos

Cadigo de la entrevista Entrevistadol (Entv.1)
Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Preguntas de la entrevista

1 | ¢Ensuopinion en base a que politica se fija los precios en la empresa importadora?
¢Por qué?

2 | ¢(Considera Ud. que la determinacion correcta de los costos de importacién es
fundamental y de vital importancia para el establecimiento del precio de venta?
¢Por qué?

3 | ¢Actualmente Ud. cree que los precios fijados en base a la competencia son
adecuados? ¢Por qué?

4 | ¢Ensu opinion considera que la calidad del producto es un factor muy importante
que influye en la determinacién del precio de venta? ;Por qué?

5 | ¢Considera Ud. que la localizacién del negocio es un factor que influye en la
determinacion del precio de venta? ;Por qué?

6 | ¢Considera Ud. que el método precio sobre la base del costo mas margen es
aplicado para la determinacién del precio de venta en la empresa importadora?
¢Por qué?

7 | ¢En su opinién el método de determinacion del precio de venta en base al precio
sobre la base del costo mas margen sobre el precio es adecuado? ¢Por qué?

Observaciones
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Anexo 6: Transcripcion de las entrevistas o informe del andlisis documental

Entrevistadol (Entv.1)

método precio sobre la base
del costo més margen es
aplicado para la
determinacion del precio de
venta en la empresa
importadora? ;Por qué?

Nro. | Preguntas de la entrevista Respuestas

1 | ¢Ensu opinion en base a que | En base al costo, porque la empresa al vender su
politica se fija los precios en | producto considera como elementos integrantes del
la empresa importadora? | costo al valor del bien y otros elementos
¢Por qué? adicionales lo que da como resultado final el costo

total unitario. Llegado al costo total unitario es a
ese valor por el cual es vendido por la empresa, sin
colocar alglin margen de ganancia.

2 | ¢Considera Ud. que la| Si, considero que la determinacién adecuada de los
determinacion correcta de los | costos es de vital importancia, porque a partir de la
costos de importacion es | determinacion adecuada de los costos de
fundamental 'y de vital | importacion la empresa podra anticipar el nivel de
importancia para el | egresos que afrontard en las proximas
establecimiento del precio de | importaciones, proyectando asi mismo aquellos
venta? ¢Por qué? costos involucrados con el bien importado, tales

COMoO seguros, comisiones, licencias, etc.

3 | ¢Actualmente Ud. cree que | Si, considero que son adecuados los precios fijados
los precios fijados en base a | en base a la competencia porque la competencia es
la competencia son | el estimulante para mejorar las cualidades del
adecuados? ¢Por qué? producto que se ofrece, es por ello que

percatandonos de los precios de nuestros
competidores se logrard colocar un precio
adecuado en la empresa a fin que no se obtenga
pérdidas.

4 | ¢Ensu opinidn considera que | La calidad de un producto es un factor muy
la calidad del producto es un | importante porque es un determinante en los gustos
factor muy importante que | y preferencias del cliente, pues le otorga al usuario
influye en la determinacion | poder disponer de un producto que tiene caracter de
del precio de venta? ¢;Por | permanente, lo cual es un beneficio a fin de no
qué? realizar desembolsos posteriores para adquirir el

mismo producto.

5 |¢Considera Ud. que la|La localizacion es un factor que influye en la
localizacion del negocio es | determinacion del precio, porque un buen lugar
un factor que influye en la | donde colocar el negocio es esencial por lo que esto
determinacion del precio de | haria que la empresa pueda dar a conocer la calidad
venta? ¢Por qué? de los productos que ofrece, por ende, el usuario

podra observar las caracteristicas, etc.

6 | ¢Considera Ud. que el | Este método no se aplicado en la empresa, porque

al observar los comprobantes de pago, como las
facturas, boletas, se denota que la empresa ha
estado vendiendo sus productos al costo, por otro
lado, el método en base al costo mas margen no
resulta conveniente puesto que no refleja realmente
la ganancia proyectada por la empresa.
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¢En su opinién el método de
determinacion del precio de
venta en base al precio sobre
la base del costo mas margen
sobre el precio es adecuado?
¢Por qué?

El método precio sobre la base del costo mas
margen sobre el precio, es adecuado, porque al
determinar el precio de venta bajo este método
permite que la empresa pueda obtener el margen
proyectado por la misma, esto seria beneficioso
para la empresa para generar utilidades adecuadas.

Entrevistado2 (Entv.2)

Nro. | Preguntas de la entrevista Respuestas

1 | ¢Ensu opinion en base a que | Lo que comunmente se hace en la empresa para
politica se fija los precios en | fijar el precio de venta es basarse en el costo, es
la empresa importadora? | decir que la empresa vende sus productos al costo,
¢Por qué? tal y cual lo adquirid, en ese costo se incluye todos

aquellos conceptos vinculados al producto, tales
como flete, seguro y otros elementos integrantes.

2 |¢Considera Ud. que la| Considero que la determinaciéon correcta de los
determinacion correcta de los | costos es muy importante, Porque a través del
costos de importacion es | conocimiento preciso de los costos involucrados la
fundamental y de vital | empresa puede proyectar con certeza cuanto va a
importancia para el | requerir de efectivo para hacer frente a una
establecimiento del precio de | importacion y de esta manera evitar contra tiempos.
venta? ¢Por qué?

3 | ¢Actualmente Ud. cree que | La competencia es uno de los factores importantes
los precios fijados en base a | e influyentes en la determinacion del precio de
la competencia son | venta, por ello fijar los precios en base a la
adecuados? ¢Por qué? competencia resulta adecuado a efecto de poder

realizar un juicio de comparabilidad a fin de
establecer un precio basado en los precios de los
competidores si estos resultan superior a la
determinacion de los precios de la empresa.

4 | ¢Ensu opinidn considera que | Si la competencia es uno de los factores para
la calidad del producto es un | determinar el precio de venta, la calidad del
factor muy importante que | producto tiene un lugar preponderante, para los
influye en la determinacion | consumidores cuya importancia radica en un
del precio de venta? ;Por | producto que les dure. Afin de evitar gastos
qué? innecesarios para adquirirlos nuevamente un

producto o prefiere adquirir un producto que le
rinda mucho tiempo, por ello la calidad juega un
papel importante en el juego de la oferta y la
demanda.

5 |¢Considera Ud. que Ila| La localizacion del negocio ocupa un lugar en la

localizacion del negocio es
un factor que influye en la
determinacion del precio de
venta? ¢Por qué?

lista de elementos de la determinacion del precio de
venta, un lugar adecuado permite que el pablico
pueda conocer que es lo que se le estd ofreciendo,
permite que el publico pueda acercarse al producto
y ver sus caracteristicas fisicas, la calidad y su
prestigio.
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¢Considera Ud. que el
método precio sobre la base
del costo mas margen es
aplicado para la
determinacion del precio de
venta en la empresa
importadora? ¢Por qué?

Este método no resulta adecuado, porque al
determinar el precio de venta en base al costo mas
margen proyectado algin porcentaje de ganancia
de un célculo simple resultaria que no se lograria
ganar lo proyectado, por lo que las expectativas de
la empresa no se cumplirian.

¢En su opinién el método de
determinacion del precio de
venta en base al precio sobre
la base del costo mas margen
sobre el precio es adecuado?
¢Por qué?

El método planteado resulta adecuado, porque al
determinar el precio de venta bajo este método de
un calculo simple permite concretar lo proyectado
por la empresa, por ende, la aplicacion del método
permite a la empresa proyectar sus ingresos como
egresos.

Entrevistado3 (Entv.3)

Nro.

Preguntas de la entrevista

Respuestas

1

¢En su opinion en base a que
politica se fija los precios en
la empresa importadora?
¢Por qué?

En la empresa importadora los precios son fijados
en base a la politica de costos, porque constituyen
una forma segura de conocer los costos incurridos
para la adquisicion del producto a comercializar,
ademas de que es un método clasico que trasmite
confiablidad a los clientes.

¢Considera Ud. que la
determinacion correcta de los
costos de importacion es
fundamental y de Vvital
importancia para el
establecimiento del precio de
venta? ¢Por qué?

Considero que la determinacion correcta de los
costos de importacion si son fundamentales y de
vital importancia porque constituyen para la
empresa la base principal para el establecimiento
de los precios, ademas de que dan a conocer con
veracidad todos los costos incurridos en la
importacion a fin de proyectar los costos para
futuras importaciones.

¢Actualmente Ud. cree que
los precios fijados en base a
la competencia son
adecuados? ¢Por qué?

Para establecer si es adecuado o no tendria que
evaluar si son inferiores o superiores a los precios
establecidos por la empresa, si fueran inferiores
seria un error garrafal establecer el precio segun la
competencia, sin embargo, si los precios de
mercado o de la competencia son superiores a los
que se determind en la empresa seria favorable
debido a que generaria mas ingresos.

¢En su opinion considera que
la calidad del producto es un
factor muy importante que
influye en la determinacion
del precio de venta? ¢Por
qué?

La calidad del producto de todos los puntos de vista
economicos es un factor muy influyente a la hora
de establecer los precios, en la empresa
importadora los materiales por los que esta
compuesto las prendas de vestir son de calidad
media. Los adquirientes siempre buscan un
producto de bajo precio y de buena calidad, a fin de
proteger sus recursos economicos.

88



5 | ¢Considera Ud. que la| Considero que la localizacion del negocio es un
localizacion del negocio es | factor que influye para determinar el precio, pues si
un factor que influye en la | una empresa esta ubicada en un lugar que
determinacion del precio de | frecuentemente recurre la gente, ademas de estar en
venta? ¢Por qué? un lugar muy comercial los precios no seran iguales

a los de una empresa que su ubicacion esta oculta y
de poco acceso a los clientes.

6 | ¢Considera Ud. que el |Laempresaimportadora no aplica ningin método
método precio sobre la base | de determinacion de precios, porque sus
del costo méas margen es | comprobantes de pago reflejan que los productos
aplicado para la | son vendidos al costo tal cual como refleja en el
determinacion del precio de | kardex, esto afecta a la empresa. Tampoco seria
venta en la empresa | conveniente aplicar el método planteado, debido a
importadora? ¢Por qué? que este método no permite obtener el margen de

utilidad proyectado.

7 | ¢En su opinion el método de | EI método planteado del precio sobre la base del

determinacion del precio de
venta en base al precio sobre
la base del costo mas margen
sobre el precio es adecuado?
¢Por qué?

costo mas margen sobre el precio si es adecuado, al
determinar el precio de uno de los productos y
obtener el mismo con un margen de ganancia
establecido resulta superior al costo a demas al
comprobar la determinacion de un porcentaje de
ganancia resulta el mismo que ya se habia
establecido.

Entrevistado4 (Entv.4)

Nro. | Preguntas de la entrevista Respuestas

1 | ¢Ensuopinionen base a que | Segun la politica de costos, porque el costo refleja
politica se fija los precios en | seguridad, confianza a la empresa para determinar
la empresa importadora? | el precio de venta y el margen de utilidad.
¢Por qué?

2 | ¢Considera Ud. que la|La determinacién correcta de los costos es
determinacion correcta de | fundamental y de vital importancia, porque permite
los costos de importacion es | conocer todos los costos y gastos en los que incurrio
fundamental y de vital | laempresa. Para obtener el precio de venta.
importancia para el
establecimiento del precio
de venta? ;Por qué?

3 | ¢Actualmente Ud. cree que | Puede ser adecuado, siempre y cuando se superior o
los precios fijados en base a | igual a los precios establecidos por la empresa, pues
la competencia son | si la empresa vende por debajo de los objetivos de
adecuados? ¢Por qué? ganancia trazados no estaria cumpliendo sus

objetivos.

4 | ¢En su opinion considera | Si es importante la calidad del producto, porque si

que la calidad del producto
es un factor muy importante
que influye en la

el producto es de mayor calidad tendra el precio mas
alto y si es de menor calidad por lo general tendra
un bajo precio.

89




determinacion del precio de
venta? ¢Por qué?

¢Considera Ud. que la
localizacion del negocio es
un factor que influye en la
determinacion del precio de
venta? ¢Por qué?

La localizacion si influye en el precio de venta,
porque la empresa se encuentra en una zona que no
permite visualizar bien sus productos, por ello no
resulta con buenos ingresos, si fuera todo lo
contrario de ubicarse en la avenida, tendria mayores
ingresos porque hay mas movilizacion de posibles
clientes.

¢Considera Ud. que el
método precio sobre la base
del costo mas margen es
aplicado para la
determinacion del precio de
venta en la empresa
importadora? ;Por qué?

El método precio sobre la base del costo mas
margen no es aplicado en la empresa importadora,
porque al realizar el kardex observamos que las
facturas y boletas de venta estan reflejando el costo
establecido en el kardex.

¢En su opinidn el método de
determinacion del precio de
venta en base al precio sobre
la base del costo mas margen
sobre el precio es adecuado?
¢Por qué?

Considero que el metodo precio sobre la base del
costo mas margen sobre el precio es adecuado,
porque permite recuperar el porcentaje de ganancia
que desea la empresa, generando mayores ingresos
y utilidad a futuro.
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Costo de productos importados en el afio 2018 (errados)

2
4 v v v -
KARDEX DE ENERO-JUNIO 2018
EMPRESA: MERCADERIA
RUC: CONTROL DE MERCADERIA AL 30 DE JUNIO DEL 2018 PAG.01
ARTICULO NI C.U. |n\./.f|nal COMPRAS VENTAS SALDO
MED] S/ dic-17 ENE FEB MAR ABR MAY JUN | ENE | FEB | MAR ABR MAY JUN
BIVIDI L. MODA S/M UND, 6 780 24 50 69 24 613
BIVIDI L. MODA S/M UND| 8] 1250 192 | 408 102 36 512
BIVIDI M/L. MODA S/M UND 9] 1682 24 | 228 | 90 60 288 992
BLUSA P/DAMA M/L. MODA UND] 12] 1750 126 84 207 158 168 204 803
BLUSA M/L. MODA S/M P/DAMA UND] 11| 1470 160 233 114 150 6 807
BLUSA P/DAMA M/L. MODA unp] 12 780 91 689
BLUSA,L. MODA,S/M UND] 10 ] 2002 251 | 171 | 183 203 236 36 922
BLUSAS DE ALGODON L. MADA P/DAMAUND| 4 49 49
BLUSAS L. MODA P/DAMA UND 5 37 12 24 1
CAFARENAS L. MODA S/M P/DAMA UND 6] 200 125 75
CARDIGAN M/L. MODA UND] 12] 1260 108 | 180 47 129 354 120 322
CARDIGAN M/L. MODA P/DAMA UND 9] 2298 120 | 144 | 147 128 357 30 1372
CARDIGAN P/DAMA M/L. MODA UNDJ 15 3940 55 45 3840
EMPRESA: MERCADERIA
RUC: CONTROL DE MERCADERIA AL 30 DE JUNIO DEL 2018 PAG.02
unip| c.u. finv finall COMPRAS VENTAS
ARTICULO SALDO
MED SI. dic-17 ENE FEB MAR ABR MAY JUN ENE FEB MAR ABR MAY JUN
CARDIGAN P/DAMA M/L. MODA UND] 14 11703 65 11638
CARDIGAN, L. MODA, S/M, UND] 11| 1235 24 12 49 1150
ENTERIZO SIN PIE M/L. MODA S/M UND 9] 1036 100 936
ENTERIZO SIN PIE M/L. MODA S/M UND] 10| 1817 1817
FALDA P/DAMA M/ L. MODA UND] 12 1440 1440
FALDA L. MODA S/M UND 7 687 54 54 6 3 12 558
FALDA,L. MODA, S/M unp] 10] 1069 36 84 36 264 649
FALDAS M/L. MODA UND] 15] 1143 26 23 84 1010
POLO P/DAMA M/L. MODA UND] 11 4069 897 3172
POLO L. MODA S/M UND, 8 922 11 911
POLO L. MODA S/M unp] 17 ] 2027 181 | 315 | 215 320 632 84 280
POLO M/L. MODA UND 9| 2577 224 | 230 64 388 1287 36 348
POLO M/L. MODA S/M UND] 10| 1663 150 | 250 54 167 48 132 862
POLO(T-SHIRT/REMERA)(SWEATER),L. MUND 9] 8077 919 | 732 | 491 2306 2122 482 1025
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND] 10 524 46 200 278
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND] 12 495 70 5 5 25 32 358
SUETER P/DAMA M/L. MODA unp] 14 9321 1620 7701
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND] 15 10534 897 9637
VESTIDO M/L. MODA S/M UND] 10 187 30 60 97
VESTIDO M/L. MODA S/M UND] 12 25 12 13
VESTIDO M/L. MODA S/M P/DAMA UND] 11 188 84 100 4
4 v v v
KARDEX JULIO-DICIEMBRE 2018
EMPRESA: MERCADERIA
RUC: CONTROL DE MERCADERIA AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018 PAG.01
ARTICULO Nif C.U. ir.w.final COMPRAS VENTAS SALDO
MED] s/ |jun-18] suL | AGos| ser ocT NOoV pic | suL |Acos| ser oct NOV DIC
BIVIDI L. MODA S/M UND 6] 613 96 72 60 216 169
BIVIDI L. MODA S/M UND 8] 512 48 72 324 68
|_BIVIDI M/L. MODA S/M UND 9] 992 48 84 144 288 216 212
BLUSA P/DAMA M/L. MODA unp] 12| 803 150 | 86 85 232 173 77
BLUSA M/L. MODA S/M P/DAMA unp] 11| 807 147 20 18 474 148
|BLUSA P/DAMA M/L. MODA unp] 12] 689 36 7 3 120 177 346
BLUSA,L. MODA,S/M unp] 10| 922 28 240 312 342
BLUSA M/L. MODAP/DAMA MOD. VARIJUND 8 5782 801 4981
|BLUSAS DE ALGODON L. MODA P/DAMAUND 4] 49 42 7
BLUSAS L. MODA P/DAMA UND 5 1 1
CAFARENAS L. MODA S/M P/DAMA UND| 6 75 75
CARDIGAN M/L. MODA unp] 12| 322 84 96 36 72 34
CARDIGAN M/L. MODA P/DAMA UND 9] 1372 20 84 | 132 220 156 760
CARDIGAN P/DAMA M/L. MODA unbp] 15] 3840 122 15 160 3543
CARDIGAN P/DAMA M/L. MODA unp] 14 ] 11638 36 | 204 | 12 12 11374
CARDIGAN, L. MODA, S/M unp] 11 ] 1150 36 48 397 669
CARDIGAN M/L. MODA P/DAMA unp] 10 5570 78 5492
ENTERIZO SIN PIE M/L. MODA S/M UND 9] 936 96 840
ENTERIZO SIN PIE M/L. MODA S/M unp] 10| 1817 1817
EMPRES#A: MERCADERIA
RUC: CONTROL DE MERCADERIA AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018 PAG.02
UNID] c.u. finv.final COMPRAS VENTAS
ARTICULO SALDO
mveo| st |jun-18] suL | Acos| ser oct NOV pic | suL |Acos| ser oct NOV DIC
FALDA M/L. MODA MOD. VARIADO P/DJUND] 10 1898 24 1874
FALDA P/DAMA M/ L. MODA unp] 12| 1440 180 | 60 80 45 63 29 983
FALDA L. MODA S/M UND 7] 558 12 18 24 12 492
FALDA,L. MODA, S/M, UND] 10 649 120 72 65 100 292
FALDAS M/L. MODA UND] 15] 1010 6 53 108 843
POLO P/DAMA M/L. MODA UND] 11| 3172 518 176 65 461 379 1384 189
POLO (T-SHIRT/REMERA) M/L. MODA PAUND| 10 19218 367 18851
POLO L. MODA S/M UND| 8 911 58 36 60 757
POLO L. MODA S/M UND) 17 280 109 156 15
POLO M/L. MODA UND o] 348 136 | 23 99 12 78
POLO M/L. MODA S/M unp] 10| 862 77 86 225 333 141
POLO(T-SHIRT/REMERA)(SWEATER),L. MUND 9] 1025 180 281 194 267 103
SUETER P/DAMA M/L. MODA unp] 10| 278 12 266
SUETER P/DAMA M/L. MODA unp|] 12| 358 30 [ 150 32 25 121
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND] 14 ] 7701 312 307 234 15 360 404 6069
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND] 15 ] 9637 69 357 | 160 223 300 655 7873
VESTIDO M/L. MODA S/M unp] 10 97 97
VESTIDO M/L. MODA P/DAMA MOD. VAJUND] 12 2608 276 2332
VESTIDO M/L. MODA S/M UND] 12 13 13
VESTIDO M/L. MODA S/M P/DAMA unp] 11 a4 4
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Determinacion del costo de productos importados en el afio 2018 segun la NIC 2

FECHA Abril - 2018
DUA  118-XXXXXX
P. UNITARIO FOB | CANTIDAD EN
N° DESCRIPCION TOTAL FOB
S UNIDADES
1 |cARDIGAN 3.50 11,703 40,960.50
2 |SUETER 3.80 10,534 40,029.20
3 |roLo 2.90 4,069 11,800.10
4 |BLUSA 3.10 780 2,418.00
5 |FALDA 3.30 1,440 4,752.00
FOB 99,959.80
FLETE 500.00
SEGURO 2,755.03
TOTALCIF 103,214.83
SOLUCION:
RESUMEN DE LOS COSTOS DE IMPORTACION
1 VALORCIF 103,214.83
2 DERECHOS E IMPUESTOS 13,828.00
3 GASTOS DE IMPORTACION 11,266.26
COSTO TOTAL DE IMPORTACION 128,309.09
COSTO TOTAL DE IMPORTACION
FACTOR =
VALOR FOB
FACTOR = 128,309.09 1.28360691
99,959.80
N° DESCRIPCION P-UNITARIOFOB ~ FACTOR DE U;cl)Ts:l:o REFLCE?,f\lTJ% EN
ENS/ DISTRIBUCION
RECALCULADO  EL KARDEX
1 CARDIGAN 11.30 1.28360691 15 14
2  SUETER 12.27 1.28360691 16 15
3  POLO 9.36 1.28360691 12 11
4 BLUSA 10.01 1.28360691 13 12
5 FALDA 10.66 1.28360691 14 12
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FECHA Mayo - 2018

DUA  118-XXXXXX
\° DESCRIPCION P. UNITARIO FOB | CANTIDAD EN TOTALFOB
$ UNIDADES
1 |caArRDIGAN 3.80 3,940 14,972.00
SUETER 3.50 9,321 32,623.50
FOB 47,595.50
FLETE 500.00
SEGURO 1,300.73
TOTALCIF 49,396.23
SOLUCION:
1 VALORCIF
RESUMEN DE LOS COSTOS DE IMPORTACION
1 VALORCIF 49,396.23
2 DERECHOS E IMPUESTOS 6,558.00
3 GASTOS DE IMPORTACION 4,757.18
COSTO TOTAL DE IMPORTACION 60,711.41
COSTO TOTAL DE IMPORTACION
FACTOR =
VALOR FOB
60,711.41
FACTOR = 1.27557038
47,595.50
COSTO COSTO
P. UNITARIOFOB  FACTOR DE
N° DESCRIPCION UNITARIO  REFLEJADO EN
ENS/ DISTRIBUCION
RECALCULADO  EL KARDEX
1 CARDIGAN 12.45 1.27557038 16 15
2  SUETER 11.47 1.27557038 15 14
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FECHA Noviembre - 2018

DUA  118-XXXXXX
. P. UNITARIO FOB | CANTIDAD EN
N DESCRIPCION $ UNIDADES TOTALFOB
1 |CARDIGAN 3.50 5,570 19,495.00
2 |POLO 2.80 19,218 53,810.40
3 |BLUSA 3.10 5,782 17,924.20
4 |VESTIDO 3.60 2,608 9,388.80
5 |FALDA 3.30 1,898 6,263.40
FOB 106,881.80
FLETE 500.00
SEGURO 3,523.66
TOTALCIF 110,905.46
SOLUCION:
RESUMEN DE LOS COSTOS DE IMPORTACION
1 VALORCIF 110,905.46
2  DERECHOS E IMPUESTOS 14,669.00
3  GASTOS DE IMPORTACION 11,811.17
COSTO TOTAL DE IMPORTACION 137,385.63
EACTOR = COSTO TOTAL DE IMPORTACION
VALOR FOB
FACTOR = 137,385.63 1.28539779
106,881.80
COSTO COSTO
N° DESCRIPCION P-UNITARIOFOB  FACTOR DE UNITARIO  REFLEJADO EN
ENS/ DISTRIBUCION
RECALCULADO  EL KARDEX
1 CARDIGAN 11.83 1.28539779 15 10
2 POLO 9.46 1.28539779 12 10
3 BLUSA 10.47 1.28539779 13 8
4 VESTIDO 12.16 1.28539779 16 12
5 FALDA 11.15 1.28539779 14 10
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Control de mercaderias determinadas adecuadamente

v v v v
KARDEX DE ENERO-JUNIO 2018
EMPRESA: MERCADERIA
RUC: CONTROL DE MERCADERIA AL 30 DE JUNIO DEL 2018 PAG.01
ART'CULO NI C.U. Jinv finall COMPRAS VENTAS SALDO
MED{] S/. | dic-17 ENE FEB MAR ABR MAY JUN | ENE | FEB | MAR ABR MAY JUN
BIVIDI L. MODA S/M UND| 6 780 24 50 69 24 613
BIVIDI L. MODA S/M UND| 8] 1250 192 408 102 36 512
BIVIDI M/L. MODA S/M UND| 9] 1682 24 228 920 60 288 992
BLUSA P/DAMA M/L. MODA UND] 121] 1750 126 | 84 | 207 158 168 204 803
BLUSA M/L. MODA S/M P/DAMA UND] 11| 1470 160 233 114 150 6 807
BLUSA P/DAMA M/L. MODA UND| 13 780 91 689
BLUSA,L. MODA,S/M, unp] 10| 2002 251 | 171 | 183 203 236 36 922
BLUSAS DE ALGODON L. MADA P/DAMAUND)] 4 49 49
BLUSAS L. MODA P/DAMA UND| 5 37 12 24 1
CAFARENAS L. MODA S/M P/DAMA UND| 6 200 125 75
CARDIGAN M/L. MODA UND] 12] 1260 108 | 180 47 129 354 120 322
CARDIGAN M/L. MODA P/DAMA UND)] 9| 2298 120 | 144 | 147 128 357 30 1372
CARDIGAN P/DAMA M/L. MODA UND] 16 3940 55) 45 3840
EMPRESA: MERCADERIA
RUC: CONTROL DE MERCADERIA AL 30 DE JUNIO DEL 2018 PAG.02
unio| cu. finv final COMPRAS VENTAS
ARTICULO SALDO
mep] st | dic-17 ENE FEB MAR ABR MAY JUN | ENE | FEB | MAR ABR MAY JUN
CARDIGAN P/DAMA M/L. MODA UND| 15 11703 65 11638
CARDIGAN, L. MODA, S/M, UND] 11 ] 1235 24 12 49 1150
ENTERIZO SIN PIE M/L. MODA S/M UND)| 9] 1036 100 936
ENTERIZO SIN PIE M/L. MODA S/M UND] 10] 1817 1817
FALDA P/DAMA M/ L. MODA UND] 14 1440 1440
FALDA L.MODA S/M UND 7| es7 54 54 6 3 12 558
FALDA,L. MODA, S/M, unp] 10| 1069 36 84 36 264 649
FALDAS M/L. MODA UND] 15] 1143 26 23 84 1010
POLO P/DAMA M/L. MODA UND] 12 4069 897 3172
POLO L. MODA S/M UND| 8 922 11 911
POLO L. MODA S/M UND] 17| 2027 181 | 315 | 215 320 632 84 280
POLO M/L. MODA UND)] 9| 2577 224 | 230 64 388 1287 36 348
POLO M/L. MODA S/M UND] 10| 1663 150 | 250 54 167 48 132 862
POLO(T-SHIRT/REMERA)(SWEATER),L. MUND| 9| 8077 919 | 732 | 491 2306 2122 482 1025
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND] 10 524 46 200 278
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND] 12 495 70 5 5 25 32 358
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND| 15 9321 1620 7701
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND| 16 10534 897 9637
VESTIDO M/L. MODA S/M uno] 10| 187 30 60 97
VESTIDO M/L.MODA S/M UND] 12 25 12 13
VESTIDO M/L.MODA S/M P/DAMA UND] 11 188 84 100 4
= v v v 4
KARDEX JULIO-DICIEMBRE 2018
EMPRESA: MERCADERIA
RUC: CONTROL DE MERCADERIA AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018 PAG.01
ARTICULO NI C.U. [inv finall COMPRAS VENTAS SALDO
MED} S/. | jun-18] JuL |AGos| SsET ocT NOV pic | JuL | AGos| SeT ocT NOV DIC
BIVIDI L. MODA S/M UND| 6 613 96 72 60 216 169
BIVIDI L. MODA S/M UND| 8 512 48 72 324 68
BIVIDI M/L. MODA S/M UND| 9 992 48 84 144 288 216 212
BLUSA P/DAMA M/L. MODA UND| iz 803 150 86 85 232 173 77
BLUSA M/L. MODA S/M P/DAMA UND| 11 807 147 20 18 474 148
BLUSA P/DAMA M/L. MODA UND| 12 689 36 7 3 120 177 346
BLUSA,L. MODA,S/M, UND| 10 922 28 240 312 342
BLUSA M/L. MODAP/DAMA MOD. VARIJUND| 13 5782 801 4981
BLUSAS DE ALGODON L. MADA P/DAMAUND| 4 49 42 7
BLUSAS L. MODA P/DAMA UND| 5 1 1
CAFARENAS L. MODA S/M P/DAMA UND| 6 75 75
CARDIGAN M/L. MODA UND] 12 322 84 96 36 72 34
CARDIGAN M/L. MODA P/DAMA UND| 9| 1372 20 84 132 220 156 760
CARDIGAN P/DAMA M/L. MODA UND] 15] 3840 122 15 160 3543
CARDIGAN P/DAMA M/L. MODA UND] 14111638 36 204 12 12 11374
CARDIGAN, L. MODA, S/M, unp] 11| 1150 36 48 397 669
CARDIGAN M/L. MODA P/DAMA UND| 15 5570 78 5492
ENTERIZO SIN PIE M/L. MODA S/M UND| 9 936 96 840
ENTERIZO SIN PIE M/L. MODA S/M UND 10 1817 1817
EMPRESA: MERCADERIA
RUC: CONTROL DE MERCADERIA AL 31 DE DICIEMBRE _DEL 2018 PAG.02
UNID| c.u. linv.final COMPRAS VENTAS
ARTICULO R SALDO
vep] st |jun-18] JuL | Acos| ser oct NOV pic | JuL |AGos| seT oct NoV DIC
FALDA M/L. MODA MOD. VARIADO P/D{UND| 14 1898 24 1874
FALDA P/DAMA M/ L. MODA UND] 12 ] 1440 180 60 80 45 63 29 983
FALDA L. MODA s/M UND| 7 558 12 18 24 12 492
FALDA,L.MODA, S/M, UND| 10 649 120 72 65 100 292
FALDAS M/L. MODA UND] 15] 1010 6 53 108 843
POLO P/DAMA M/L. MODA UND] 11] 3172 518 176 65 461 379 1384 189
POLO (T-SHIRT/REMERA) M/L. MODA PAUND)| 12 19218 367 18851
POLO L. MODA S/M UND| 8 911 58 36 60 757
POLO L. MODA S/M UND| iy 280 109 156 15
POLO M/L. MODA UND| 9 348 136 23 99 12 78
POLO M/L. MODA S/M UND| 10 862 77 86 225 333 141
POLO(T-SHIRT/REMERA)(SWEATER),L. MUND| 9 1025 180 281 194 267 103
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND| 10 278 12 266
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND| iz 358 30 150 32 25 121
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND| 14 ] 7701 312 307 234 15 360 404 6069
SUETER P/DAMA M/L. MODA UND]_ 15| 9637 69 357 | 160 223 300 655 7873
VESTIDO M/L. MODA S/M UND| 10 97 97
VESTIDO M/L. MODA P/DAMA MOD. VAJUND] 16 2608 276 2332
VESTIDO M/L. MODA S/M UND| 12 13 13
VESTIDO M/L. MODA S/M P/DAMA UND]| 11 4 4
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Comprobantes de la competencia donde se observa los precios de los productos que vende

la empresa importadora

&,

P. UNIT. IMPORTE
















Comprobantes de la empresa donde se observa los precios

Enero 2018 (Factura y Boleta)
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Febrero 2018 (Factura y Boleta)
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Marzo 2018 (Factura y Boleta)
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Abril 2018 (Factura y Boleta)
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Mayo 2018 (Factura y Boleta)
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Junio 2018 (Factura y Boleta)
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Julio 2018 (Factura y Boleta)
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Agosto 2018 (Factura y Boleta)
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Setiembre 2018 (Factura y Boleta)
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Octubre 2018 (Factura y Boleta)

110



Noviembre 2018 (Factura y Boleta)
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Diciembre 2018 (Factura y Boleta)
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Composicion de las prendas de vestir de 04-2018

Composicion de las prendas de vestir de 05-2018

Composicion de las prendas de vestir de 11-2018
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Determinacion del precio de venta

Metodo: Precio sobre la base del costo mas margen

Producto: Blusa

BLUSA COSTO 8

Pv = 8 + ( 30% * 8)

Pv = 8  + 2

Pv =
COMPROBACION

v - B

10 - 8
Pv. = —10 —
Pv = 23 %

BLUSA COSTO 12

Pv = 12 + ( 30% * 12)
Pv = 12 + 4
Pv =

COMPROBACION

Pv _ PV - CV |
Pv _ 16 - 12
Pv = 23 %

Producto: Céardigan

CARDIGAN COSTO E]

Pv = 9+ ( 30% * 9)
Pv = 9 + 3
Pv =

COMPROBACION

Pv _ PV - CV |
Pv _ 12 - E]
Pv = 23 %

CARDIGAN COSTO 12

Pv = 12 + ( 30% * 12 )
Pv = 12 + 4
Pv =

COMPROBACION

T —
Pv _ 16 - 12
Pv = 23 %
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CARDIGAN COSTO

15

Pv = 15 + ( 30% * 15)
Pv = 15 + 5

Pv =
COMPROBACION

Pv _ PV — CV |

Py _ 20 — 15

Pv = 23 %

Producto: Falda

FALDA COSTO 10

Pv = 10 + ( 30% * 10 )
Pv = 10 + 3

Pv =
COMPROBACION

PV - CV

Pv = PV |

Py _ 13 — 10

Pv = 23 %

FALDA COSTO 12

Pv = 12 + ( 30% * 12)
Pv = 12 + 4

Pv =
COMPROBACION

PV - CV

Pv = —py—— |

Pv _ 16 — 12

Pv = 23 %

FALDA COSTO 15

Pv = 15 + ( 30% * 15 )
Pv = 15 + 5

Pv =

COMPROBACION

Pv _ PV - [@\V4 |
Pv _ 20 - 15
Pv = 23 %
Producto: Polo
POLO COSTO 8
Pv = 8 + ( 30% * 8)
Pv = 8 + 2
Pv =

COMPROBACION

PV - CV
Pv = PV |
Py _ 10 — 8
Pv = 23 %
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POLO COSTO 10

Pv = 10 + ( 30% * 10)
Pv = 10 + 3
Pv =

COMPROBACION

P — PV — CV
v = T PV

by = I3 _ 10

Pv = 23 %

POLO COSTO 17

Pv = 17 + ( 30% * 17)
Pv = 17 + 5

Pv =

COMPROBACION

P — PV — CV
V.o = T pv

22 - 17
Pv = ——>——
Pv = 23 %

Producto: Suéter

SUETER COSTO 10

Pv = 10 + ( 30% * 10)
Pv = 10 + 3
Pv =

COMPROBACION

by - PV___—cv |
by - 13 10
Py = 23 %

SUETER COSTO 12

Pv = 12 + ( 30% * 12)
Pv = 12 + q
Pv =

COMPROBACION

Pv _ PV - CV |
Pv _ 16 — 12
Pv = 23 %

SUETER COSTO 15

Pv = 15+ ( 30% * 15)
Pv = 1s + 5
Pv =

COMPROBACION

PV _ \Y4

v = PV v
20 — 15

Pv = - 20

Pv = 23 %
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Producto: Bibidi

BIBIDI COSTO 6

Pv = 6 + ( 30% * 6)
Pv = 6 + 2

PV -

COMPROBACION

Pv _ PV - CV |
PV E—
Pv = 23 %

VESTIDO COSTO 12

Pv = 12 + ( 30% * 12 )
Pv = 12 + 4
Pv =

COMPROBACION

o — PV - _CV
V. = T pv
by = 16 - 12
pPv = 23 %

Método: Precio sobre la base del costo mas margen sobre el precio

Producto: Blusa

BLUSA COSTO 8

v = PV — <V
v = PV
i =3
Pv = 11
Pv = 30 %
BLUSA COSTO 12
3 12
Pv = T 1= 30% )
Pv = | 17 |

o — PV — CV
v = PV
17 - 12
Pv = 17
Pv = 30 %
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Producto: Cérdigan

CARDIGAN _COSTO E
9

Pv = T 1o 309 )

Pv = | 13 |

COMPROBACION

— PV <V
Pv = PV
13 - ]
Pv = 13
Pv = 30 %
CARDIGAN _COSTO 12
12
Pv = 7 - 30% )
Pv = | 17 |

COMPROBACION

oy~ PV —CV
Vo= PV
17 - 12
Pv = 17
Pv = 30 %
CARDIGAN __COSTO i5
15
Pv = 7 T 30% )
Pv = | 21 |

COMPROBACION

PV - CV
| Pv = 5AV] |
5T - 15
Pv = 271
Pv = 30 %
Producto: Falda
FALDA COSTO 10
10
Pv = 7 1= 30% )
Pv = | 14 |

COMPROBACION

by = PV —CV
v = PV
T4 - 10
Pv = 1
Pv = 30 %
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FALDA COSTO 12
12
Pv = 7 - 30% )
Pv = | 17 |
COMPROBACION
S Y —CV
v o = PV
17 - 12
Pv = 17
Pv = 30 %
FALDA COSTO 15
15
Pv = 7 1= 30% )
Pv = | 21 |
COMPROBACION
PV T CV
R |
5T - 15
Pv = 21
Pv = 30 %
Producto: Polo
POLO COSTO 8
8
Pv = 7 1- 30% )
Pv = | 11 |
COMPROBACION
oy - PV CV
v = PV
i 5 3
Pv = 11
Pv = 30 %
POLO COSTO 10
b B 10
A ( 1- 30% )
Pv = | 14 |
COMPROBACION
oy - PV CV
Vo= PV
14 - 10
Pv = 12
Pv = 30 %
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POLO COSTO 17
17
Pv = { 1- 30% )
PV = 24

COMPROBACION

Producto: Suéter

by = PV - CV
v = PV
24 17
Pv = 24
PV = 30 %
SUETER COSTO 10
b _ 10
v = ( 1- 30% )
PV = 14
COMPROBACION
SV 2 A
v = PV
14 . 10
Pv = 14
Pv = 30 %
SUETER COSTO 12
b _ 12
Vo= 1- 30% )
PV = 17
COMPROBACION
S PV - CV
v = PV
17 - 12
Pv = 17
PV = 30 %
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SUETER COSTO 15
by < 15
Vo= T 1- 30%)
Pv = 21
COMPROBACION
— PV _ CV
Pv = PV
21 - 15
Pv. = 2T
Pv. = 30%
Producto: Bibidi
BIBIDI COSTO 6
6
Pv. = 7 - 30%)
Pv = 9
COMPROBACION
oy =PV - CV
v = PV
9 - 6
Pv = 9
Pv. = 30%
Producto: Vestido
VESTIDO  COSTO 12
by < 12
Vo= T 1- 30%)
Pv = 17
COMPROBACION
oy =PV _ CV
v = PV
17 - 12
Pv = 17
Pv. = 30%
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Anexo 7: Pantallazos del Atlas.ti

@ ALLAS T

ATLAS.ti 8
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LEVEL

SOPHISTICATED DATA ANALYSIS.
EASY TO USE LIKE NEVER BEFORE

Copyrignt © 1933 - 2013 ATLAS U
Schentific Software Development GmbH Berln. Cermany
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o > B, Consumidor 2
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Anexo 8: Fichas de validacion de la propuesta

Anexo............Ficha de validez de la propuesta

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

X ° . . bog bQ \l Lmnae
Titulo de Ia investigacié ES%W‘BS“%\&\&W“\L‘\&C‘;\‘)@\ RGO, 22 SNz, O U0, BNRIE2, Trgethade® R Pl 4
Universidad Nowbre de b pes resta: e e%ftasQa&&\a&é&m\?mm%&&\eéohwm\& ............ -
Norbert Wiener )

Actualmente laboro en
Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema y la solucion.

Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.

Construccion gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

Procedo a revisar la correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

ro
ju 2 % ................... identificado con DNI Nro L/OD‘?’{4EL’ ....... Especialista en......[ .. /. -Q/p ........ d;/“’a"

La propuesta se fundamenta en las ciencias administrativas/ Ingenieria.

La propuesta esta contextualizada a la realidad en estudio.

WO N -

La propuesta se sustenta en un diagndstico previo.

Se justifica la propuesta como base importante de la investigacion
holistica- mixta -proyectiva

-

La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y posibles de alcanzar.

Ve,
v
/
s L
6 La propuesta guarda relacion con el diagndstico y responde a la \/
4
t; :

problematica

P La propuesta tiene un plan de accion e intervencion bien detallado por
objetivos

3 Dentro del plan de intervencion existe un cronograma detallado y
responsables de las diversas actividades

9 La propuesta es factible y tiene viabilidad

IR RN SR

10 Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito

Y después de la revisioén opino que:

Es todo cuanto informo
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Anexo............Ficha de validez de la propuesta

w CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA A
Titulo de la investigacion: Ef \‘2‘5 ..... X \ }C\QK“%“&O‘:“?% 'bQQm%a\ AN uoe emliesa 'Im?ot'\z‘&““\ %Q?‘U e 2
Universidad Nombre de la propuesta: .. £25 385 s Rade Az ddealine st B SR, S NN 2,

Norbert Wiener

oA Rb ) S A s, Wentificado cont DNI Nro ... O ?&’? Especialista en..
Actualmente laboro en. ... . 5 .Procedo a revisar la correspondencia entre la ca cgond, sub categoria e item bajo los
Pertinencia: La propuesta es coherente entr el problema y la

Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.
Construccion gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

1 La propuesta se fundamenta en las ciencias administrativas/ Ingenieria. / I
La propuesta esta contextualizada a la realidad en estudio. - .
La propuesta se sustenta en un diagnostico previo. / /
4 Se justifica la propuesta como base importante de la investigacion / 7
holistica- mixta -proyectiva
5 La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y posibles de alcanzar. I
6 La propru‘esta guarda relacion con el diagnostico y responde a la /
problematica 155
7 La propuesta tiene un plan de accion e intervencion bien detallado por _/ e
objetivos i
3 Dentro del plan de intervencién existe un cronograma detallado y / 7
responsables de las diversas actividades @
9 La propuesta es factible y tiene viabilidad / -
10 Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito 4 / /

Y después de la revision opino que:

Es todo cuanto informo
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Anexo 9: Matrices de trabajo

Matriz - Planteamiento del problema

Problema de investigacion a nivel internacional

Informe mundial #1

Esencia del problema

Consolidacion del problema

Mas ventas no siempre es ganancias

Titulo del informe

¢ Como se debe calcular el precio de
venta de un producto?

Referencia

Muchas de las empresas solo se enfocan en vender sus
productos o mercaderias, pero no siempre se logra los
resultados planteados en cuanto a la utilidad, debido a que
tener mayor volumen de venta no asegura que se obtendra
mayores ganancias, en el art

iculo nos menciona que el precio de venta depende
directamente de los factores externos como la demanda, la
oferta, calidad del producto, asi mismo el prestigio, marca,
competencia, etcétera también nos muestra 2 métodos
para calcular el precio de venta como: Método en base a
la utilidad bruta y segun el margen de contribucion
(Nuhez, 2016).

Internacional

Nufiez, E. (2016). (Como se debe calcular el precio de venta de un producto?
FundaPymes.com. Obtenido de https://www.fundapymes.com/calcular-precio-de-venta/

Informe mundial #2

Esencia del problema

Errores comunes en la determinacién
de los precios de venta

Titulo del informe

¢Cometes estos errores
(desgraciadamente tan comunes) en
el momento de determinar el precio
de venta de tus productos o
servicios?

Referencia

Los empresarios en muchas oportunidades cometen
errores en cuanto al establecimiento de los precios de sus
mercaderias y uno de los errores que frecuentemente se
comete es el de establecer un precio demasiado inferior al
del mercado o inferior al costo, también se comete el error
de establecer precios segun la situacion personal por la
que afrontan lo cual es incorrecto pues el cliente atraviesa
otras circunstancias economicas, establecer un precio
demasiado alto con el objetivo de obtener mayores
beneficios econdmicos, también podemos rescatar que en
mayor parte las empresas acostumbran a sus clientes a

En el mundo globalizado de hoy cobra
vital importancia para los empresarios el
establecimiento de precios adecuados
tanto en la venta de mercaderias como
de servicios para lograr sus objetivos
economicos. Segun el informe de Nufiez
(2016), muchas de las empresas se
direccionan en  vender grandes
volimenes de mercaderias para lograr
obtener mayores utilidades lo cual no
siempre se concreta debido a que tener
mayores ventas no asegura obtener
mayores ganancias. Pues segun el
informe realizado por el autor la
determinacion del precio de venta
depende en muchos casos directamente
de factores externos como la marca, la
calidad del producto, el prestigio
ganado por la empresa, etc. Asi mismo
muestra los métodos clasicos para
determinar el precio de venta como el
método en base a la utilidad bruta y de
acuerdo al margen de contribucion. En
la actualidad en la busqueda de
establecer precios adecuados muchos

125



precios fijos y no dindmicos, otro error comun es el no
asociar los precios con la demanda, también podemos
mencionar que al pactar precios con los competidores las
empresas se pueden ver perjudicadas econémicamente, asi
mismo algunos empresarios estdn encerrados en un
mentalidad rigida por ello no aplican descuentos,
promociones, packs y por ultimo no poseen una escala de
precios asequibles (Scipion, 2019).

Scipion, F. (2019). ;Cometes estos errores (Desgraciadamente tan comunes) en el momento de
determinar el precio de venta de tus productos o servicios? Lifestyle al cuadrado.
Obtenido de https://www.lifestylealcuadrado.com/determinar-el-precio-de-venta/

Informe mundial #3

Esencia del problema

En la actualidad la fijacion de precios
se ha convertido en una de las mas
importantes y complicadas
decisiones que se deben tomar en las
empresas

Titulo del informe

Politicas para la fijacion de precios
de venta como base para la
generacion de valor

Referencia

Los constantes cambios en el mercado y la competencia
influyen en la determinacién de los precios de venta, es
por ello que las empresas deben tener adecuadas
estrategias para fijar sus precios de sus productos o
servicios. Por muchos afios los costos han sido la base
fundamental para la determinacion de los precios de venta.
Pero en la actualidad existen muchas formas creativas
para la fijacion de los precios pues son puntos de partida
para generar muchos beneficios econémicos a la empresa,
segun los estudios de Mckinsey, las mejoras en el
establecimiento de los precios muestran un efecto mas
efectivo respecto a la rentabilidad que los aumentos en
volumen de las mercaderias. Las diferentes estrategias o
mecanismos de las empresas para la determinacion de los
precios deben ser aceptados por ley, asi mismo ser éticos
y sobre todo deben ser responsable para beneficiar a la
empresa y cliente (Osorio, Duque, & Gomez, 2015).

empresarios cometen errores a la hora
de establecer los mismos. Segln el
informe realizado por Scipion (2019)
los errores mas frecuentes son el de
establecer precios muy bajos o muy
altos asi mismo relacionar la situacion
de la empresa con la de los clientes,
establecer precios fijos en vez de
acostumbrar a precios dinamicos,
también es comudn que los empresarios
pacten precios con los competidores o
su mentalidad es mas tradicional por lo
cual no aplican estrategias como los
descuentos, packs, promociones. Por
ualtimo, otro error comun que se comete
es no tener una escala de precios
accesibles a los clientes. Los constantes
cambios en el mercado y en los
competidores influyen en la
determinacion de los precios de venta
Osorio, Duque & Gomez (2015). Si bien
es cierto que los costos han sido base
fundamental por largos afios, en la
actualidad existen muchas formas para
determinar o establecer los mismos,
pero para que sean adecuados deben ser
éticos, determinados de forma
responsable y sobre todo deben ser
aceptados por ley.
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Osorio, J., Duque, M., & Gomez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta como
base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14. Obtenido
de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf

Problema de investigacion a nivel nacional

Informe nacional #1

Esencia del problema

Consolidacion del problema

Segun el indice de precios al
consumidor final a nivel nacional
Prendas de Vestir y Calzado tuvo una
variacion de 0,04%

Titulo del informe

Variacion de los indicadores de
precios de la economia

Referencia

El instituto nacional de estadistica e informatica realizo un
informe técnico respecto a la variacion de los indicadores
de precios de la economia desde enero a julio 2019, en el
informe respecto a las prendas de vestir y calzado en los
siete meses este rubro a nivel nacional muestra una
variacion de 0.04% vy respecto al indice de precios al
consumidor de lima metropolitana en este rubro muestra
una ligera variacion de 0,02% de los cuales se observa que
los mayores precios se da en ropa para hombre como los
ternos y polos de wvestir con 0,2% vy 0,1%,
respectivamente. En las prendas de vestir para mujer se
observa la casaca 0,2%, respecto a las chompas,
pantalones de vestir y faldas representan una variacion de
0,1% (Garcia, Sanchez, Montoya, & Gomez, 2019).

Nacional

Garcia, J., Sdnchez, A., Montoya, L., & Gomez, G. (2019). Variacion de los indicadores de
precios de la economia. Lima: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. Obtenido
de https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/precios.pdf

Informe nacional #2

Esencia del problema

Importacion de prendas de vestir
subvaluadas

Titulo del informe

SNI asegura que una de cada dos
prendas importadas en Per( ingresa a
menos de US$ 1

Referencia

Segun el diario gestion el 87% de las prendas de vestir
importadas ingresaron al pais por menos de dos dolares,
un valor irreal que no cubre ni los costos de los insumos
para su fabricacion, asi mismo el representante de la
sociedad nacional de industria mencion6 que en los
mercados de Pert no se encuentran prendas de vestir
como: polos, camisas, etcétera que cuesten un dolar o

En los Gltimos afios el Peru atraviesa por
una situacién deprimente en cuanto a la
competencia de venta de prendas de
vestir nacional vs las importadas, pues
la industria peruana ha sido afectada
debido al masivo ingreso de prendas de
vestir de china a precios subvaluados
segun el informe del instituto nacional
de estadistica e informatica realizado
por Garcia, Sanchez, Montoya, &
Gomez (2019), en el informe técnico
respecto a la variacion de los
indicadores de precios realizado de
enero a julio 2019 el rubro de prendas de
vestir y calzado a nivel nacional solo
muestra una pequefia variacion de
0.04% de los cuales se observa que los
precios mas altos es en la ropa de
hombres como los ternos. respecto a las
mujeres se observa que los precios mas
altos es en las casacas.

Segun el diario gestion el 87% de
prendas de vestir que ingresan al pais
cuesta inferior a dos dolares, un valor
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menor, esto se debe a que los importadores subvaltan o
sobrevaloran los precios de los productos segun su
conveniencia y con ello burlan a las autoridades para
obtener mayores margenes de ganancia (Lira, 2018)

Lira, J. (25 de Noviembre de 2018). SNI asegura que una de cada dos prendas importadas en
Pert ingresa a menos de US$ 1. pag. 2. Obtenido de https://gestion.pe/economia/sni-
asegura-dos-prendas-importadas-peru-ingresa-us-1-250886-noticia/

Informe nacional #3

Esencia del problema

El ingreso de mercaderias a precios
dumping, es un problema que
repercute en el sector textil.

Titulo del informe

Acusan a 178 importadoras de
cometer dumping en el mercado
textil peruano.

Referencia

Segln la fuente de RPP Noticias las prendas de vestir
provenientes de china estarian ingresando a nuestro pais a
precios dumping, que en la mayoria de casos representa la
mitad del valor pagado en el lugar de origen. Asi mismo
segun estudios realizados por el Instituto de Investigacion
y Desarrollo de Comercio Exterior (Idexcam) de la
Camara de Comercio de Lima, indica que 178 empresas
importadoras peruanas estarian importando determinadas
prendas de vestir cometiendo dumping, lo cual originaria
una competencia desleal en el mercado (RPP Noticias,
2017).

RPP Noticias. (9 de Mayo de 2017). Acusan a 178 importadoras de cometer dumping en el
mercado textil peruano. RPP Noticias-conomia, pag. 1. Obtenido de
https://rpp.pe/economia/economia/acusan-a-178-importadoras-de-cometer-dumping-en-
el-mercado-textil-peruano-noticia-1049475

irregular e irreal debido a que su precio
no cubriria ni los costos de los insumos
para su elaboracion, en el mercado
nacional no se encuentran mercaderias
por menos de esos precios, esto se debe
a que muchos importadores transgreden
las leyes y burlan a las autoridades
aduaneras para mejorar y elebar sus
utilidades, informe elaborado por Lira,
(2018). Asi mismo en el informe
elaborado por RPP Noticias (2017)
menciona que las  mercaderias
importadas provenientes de china estan
ingresando al pais a precios dumping, lo
cual indica que en la gran mayoria de
esos productos representa la mitad de
los precios de adquisicion en el lugar de
origen. Del mismo modo refleja los
estudios realizados por el Instituto de
Investigacion y Desarrollo de Comercio
Exterior (Idexcam) de la Camara de
Comercio de Lima, que 178 empresas

importadoras  de  Perl  estarian
importando  prendas  de  vestir
cometiendo dumping, lo que estd

originando una competencia desleal en
los mercados de esos rubros.
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Causa

Sub causa

Consolidacion parcial del
problema

Consolidacion del problema
Local

C1. Personal

1. Rotacion de
personal de
contabilidad

¢Por qué?
. Remuneracién  muy
baja
. No se siente

satisfecho con las
funciones asignadas.

2. Inadecuado
calculo de costo de
importacion

. El personal es

practicante

3. Cumple mdaltiples
funciones

. Inadecuada
supervision

.La empresa no
invierte en capital
humano

. Escases de personal

contratado

Por lo general en la empresa
existe una alta rotacion del
personal que calcula los costos
de importacion debido a que su
remuneracion es baja, ademas
de que no se siente satisfecho
con sus funciones, asi mismo
existe una duda respecto al
célculo de los costos , debido a
que en la empresa el personal
que lo elabora es un practicante
y no existe una adecuada
supervision de su labor, asi
mismo puede influir en la labor
del trabajador en cuanto a la
determinacion  de  costos
debido a que cumple multiples
funciones, esto debido a que la
empresa Nno Se preocupa en
contratar el personal adecuado
es decir no invierte en capital
humano ademas que cuando no
se encuentra a un personal
asignan mas funciones al
personal que queda laborando.

C2. Equipos

4.no posee un
sistema de costos

7. porque desconoce de

los beneficios de un
programa de costos

El software y Harvard que
posea una empresa son de vital
importancia para el buen

En la empresa importadora de prendas
de vestir al cierre del periodo 2018
refleja un saldo de crédito fiscal muy
alto, ademas se observa que los
comprobantes de pago emitidos por el
personal de la empresa son igual a los
costos entregados por el area de
contabilidad lo cual llama la atencion.
El motivo por la cual se vende al costo
y no agregando un margen de utilidad
razonable, es por ello que se puede
inferir que existe un inadecuado
calculo de precio de venta en la
empresa importadora, ello puede
deberse a que existe alta rotacion de
personal encargado de célculo de
costos y otras tareas debido a que la
remuneracion es muy baja, ademas de
que el personal no se encuentra
satisfecho con sus labores
encomendados, del mismo modo
existe una duda respecto al calculo de
los costos ello porque el personal que
cumple esa funcién casi siempre son
practicantes, ademas de que existe una
inadecuada supervisién del trabajo
realizado y existe una sobrecarga
laboral porque se le encomienda
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8. Falta de recursos o
interés para adquirirlo

5. Las computadoras
son antiguas y de
poca memoria
RAM

9.en plena labor la
computadora  sufre
desperfectos por

ejemplo apagarse

10.  Se vuelven lentas
eso no facilita que se
cumpla una buena
labor

6. el calculo del costo
en Excel

11. es manejado por
un personal que esta
en aprendizaje y con
poca experiencia

12.  pueden modificar
algunas férmulas al
manipularlas o al
momento de trabajar

procesamiento de toda
informacion. La  empresa
importadora no posee un
sistema de costos debido a que
se desconoce los beneficios del
programa, a ello se suma la
falta de recursos y la falta de
interés por adquirirlo.

Ademas de ello las
computadoras son antiguas, en
reiteradas ocasiones en plena
labor las computadoras suelen
apagarse y se vuelven lentas
esto no facilita que se cumpla
con una buena labor.

En la empresa el calculo del
costo se realiza en Excel al ser
manejado por un personal de
poca experiencia y que esta en
pleno aprendizaje  pueden
alterar o modificar algunas
formulas al momento de
manipularlas o al momento de
trabajar

C3. Ventas

7.No son razonables
en relacion a la
importacion

13.  Porque posee un
elevado crédito fiscal

14.  Ventas muy bajas

8. bajos costos

15.  Porque el gerente
no le asigna un
margen de utilidad

Las ventas no son razonables
en relacién a la importacién
debido a que vendio un importe
en base imponible de 379,403
en todo el afio y realizd
importaciones por un importe

multiples funciones, esto se debe a que
el empresario no invierte en capital
humano a ello se suma ademés la
escasez del personal contratado.

Otro de los factores que puede estar
influyendo es la falta de software y
Harvard adecuado, pues en la empresa
no se posee un sistema de costos una
de las razones es por desconocimiento
de los beneficios del programa y la
falta de recursos o interés por
adquirirlos. Las computadoras de la
empresa sufren desperfectos a la hora
de trabajar debido a la poca memoria
que poseen, suelen apagarse o
volverse lentas lo cual dificulta que se
cumpla con una buena labor. Los
costos se calculan en Excel debido a
los problemas que presenta las
maquinas y la falta de interés por
cambiarlas o mejorarlas puede inferir
en el célculo del costo ademas de que
el personal que lo elabora esta en pleno
aprendizaje y con poca experiencia,
puede modificar en ese proceso las
formulas establecidas de costos o0 no
considerar algun costo adicional.

Respecto a las ventas no son
razonables 379,403 en relaciona la
importacion 1°299,797 debido a que
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razonable a las
mercaderias

16. Los costos
reflejados en el
invoice son bajos

9. margen de utilidad
inadecuado

17. es menor al 30%

18. Esinferior al de la
competencia

de 17299,797 y al cierre del
ejercicio posee un crédito fiscal
elevado por un importe de
783,679.

Asi mismo en las facturas y las
boletas de venta se observa que
las prendas de vestir los venden
a muy bajo costo esto porque la
oficina de contabilidad le
entrega al gerente- duefio los
costos como punto de
equilibrio y sobre ellos no
adiciona un margen de utilidad
razonable, se puede inferir que
el gerente asume que estd
incluido utilidad en los costos
que se le entrega debido a que
en el invoice los costos
originales de las mercaderias
son muy bajos.

El margen de utilidad asignado
es demasiado bajo, debido que
es inferior al 30 % que es lo
razonable en una empresa.

Asi mismo los precios de venta
son inferiores a los de la
competencia

C4.

Duerios-
empresario

19. El gerente -
duefio es coreano

El empresario no tiene fluidez
en el idioma espafiol debido a

en los estados financieros y saldo PDT
12-2018 muestra un elevado crédito
fiscal de 783,679. Ademas, que el
importe de ventas es muy bajas en
relacion a la adquisicion de
mercaderias, en las boletas y facturas
se observa que el gerente- duefio no
interfiere cuando se vende al costo, no
asigna un margen de utilidad a las
mercaderias, esto puede deberse a que
los precios reflejados en el invoice son
bajos. Analizando el calculo de los
costos se puede inferir que el margen
de utilidad es inadecuado porque no
representa lo que usualmente muestra
el mercado comercial que es del 30 %
ademas que es inferior al de la
competencia.

Otro factor imprescindible es el duefio
debido a que dirige la empresa, no
tiene fluidez y comprension del
idioma espafiol debido a que es
coreano y existe una escasa
comunicacion con el contador y se
puede aducir que no entiende muy
bien las sugerencias y asesoria que le
brinda el contador. Pues es por orden
del mismo gerente- duefio que el
personal vende al costo entregado en
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10. Notienen
fluidez en el
idioma espariol

20. Existe una escasa
comunicacion con el
contador.

11. Vende al costo
0 costo referente
que se le calcula
en la oficina de
contabilidad

21. Por la formacién
que tiene el duefio
coreano se cifie solo a
la informacion que se
le brinda que es el
costo

22. El contador no
esta  obligado a
calcular los precios
con los que debe
vender en la empresa

12. Toma las
decisiones

23. No estd bien
capacitado respecto a
los precios que debe
vender sus
mercaderias

24. Deberia contratar
un tercero como
gerente

que es coreano por ello existe
una escasa comunicacion con
el contador o no le entiende
cuando le explica.

La empresa vende al costo
referente que se calcula en la
oficina de contabilidad. El
contador no esta obligado a
decir a qué precio debe vender
el duefio cada mercaderia solo
informa los costos de las
mercaderias importadas.

El gerente-duefio es el que
toma las decisiones respecto al
margen de ganancia de acuerdo
al mercado, se puede aducir
que el duefio no esté capacitado
respecto a los precios que debe
vender  sus  mercaderias.
Deberia contratar a un gerente
que para que genere mayor
utilidad en la empresa.

el kardex, se puede inferir que lo hace
aduciendo que el contador entrega un
precio establecido lo cual es incorrecto
pues el contador no estd obligado a
entregar un precio determinado al
empresario pero Si  Sus  costos
aceptados por ley, el duefio es la
persona que toma las decisiones en la
empresa por lo que se observa que no
estd capacitado para ejercer gerencia
en su empresa, debido a que desconoce
aun las leyes de nuestro pais y no esta
capacitado respecto a los precios que
debe vender sus mercaderias no
porque no le asesora el contador si no
que es un problema  de
desconocimiento y  falta de
comprension del léxico peruano, por
ello se deberia contratar un tercero
como gerente para que se pueda
mejorar la situacion econémica de la
empresa ya que tiene pocos afos en el
mercado.

Matriz de antecedentes

Datos del antecedente 1: Internacional

Titulo

Impactex.

Los costos de produccion y la fijacion de
los precios de venta en la empresa

Metodologia
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Autor Lissette Adriana Jacome Jacome Tipo Descriptiva
Afo 2015 Enfoque
Objetivo Estudiar la incidencia de los costos de | Disefio
produccion en la fijacion del precio de
venta para la determinacion real de la
utilidad en la empresa Impactex.
Resultados Puntuacién t tabular (tt) es 1,94 y t | Método
calculado (tc) es 3.29, entonces se rechaza - _
la hipétesis nula y se acepta la de Poblacion El perspnal que esta involucrado
investigacion que dice Los costos de con el area de la empresa
produccion inciden en la fijacion del Impactex. poblacion de tipo
precio de venta de la empresa IMPACTEX finita
Muestra (9) Personal del area contable,
de costos, (6) personal area de
ventas y de marketing
Técnicas Observacion, la entrevista, la
encuesta, el test y el experimento
Instrumentos Cuestionario y lista de

verificacion

Conclusiones

-La empresa no cuenta con informacion
veraz de los costos incurridos durante el
proceso productivo, lo que imposibilita la
correcta la fijacion del precio de venta. A
la vez la Empresa no cuenta con un
adecuado control de Materia Prima
Directa, Mano de Obra Directa y Costos
Generales de Fabricacion; lo que no
permite conocer la cantidad de recursos
empleados en la produccion y el costo que
generan los mismos.

Método de analisis de datos

Estadistica descriptiva
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- No cuentan con un sistema definido para
la fijacion del precio de venta, que permita
obtener informacion acerca de su
variabilidad y sirva de patrén para verificar
su comportamiento a traves de la
determinacion del margen de utilidad.

Redaccion final al
estilo Tesis (10 lineas)

Jacome (2015) realizo el trabajo de investigacion sobre Los costos de produccion y la fijacién de los precios de
venta en laempresa IMPACTEX, con el objetivo de verificar la incidencia de los costos de produccion en la fijacién
del precio de venta para determinar la utilidad real de la empresa de estudio, la investigacion es de tipo descriptivo
con una poblacién constituida por el personal de la empresa y es de tipo finita de las que obtuvo como muestra a
9 personas del &rea contable, costos y 6 personas del &rea de ventas y de marketing, las técnicas que aplicé son la
observacion, la entrevista, la encuesta, el test y el experimento, para lo cual elaboro el Cuestionario y lista de
verificacion, para el analisis de los datos se usé la estadistica descriptiva, los resultados obtenidos mediante la
puntuacion t tabular (tt) es 1,94 y t calculado (tc) es 3.29, por ello se rechaza la hipdtesis nula y se acepta que los
costos de produccién inciden en la fijacion del precio de venta de la empresa IMPACTEX. Después de analizar la
investigacion se concluye que el ente no cuenta con informacion real respecto a los costos que incurre durante el
proceso de produccién, ello imposibilita que se fije adecuadamente los precios de venta. Del mismo modo se
observo que la empresa no cuenta con un adecuado control de la Materia Prima Directa, Mano de Obra Directa y
Costos Generales de Fabricacion; por ello no se conoce con exactitud la cantidad de recursos empleados para la
produccidn y los costos que estos generan. Asi mismo se concluye que la empresa no cuenta con un sistema definido
para para que se pueda fijar los precios y que le permita la obtencion de informacion sobre su variabilidad y esto
sirva de patron para analizar el comportamiento de la mercaderia a través de la determinacion de ganancia.

Redaccion final al
estilo articulo
(5 lineas)

Jacome (2015) confirmé que los costos de fabricacién inciden en el establecimiento de los precios de venta en la
empresa IMPACTEX por lo que concluye que esto sucede debido a que el ente no cuenta con informacion real en
cuanto a los costos que incurre en la etapa de produccidn, lo cual imposibilita que se fije un precio de venta correcto.
Debido a que la empresa no lleva un buen control de sus costos directos e indirectos. Por ello no se conoce
correctamente los recursos que emplea en la produccion y lo méas resaltante es que no conoce el costo que le ha
generado los mismos. Por ultimo, se concluye que el ente no cuenta con un sistema para fijar los precios de venta.

Referencia (tesis)

Jacome, L. (2015). Los costos de produccion y la fijacion de los precios de venta en la empresa Impactex. (Tesis
de titulo de Ingeniera en Contabilidad y Auditoria). Ambato: Universidad Técnica de Ambato.
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Datos del antecedente 2: Internacional

Titulo Incidencia de la fijacion de precios de Metodologia
venta del producto en los niveles de
competitividad de las MIPYMES
productoras de Tabaco en el municipio de
Esteli, ciclo productivo 2015.
Autor Heydi Patricia Flores Casco Tipo Correlacional
Afo 2016 Enfoque Mixto
Objetivo Valorar la incidencia de la fijacion de | Disefio
precios de venta del producto en los
niveles de competitividad de las
MIPYMES productoras de Tabaco en el
municipio de Esteli, ciclo productivo
2015.
Resultados Los resultados indican que para las | Método
MIPYMES productoras de tabaco los - _
factores principales que intervienen en la Poblacion 54 fincas productoras de tabaco
fijacién del precio de venta son los costos
de produccion y el cliente, quien ejerce un Muestra ;%MIPYMES productoras de
poder de negociacion en el precio del Técnicas -Ellzniigvista
producto, afectando  su  entorno “Encuesta
competitivo y su capacidad para alcanzar .
la rentabilidad. El precio se ve -Ob§ervaC|on .
Instrumentos -Guia de entrevista

condicionado por la calidad del producto,
para los productores es importante obtener
la mejor calidad para poder alcanzar un
buen precio de venta, que les permita
obtener la rentabilidad deseada, poder
mejorar su capacidad tecnologica y

-Cuestionario
-Observacién documental
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productiva para llegar a ser competitivas
en las condiciones del mercado actual.
Para que una MIPYME sea competitiva
debe ofrecer su producto a un precio que le
permita cubrir los costos de produccion y
obtener un rendimiento sobre el capital
invertido. Las MIPYMES productoras de
tabaco estdn a merced de las fabricas en
términos de calidad y precio, lo cual las
hace menos competitivas.

Conclusiones

-Una MIPYME es competitiva en precios | Método de analisis de datos Estadistica descriptiva e
cuando tiene la capacidad de ofrecer su inferencial

producto a un precio que le permite cubrir
los costos de produccion y obtener un
rendimiento sobre el capital invertido. La
fabrica ejerce un poder de negociacion con
las MIPYMES productoras de tabaco y
esto afecta su entorno competitivo e
influye en la capacidad de esta para
alcanzar la rentabilidad. Las MIPYMES
productoras de tabaco estan a merced de
las féabricas en términos de calidad y
precio, lo cual las hace menos
competitivas.

Redaccién final al
estilo Tesis (10 lineas)

Flores (2016) investigd sobre la Incidencia de la fijacion de precios de venta del producto en los niveles de
competitividad de las MIPYMES productoras de Tabaco en el municipio de Esteli, ciclo productivo 2015, con el
objetivo de Valorar la incidencia de la fijacion de precios de venta del producto en los niveles de competitividad
de las MIPYMES, la indagacion es de tipo correlacional bajo el enfoque mixto, su poblacién estuvo constituida
por 54 fincas que producen tabaco, determinando como muestra a 17 Mipymes, las técnicas aplicadas son la
entrevista , la encuesta y la observacion para lo cual se elabord instrumentos como la guia de entrevista, el
cuestionario, observacion documental, para el analisis de datos se aplicé la estadistica descriptiva e inferencial. Se
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obtuvo como resultados que para las MIPYMES dedicadas a producir tabaco uno de los factores primordiales que
intervienen para la determinar el precio de venta son los costos de produccién y el cliente, quienes ejercen un poder
de negociacion en el precio del producto, esto afecta el entorno competitivo, la capacidad para alcanzar la
rentabilidad. Del mismo modo se observé gue el precio se ve condicionado por la calidad del producto, por ello
para los productores cobraria vital importancia el obtener productos de buena calidad y de esta forma alcanzar un
adecuado precio de venta, que les permita obtener la rentabilidad deseada, poder mejorar su capacidad tecnologica
y productiva para llegar a ser competitivas segin las condiciones del mercado. En conclusion, las empresas
Mipymes serdn competitivas en precios cuando tengan la capacidad de ofrecer un producto a un precio que le
permite cubrir los costos de produccion y obtener un rendimiento sobre el capital invertido. En virtud de los
resultados la fabrica ejerce un gran poder de negociacién con las MIPYMES por esta razon se ven afectados en el
ambito competitivo y la capacidad para obtener los resultados deseados. Razén por la cual se observé que las
MIPYMES productoras de tabaco estan a merced de las fabricas en cuanto a la calidad y el precio, esto hace que
las empresas sean menos competitivas.

Redaccion final al
estilo articulo
(5 lineas)

Flores (2016) investigd que los costos de la produccion y el cliente son elementos fundamentales para la
determinacion de los precios de venta en las MIPYMES que producen tabaco, asimismo la calidad del producto es
una condicionante del precio, es fundamental que los productores mejoren la calidad para poder lograr un adecuado
precio de venta, para poder obtener la rentabilidad deseada y por ende mejorar la capacidad de la produccion y la
tecnologia. En consecuencia, una MIPYME sera competitiva cuando obtenga la capacidad de determinar sus costos
y un buen precio para obtener mejores ganancias.

Referencia (tesis)

Flores, H. (2016). Incidencia de la fijacién de precios de venta del producto en los niveles de competitividad de
las MIPYMES productoras de Tabaco en el municipio de Esteli, ciclo productivo 2015. (Tesis de Master
en Gestion, Sostenibilidad y Calidad de las MIPYMES). Esteli: Universidad Nacional Auténoma de
Nicaragua.

Datos del antecedente 3: Internacional

Titulo

Politicas para la fijacion de precios de Metodologia
venta como base para la generacién de
valor.
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Jair Albeiro Osorio Agudelo, Maria Isabel
Duque Roldan, Luis Fernando Gomez
Montoya.

Tipo

2015

Enfoque

Objetivo

En las siguientes lineas se realizara un
compendio explicativo e ilustrativo de las
diferentes estrategias que pueden utilizar
las empresas para la fijacion adecuada de
sus precios de venta que le sirvan de guia
en su deseo permanente de alcanzar
adecuados niveles de rentabilidad y por lo
tanto generen valor para las mismas.
-Precios basados en los costos

-Precios basados en los precios de la
competencia o del mercado

-Precios regulados

-Precios basados en el cliente

-Precios definidos por el canal de
distribucion

Disefo

Resultados

Método

Poblacion

Muestra

Técnicas

Instrumentos

Conclusiones

-En un mercado altamente competitivo, las
empresas necesitan establecer objetivos de

Método de analisis de datos
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precios alcanzables, realistas y mesurables
que aseguren la efectividad de la estrategia
de la compafiia y su generacion de valor.
-Los objetivos de las empresas deben
orientar una adecuada estrategia de precios
que incida en la rapidez en la generacion
de ingresos, la penetracion de mercados, la
imagen de los productos y de la empresa,
la liquidez y rentabilidad.

-Las diferentes estrategias para la
determinacion de precios utilizadas por las
empresas, deben ser éticas, responsables y
legales, es decir, las estrategias de precios
no deben generar competencias desleales o
atentar contra la legislacion del pais donde
se opere 0 contra la misma industria.

Redaccidn final al
estilo articulo
(5 lineas)

Osorio, Duque & Gémez (2015) publicaron un articulo en el que detallan las politicas para el establecimiento del
precio de venta basados en los costos, en los precios de la competencia o del mercado, precios regulados, basados
en el cliente, definidos por el canal de distribucién. Asimismo, explican las diferentes estrategias que pueden aplicar
los empresarios para la fijacion adecuada de los mismos y que sean guia para obtener mayores niveles de
rentabilidad. En conclusion, en un mercado muy competitivo, los entes requieren fijar objetivos en precios, que
cumplan ciertas caracteristicas para el cliente, por ello deben ser asequibles, realistas y mesurados que aseguren la
generacion de utilidades. Ademas, las empresas deben estar fijados hacia una buena estrategia de precios que
repercuta en la rapidez para generar ingresos, que permita la insercion en los mercados objetivos, que coopere en
la imagen de los productos y sobre todo de la empresa, asimismo genere mayor rentabilidad y liquidez. Finalmente,
los precios no deben ser desleales, por el contrario, deben ser legales, determinados con responsabilidad y ética.

Referencia (tesis)

Osorio, J., Duque, M., & Gomez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta como base para la
generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14. Obtenido de
http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf
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Datos del antecedente 4: Internacional

Titulo

Contabilidad de costos en el marco de la
Ley de Costos y Precios Justos

Metodologia

Autor

Morillo Moreno, Marysela Coromoto

Tipo

Afo

2013

Enfoque

Objetivo

Disefio

Resultados

Ante la entrada en vigencia y la aplicacion
de la Ley de Costos y Precios Justos y del
funcionamiento del sistema automatizado
de administracion de precios (SISAP),
conviene exponer las implicaciones, la
participacion y los aportes a realizar por la
contabilidad de costos en el ambito de
aplicacion 'y cumplimiento de la
mencionada Ley, especificamente en las
etapas de notificacién de precios y de
costos, del Registro Nacional de Precios de
Bienes y Servicios; con miras a difundir y
facilitar el cumplimiento de esta normativa
legal.

Método

Poblacién

Muestra

Técnicas

Instrumentos

Conclusiones

Se concluye que la informacién a ser
suministrada, para ser utilizada de forma
confidencial y sujeta a verificacion, ante la
Superintendencia Nacional de Costos y
Precios, debe ser la reportada por el
sistema de contable de la empresa, la cual
debe estar actualizada; la estructura de
costos a ser informada es similar a la

Método de analisis de datos
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concebida por la contabilidad de costos
convencional (costos directos e indirectos
de la transformacion o prestacion del
servicio y gastos generales de la empresa),
atendiendo las regulaciones establecidas
por las Normas Internacionales de
Informacion Financiera para Pymes y la
normativa legal vigente de Impuesto Sobre
la Renta.

Redaccion final al
estilo articulo
(5 lineas)

Morillo (2013) explicd sobre el Decreto de ley N° 8.331 en esta ley se regula la Ley de costos, de los precios justos
ademas del funcionamiento del sistema de administracion de precios (SISAP), menciona que esta ley establece las
regulaciones, mecanismos para la administracién y estabilidad de los precios por ello que es conveniente conocer
las implicancias, el cumplimiento por ello se elabord el articulo con el objetivo de difundir y facilitar para el
cumplimiento de esta ley. En conclusion, la informacién que se suministra es para ser utilizada en forma
confidencial y esté sujeta a verificacion, en primer término, debe reportarse por el sistema contable que posee la

empresa, lo cual debe estar actualizada.

Referencia (tesis)

Morillo, M. (2013). Contabilidad de costos en el marco de la Ley de Costos y Precios Justos. Vision Gerencial, 1-

19.

Datos del antecedente 5: Internacional

Titulo El control de costos y la determinacion del Metodologia
precio de venta en la empresa 3W
Moncayo’s Garden
Autor Solis Freire Carmen Gissela Tipo Exploratorio, descriptiva,
explicativa, correccional.
Afo 2014 Enfoque Mixto
Objetivo Analizar la incidencia del control de costos | Disefio

en la determinacion del precio de venta en
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la empresa 3W Moncayo’s Garden, para la
toma de decisiones.

Resultados

-El  control de costos si incide
significativamente en la determinacion del
Precio de venta en la empresa 3W
.Moncayo’s Garden.

-La mayor parte del personal encuestado,
dice que la empresa no calcula de forma
constante los costos.

-El 40% del personal manifiesta que no
hay una persona que se encargue del
control de materiales, esto se debe a que la
persona que generalmente se encargada de
esto tiene otras funciones.

-Los precios de venta son establecidos en
funcién del mercado y que estos se
mantienen fijos por varios afos.

-El personal manifiesta que no posee
documentos que respalde el célculo del
precio en base al costo de los productos,
esto se debe que desde el afio anterior el
precio de venta es establecido de acuerdo
al mercado.

Método

Poblacion El personal encargado de la parte
administrativa, contable y parte
del personal de produccion de la
empresa

Muestra 10 personas del departamento
administrativo, contable y parte
del personal de produccién

Técnicas Encuesta

Instrumentos Cuestionario

Conclusiones

-Se concluye que la inadecuada
determinacion del costo del producto se
presenta porque no manejan un sistema de
costeo y no poseen documentos que
respalde los costos utilizados.

-Se concluye que la metodologia utilizada
para determinar el precio de venta de los
productos es en base al mercado.

Método de andlisis de datos

La revision y tabulacion de las
preguntas planteadas a través del
programa Excel 2010, a través de
método Puntuacion t.
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-La empresa no realiza analisis de precios
de forma constante, esto se justifica con
que los precios estan estables en el
mercado, es decir no hay aumentos, a pesar
que el precio de los materiales utilizados
tiene incrementos.

Redaccion final al
estilo Tesis (10 lineas)

Solis (2014) investigd sobre EI control de costos y la determinacién del precio de venta en la empresa 3W
Moncayo’s Garden, con el objetivo de analizar la incidencia del control de costos en la determinacién del precio,
para la toma de decisiones, la investigacion es de tipo exploratorio, descriptiva, explicativa, correccional. Se
desarroll6 bajo el enfoque mixto, su poblacion estuvo constituido por el personal de produccion, administrativo y
contable de la empresa, se determiné como muestra a 10 personas de las areas en mencion, la técnica es la encuesta,
el instrumento aplicado es el cuestionario, para analizar los datos se utiliz6 en programa Excel 2010 a través de
método Puntuacion t. Obteniendo como resultado que el control de costos si incide significativamente en la
determinacion del precio de venta en la empresa debido a que la mayoria de los entrevistados afirmo que en la
empresa no se calcula constantemente los costos, el 40% manifesté que no hay un personal especifico que se
encargue del control de materiales, se observd que los precios de venta se establecen en funcion al mercado por
ello se mantienen fijos por varios afios. También mencionaron que la empresa no posee documentos que sustenten
el costo del producto. En conclusion, en la empresa en analisis el precio se determina en base al mercado y no
realiza un analisis constante, por ello el precio es estable a pesar que los materiales utilizados incrementan su valor,
por altimo, la inadecuada determinacion del costo del producto surge debido a que la empresa no posee un sistema
de costos ademas de ello posee documentos que respalden los costos utilizados.

Redaccion final al
estilo articulo
(5 lineas)

Solis (2014) verificé que el control de costos si incide en el establecimiento del precio de venta debido a que en la
empresa no se determina asiduamente los costos, el 40% de los encuestados manifestd que no existe una persona
encargada del control de los materiales, ademas de que no se cuenta con documentos sustentatorios respecto a los
costos de los materiales, el precio se establece en funcion al mercado por ende se mantienen fijos por muchos afios.
En consecuencia, el incorrecto establecimiento de los costos del producto se da porgue no se maneja un adecuado
sistema de costeo a ello se suma la falta de documentacion que sustente los costos utilizados. Asimismo, se observa
que la metodologia que aplica la empresa para establecer sus precios es referente al mercado.

Referencia (tesis)

Solis, F. (2014). El control de costos y la determinacion del precio de venta en la empresa 3W Moncayos’s
Garden. (Tesis de titulo de Ingeniera en Contabilidad y Auditoria). Ambato: Universidad Técnica de
Ambato.
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Datos del antecedente 1: Nacional

Titulo

Costos de importacion y el precio de venta
en las empresas importadoras de repuestos
para vehiculos en el distrito de los Olivos,
afno 2018

Metodologia

Autor

Rosales Montalvo, Luz Elena Tipo

Basica

Afo

2018 Enfoque

Cuantitativo

Objetivo

Determinar de qué manera los costos de | Disefio
importacion se relacionan con el precio de
venta en las empresas importadoras de
repuestos para vehiculos en el distrito de
Los Olivos, afio 2018.

No experimental de corte
transversal

Resultados

Los costos de importacién se relacionan | Método
con el precio de venta en las empresas

importadoras de repuestos para vehiculos | Poblacion
en el distrito de Los Olivos, afio 2018. El

60 empresas importadoras

0 : Muestra 52 trabajadores del area de
26% de los encuestados respondieron que logistica contabilidad o
casi siempre el no considerar el flete como ad?ninist’racién
parte del costo de importacion altera la ——

d s ; . Técnicas Encuesta
eterminacion del precio de venta, debido
a que es imprescindible que la empresa [ sirumentos Cuestionario

conozca sus costos para poder fijar los
precios de venta. ElI 55.77% consideran
que la oferta del mercado siempre forma
parte del analisis para establecer el precio
de venta del producto y el 88.46%
respondieron que siempre o casi siempre
es porgue consideran que la demanda del
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mercado forma parte del andlisis para
establecer el precio de venta del producto.

Conclusiones

Se concluye que los costos de importacion | Método de analisis de datos
se relacionan positivamente al precio de
venta en las empresas importadoras de
repuestos para vehiculos en el distrito de
Los Olivos, afio 2018.

Concluyendo que el valor CIF se relaciona
positivamente con el precio de venta,
concluyendo que los gastos adicionales de
importacion se relacionan positivamente
con el precio de venta.

Redaccion final al
estilo Tesis (10 lineas)

Rosales (2018) investigd sobre los costos de importacion y el precio de venta en las empresas importadoras de
repuestos para vehiculos en el distrito de los Olivos, afio 2018, con el objetivo de determinar de qué manera los
costos de importacion se relacionan con el precio de venta en las empresas importadoras de repuestos para vehiculos
en laempresa en menciéon en el afio 2018, la investigacion es tipo basica con un enfoque cuantitativo, bajo el disefio
no experimental de corte transversal, su poblacion estuvo constituida por 60 empresas importadoras, de las que se
selecciond una muestra de 52 trabajadores del area de logistica, contabilidad y administracion, la técnica
seleccionada es la encuesta, para ello se eléboro como instrumento el cuestionario. De los resultados obtenidos se
muestra que el 26% de los encuestados respondieron que el flete siempre debe considerarse parte de los costos de
importacion debido a que influye en los costos y por ende en la determinacion del precio de venta. ElI 55.77%
respondio que la oferta del mercado casi siempre forma parte de la referencia para establecer el precio de venta 'y
el 88.46% mencionan que la demanda del mercado también parte de la referencia para establecer el precio de un
producto. Por ende, los costos de importacion se relacionan con el precio de venta en las empresas importadoras
de repuestos para vehiculos. En conclusién, el valor CIF se relaciona de manera positiva precio de venta, por ende,
los gastos adicionales de importacion se relacionan positivamente con el precio de venta. Por Gltimo, los costos
adicionales de importacion se relacionan positivamente con el precio de venta de las empresas importadoras de
repuestos para vehiculos.

Redaccion final al
estilo articulo
(5 lineas)

Rosales (2018) determind que los costos adicionales, como el flete de importacion en 26%, la oferta en un 55.77%
y demanda de mercado 88.46% se relacionan positivamente con la determinacién de los precios, de una empresa
importadora de repuestos para vehiculos en el distrito de los Olivos, en el afio 2018. Por consiguiente, el valor CIF
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se relaciona positivamente para la determinacion del precio, asimismo los gastos referentes a la importacion se
relacionan con el precio de venta.

Referencia (tesis)

Rosales, L. (2018). Costos de importacion y el precio de venta en las empresas importadoras de repuestos para
vehiculos en el distrito de los Olivos, afio 2018. (Tesis de titulo de Contador Publico). Lima: Universidad
César Vallejo.

Datos del antecedente 2: Nacional

Titulo Sistema de costos por Ordenes y su Metodologia
influencia en la fijacion de precios de venta
en la empresa Multiservicios Asaqui
E.l.R.L., Pacasmayo, 2016.
Autor Carlos Henry Ivan Javier Ulfe Tipo Pre Experimental
Afo 2016 Enfoque
Objetivo Mostrar que el sistema de costos por | Disefio
ordenes influye en la fijacion de precios de
venta en la empresa Multiservicios Asaqui
E.I.LR.L, de la ciudad de Pacasmayo, 2016.
Resultados Se muestra que el sistema de costos por | Método

ordenes influye en la fijacion de precios de

venta, ya que se pudo conocer el costo de Poblacion Todas Ia§ empresas del rubro de
produccién real de los productos carpinteria de la ciudad de
solicitados en el mes, y luego de Pacasmayo _ _ _
determinar los precios de venta de acuerdo | Muestra Empresa Multiservicios Asaqui
al sistema de costos por 6rdenes se observé _ EILRL.

que existe diferencia con respecto a los | T€cnicas -Observacion

precios fijados antes de aplicar el sistema -Entrevista

de costos por 6rdenes. Instrumentos Guia de entrevista
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Conclusiones

-Al determinar los costos de produccion | Método de analisis de datos La investigacion se iniciard con
con el sistema de costos por oOrdenes, la un analisis y observaciones en el
empresa puede conocer sus costos de taller de la empresa. Una vez
produccién reales, teniéndolo como base aplicado el sistema de costos por
para poder fijar sus precios. Para este caso ordenes, se observara y analizara
se observd que los costos de produccion los costos de produccion real para
aplicando el sistema de costos por érdenes comparar con los  costos
son menores a los costos determinados por estimados por la empresa.

la empresa de forma empirica.

- Se conocié el costo de produccién real
por el sistema de costos por Ordenes; asi
mismo se tiene conocimiento de los gastos
administrativo y los gastos de venta que se
incurren para poner en marcha las
operaciones de la empresa, ya que,
sabiendo el costo de produccion y los
gastos administrativo y de venta, se podra
fijar el precio cumpliendo con el método
del costo total.

Redaccion final al
estilo Tesis (10 lineas)

Javier (2016) realiz6 la investigacion sobre el Sistema de costos por 6rdenes y su influencia en la fijacion de precios
de venta en la empresa Multiservicios Asaqui E.l.R.L., Pacasmayo, 2016.,con el objetivo de demostrar que el
sistema de costos por drdenes influye en la fijacion de precios de venta, la investigacion es tipo pre experimental,
en la que posee como poblacion todas las empresas de carpinteria de la ciudad de Pacasmayo, para la investigacion
se tom6 como muestra a la empresa Multiservicios Asaqui E.I.R.L., las técnicas aplicadas son la observacion y la
entrevista, se elabor6 como instrumento la guia de entrevista, el método de analisis de datos se inicid con analisis
y observacion en el taller de la empresa, también se aplicé el sistema de costos por érdenes para poder comparar
los costos estimados por la empresa. Se comprobo que el sistema de costos por ordenes influye en la fijacion de
precios de venta, debido a que al aplicar el sistema de costos y comparar con los precios fijados empiricamente
existe una diferencia notable. Por altimo, al determinar los costos de produccién con el sistema de costos por
ordenes, la empresa conocié los costos reales en los que incurre para producir sus productos, y esto permitira tener

147



como base para fijar sus precios. Ademas, se observo que los costos de produccién determinados por el sistema
son inferiores a los costos estimados por la empresa.

Redaccion final al
estilo articulo
(5 lineas)

Javier (2016) comprobd que al aplicar un sistema de costos influye en el establecimiento de los precios, en efecto
al aplicar el sistema de costos por érdenes y comparar con los precios fijados en la empresa existe una diferencia
esto demuestra que un sistema de costos permite determinar de manera mas exacta los costos de produccion. En
conclusién, los costos determinados por el sistema permitieron al ente conocer los costos reales en los que incurrio
para producir y esto quedara como base para establecer los precios. Ademas, se observo que los costos de
produccion determinados por el sistema son menores a los costos estimados por el ente.

Referencia (tesis)

Javier, C. (2016). Sistema de costos por Ordenes y su influencia en la fijacion de precios de venta en la empra
multiservicios Asaqui E.I.R.L, Pacasmayo, 2016. (Tesis de titulo profesional de contador publico).
Trujillo: Universidad Privada del Norte.

Datos del antecedente 3: Nacional

Titulo Régimen aduanero y la determinacion del Metodologia
precio de venta en las empresas
importadoras de equipos médicos en el
cercado de Lima, 2017,

Autor Carbajal Quispe Ivonne Tipo

Afo 2017 Enfoque

Objetivo Demostrar de qué manera el régimen | Disefio No experimental transversal
aduanero determine el precio de venta en
las empresas importadoras de equipos
médicos en el Cercado de Lima, 2017.

Resultados observa que la mayoria de los profesiones | Método

trabajadores conocen cuales son los gastos

que se incurren en una importacion y son Poblacion 439 empresas dedicadas al rubro
de comercializacion e
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pocos los trabajadores que sefialan que no
conocen cuales son los gastos que se debe
utilizar para la determinacion del precio de
venta, a pesar de que los trabajadores
tienen el conocimiento de que todos los
gastos generados en una importacion
siempre se deben considerar para la
determinacion del precio de venta no lo
ejecutan y eso se debe a que las empresas
del rubro de importacion prefieren
enfocarse en no perder el certificado de
BPA vy el certificado de droguera y dejan
en segundo plano los gastos que se
consideran para que puedan obtener mas
ganancias.

-la mayor parte de los trabajadores
encuestados conocen y sefialan que lo
adecuado para determinar el precio de
venta es utilizar el precio Satu Quo
mientras que algunos trabajadores sefialan
que es lo adecuado que coloquen ese
precio, pero desconocen el significado de
esa estrategia

importacion de equipos médicos
en el Cercado de Lima

Muestra 64 personas de las diferentes
areas
Técnicas -Encuesta
-Analisis documental
Instrumentos El cuestionario

Conclusiones

-Concluy6 que el régimen aduanero se
relaciona con el precio de venta, por lo que
el resultado obtenido ayudara a tener en
claro que es necesario considerar todos los
gastos incurridos en la importacion y de
esta manera se pueda determinar un precio
de venta real.

Método de andlisis de datos

Para el procesar de los datos se
utilizara el Software Estadistico
SPSS version 22, también se
podra calcular el coeficiente de
Alfa de Cron Bach y la prueba de
hipotesis — Coeficiente Rho de
spearman
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-De acuerdo a los resultados de la presente
investigacion se concluye que los
empresarios y trabajadores de las empresas
importadoras de equipos médicos en
Cercado de Lima conocen las obligaciones
aduaneras y gastos que se incurren en una
importacion sin embargo no lo toman en
cuenta. Asimismo, no consideran los
gastos incurridos para la determinacion del
precio de venta teniendo como
consecuencia menores ganancias.

Redaccion final al
estilo Tesis (10 lineas)

Carbajal (2017) investigo sobre Régimen aduanero y la determinacion del precio de venta en las empresas
importadoras de equipos médicos en el cercado de Lima, 2017, con el objetivo de demostrar de qué manera el
régimen aduanero determina el precio de venta en las empresas importadoras de equipos médicos, el disefio de la
investigacion es no experimental transversal constituida por una poblacién de 439 empresas dedicadas al rubro de
comercializacion e importacion de equipos medicos en el Cercado de Lima, de las cuales se determiné como
muestra a 64 personas de las diferentes areas, las técnicas para la recoleccion de datos son la encuesta y el Analisis
documental, para ello se elaboré como instrumento el cuestionario y para el andlisis de los datos se utiliz6 el
Software Estadistico SPSS, asimismo se calculé el coeficiente de Alfa de Cron Bach y la prueba de hipétesis —
Coeficiente Rho de spearman. En la investigacion se obtuvo como resultado que la mayoria de los profesionales
que trabajan en las empresas conocen cuales son los gastos en los que incurren al realizar la importacion y pocos
sefialaron desconocer sobre los gastos que se debe incluir en la determinacion del precio de venta, si bien es cierto
que la gran mayoria de los trabajadores conocen los gastos relacionados la importacion ademas de que estos deben
considerarse para determinar el precio de venta no lo aplican debido a que no las empresas de este rubro prefieren
no perder el certificado de BPA y el certificado de droguera y dejan en segundo plano que los gastos relacionados
a la importacion al considerarlos en sus costos puede mejorar sus utilidades. Ademas, la gran mayoria de los
encuestados sefialan conocer que lo adecuado para determinar el precio de venta es aplicar la estrategia Satu Quo
mientras que algunos trabajadores desconocen de la estrategia. En virtud de los resultados se puede afirmar que el
régimen aduanero se relaciona con el precio de venta, asimismo mediante la investigacion se ayudara a tener en
cuenta que es imprescindibles y necesario que se considere todos los gastos incurridos en la importacion para que
puedan determinar un precio de venta real. Por ultimo, se concluye que tanto los trabajadores y empresarios de las
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empresas importadoras de equipos médicos en Cercado de Lima tienen conocimiento sobre las obligaciones
aduaneras y sobre los gastos que se incurren en la importacion, sin embargo, no lo consideran para determinar los
precios por ende obtienen menos utilidades.

Redaccion final al
estilo articulo
(5 lineas)

Carbajal (2017) demostro que la mayoria de los profesionales que trabajan en las empresas importadoras de equipos
médicos en el Cercado de Lima, conocen los gastos en los que incurren al realizar la importacion. Asi mismo que
estos gastos deben considerarse para determinar el precio de venta, pero no lo aplican debido a que las empresas
de este rubro prefieren no perder el certificado de BPA y el certificado de droguera. En gran mayoria de los
encuestados conocen sobre la estrategia Satu Quo para fijar el precio de venta y en menor proporcién desconocen
de la estrategia. En conclusion, se puede afirmar que existe una relacion directa entre el régimen aduanero y el
precio de venta, asimismo mediante la investigacion se ayudara a tener en cuenta que es necesario gque se considere
todos los gastos con relacion a la importacion para que puedan determinar un precio adecuado. Ademas, se concluye
que tanto los trabajadores y empresarios de las empresas que importan equipos médicos en Cercado de Lima tienen
conocimiento sobre las obligaciones aduaneras y sobre los gastos incurridos respecto a la importacion, sin embargo,
no lo consideran para determinar los precios por ende obtienen menos ganancia.

Referencia (tesis)

Carbajal, 1. (2017). Régimen aduanero y la determinacion del precio de venta en las empresas importadoras de
equipos medicos en el cercado de Lima, 2017. ( Tesis de titulo profesional de Contador Publico). Lima:
Universidad César Vallejo.

Datos del antecedente 4: Nacional

Titulo

Estrategias de fijacion de precios y la Metodologia
decision de compra en la empresa Promart
home center de la ciudad de Huancayo -
2017

Autor

Chahua Teréan, Verodnika Tipo

Afo

2017 Enfoque Cuantitativo

Objetivo

Determinar de qué manera las estrategias | Disefio No Experimental
de fijacién de precios se relaciona con la
decision de compra en la empresa Promart
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Home Center de la ciudad de Huancayo-
2017.

Resultados

Se puede observar que el 48.16% a veces
cree que pago un precio razonable por el
producto que compro, el 56.84% le parecio
que el producto presentaba un precio
econdémico y el 39.74% de nuestros
encuestados comparan los precios de la
empresa Promart Home Center con otros
establecimientos.

Respecto a las estrategias de fijacion de
precios dentro de la empresa son
decisiones tomadas en conjunto con el area
comercial. Muchas veces los jefes de linea
deciden subir o bajar precios revisando sus
indicadores de venta, margen Yy
contribucion. Puede ser que un producto
sea elastico al precio y bajandolo un poco
reduzca el margen de ganancia, pero
aumenta el nivel de venta. Los precios
también varian por subida de costos del
proveedor, (sobre todo el proveedor
nacional) quien cambia sus costos, para
mantener un margen aceptable, entonces
procede a subir el precio en proporcion.
Normalmente esto ocurre a nivel global,
por lo que no se desfasa de precio con
respecto a la competencia. También se
aplica la fijacion de precios base por
competencia, apoyados en el chequeo
diario a la competencia, donde los

Método

Poblacion

Clientes varones y mujeres
mayores de edad que hayan
realizado al menos la compra de
un producto en la Empresa
Promart Home Center de la
ciudad de Huancayo.

Muestra

380 clientes por mes.

Técnicas

-Encuesta

-Entrevista al jefe del area de
precios quien es responsable del
tratamiento de precios en la
empresa

Instrumentos

-Cuestionario
-Guia de entrevista
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controladores de precio en cada provincia
que se encargan de levantar informacion,
esta informacion llega a precios central
donde tomamos la decision de igualar,
siguiendo algunas reglas previamente
revisadas con el area comercial.

Conclusiones

Se determina que las estrategias de fijacion | Método de analisis de datos IBM Spss Statistics 2.2. y Excel
de precios se relacionan con la decisién de
compra en los clientes, como se puede
observar en la contrastacion de la hipotesis
general; el coeficiente de correlacion tiene
un valor de 0.479 y se encuentra dentro de
una valoracion moderada, es decir,
corrobora la hipétesis general.

Redaccion final al
estilo Tesis (10 lineas)

Chahua (2017) realiz6 la investigacion sobre las Estrategias de fijacion de precios y la decision de compra en la
empresa Promart home center de la ciudad de Huancayo - 2017, con el objetivo de determinar de qué manera las
estrategias de fijacion de precios se relaciona con la decision de compra en la empresa Promart Home Center, la
investigacion se desarroll6 bajo el enfoque cuantitativo, con un disefio No Experimental, su poblacion estuvo
constituido por clientes femeninos y masculinos mayores de edad que compren al menos un producto en la
Empresa, de los que determino una muestra de 380 clientes por cada mes, las técnicas que seleccion6 son la
encuesta y la entrevista al jefe del area de precios, los instrumentos aplicados para recolectar los datos son el
Cuestionario y la guia de entrevista ,para el analisis de los datos se uso el sistema IBM Spss Statistics 2.2. Y
programa Excel. Se obtuvo como resultado que el 48.16% de los encuestados cree que a veces pagaron precios
razonables por su compra de un determinado bien, en un 56.84% de los adquirientes sefialaron que los productos
presentaban un precio econdémico y el 39.74% suelen comparar los precios con la de otros establecimientos
comerciales. En lo que respecta a la fijacion de precios son decisiones tomadas por el area comercial. Los jefes de
linea en muchas oportunidades deciden bajar o subir los precios teniendo en cuenta los indicadores de venta o segun
los margenes de contribucion, asimismo influye los costos de los proveedores nacionales y el precio de la
competencia. Se concluye que las estrategias de fijacion de precios se relacionan con la decision de adquisicion en
los clientes esto sustentado el coeficiente de correlacion debido a que se determind un valor de 0.479 que es un
valor moderado que constata la hipotesis de la investigacion.
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Redaccioén final al
estilo articulo
(5 lineas)

Chahua (2017) determind que el 48.16% de los clientes de la empresa Promart home center de la ciudad de
Huancayo aducen haber pagado precios razonables mientras 56.84% sefial6 que los productos presentaban un
precio econémico y el 39.74% comparan los precios con otros centros comerciales. Asimismo, se verificd que en
la decision de los jefes de linea influyen los indicadores de venta o los margenes de contribucion, los proveedores,
el precio de la competencia para bajar o subir sus productos. En conclusion, las estrategias para fijar los precios se
relacionan con la compra de los clientes esto sustentado el coeficiente de correlacion debido a que se determino un
valor de 0.479 que es un valor moderado que corrobora la hip6tesis en la investigacion.

Referencia (tesis)

Chahua, V. (2017). Estrategias de fijacion de precios y la decision de compra en la empresa Promart Home
Center de la ciudad de Huancayo - 2017. (Tesis de titulo de Administracién de Empresas). Huanuco:
Universidad de Huanuco.

Datos del antecedente 5: Nacional

Titulo Costo de Produccion y determinacion de Metodologia
precios en una empresa metalmecanica,
Distrito Villa El Salvador, 2016
Autor Lily Tantalean Tocto Tipo Basica o sustantiva
Afo 2017 Enfoque Cuantitativo
Objetivo Determinar la relacion entre el costo de | Disefio No experimental
produccién y determinacion de precios en
una empresa metalmecénica, Distrito Villa
El Salvador, 2016.
Resultados Si  existe relacion entre costo de | Método

produccién y determinacion de precios en

una empresa metalmecanica, Distrito Villa | Poblacion La empresa Metalmecanica, en
El Salvador, 2016. Tal como lo certifica el distrito de Villa el Salvador -
los estadisticos aplicados segin la ano 2016. _

siguiente regla; p - valor (Sig.) < 0,05. En | Muestra 28 ordenes de trabajo.
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donde, al realizar la contratacion de la | Técnicas Recoleccion de informacién

hipdtesis se obtuvo que el P-valor (Sig.)
alcanzado de 0,000 es menor a 0,05 con un | Instrumentos Base de datos observables.
coeficiente de correlacion Rho de
Spearman muy alto de 0,959.

Conclusiones

Se determind que si existe relacion entre el | Método de andlisis de datos El Software SPSS version 22.00.
costo de produccién y determinacion de
precios en una empresa metalmecanica,
Distrito Villa El Salvador, 2016; porque al
obtener el costo real de produccion a través
de un adecuado proceso de costos,
entonces podemos definir cuanto es el
beneficio que la empresa desea obtener
para asi determinar el precio de su
producto 6 servicio.

Redaccion final al
estilo Tesis (10 lineas)

Tantalean (2017) indag6 sobre el Costo de Produccion y determinacion de precios en una empresa metalmecanica,
Distrito Villa EI Salvador, 2016, con el objetivo de determinar la relacion entre el costo de produccion y
determinacion de precios en una empresa metalmecanica., la investigaciéon es de tipo basica o sustantiva, se
desarroll6 bajo el enfoque Cuantitativo, con un disefio no experimental, teniendo como poblacién a la empresa
Metalmecénica, se tom6é como muestra 28 Ordenes de trabajo, la técnica es la recoleccidon de informacion, el
instrumento es | observacidon de la base de datos de la empresa, para el andlisis de la informacidn se usé el Software
SPSS version 22.00. En la investigacion se obtuvo como resultado que si existe relacion entre costo de produccion
y la determinacién de precios en una empresa metalmecanica esto sustentado en los resultados y cumpliendo con
la regla de estadistica donde p - valor (Sig.) < 0,05. Al contrastar la hipotesis se obtuvo que el P-valor (Sig.)
alcanzado de 0,000 es menor a 0,05 con un coeficiente de correlacion Rho de Spearman de 0,959 lo cual muy alto.
Se concluye que en los costos de produccidn si se relacionan con la determinacién de precios en una empresa
metalmecanica, debido a que si se obtiene los costos de produccion reales a través de un proceso adecuado de los
costos solo asi se podra definir el beneficio que desea alcanzar la empresa.

Redaccion final al
estilo articulo
(5 lineas)

Tantalean (2017) determiné que existe relacion entre los costos de produccion y el establecimiento de los precios
en un ente de metalmecanica esto sustentado en los resultados donde p - valor (Sig.) < 0,05. Al contrastar la
hipétesis se obtuvo que el P-valor (Sig.) alcanzado de 0,000 es menor a 0,05 con un coeficiente de correlacion Rho
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de Spearman de 0,959. En sintesis, los costos de produccion si se relacionan con el establecimiento de los precios
en una empresa metalmecanica, en tal sentido si se obtiene los costos de produccion real a través de un proceso
adecuado se podré definir el beneficio que desea alcanzar la empresa.

Referencia (tesis)

Vallejo.

Tantalean, L. (2017). Costo de Produccion y determinacion de precios en una empresa metalmecanica, Distrito
Villa El Salvador, 2016. (Tesis de titulo profesional de Contador Publico). Lima: Universidad César

Matriz de problemas, objetivos

Problema general

>

Objetivo general

¢Como mejorar la determinacion del precio de venta en una empresa
importadora de prendas de vestir, Lima 2018?

Problemas especificos

Proponer estrategias para mejorar la determinacion el precio de venta en
una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018.

Objetivos especificos

¢Como mejorar las politicas para la fijacion de precios en una empresa
importadora de prendas de vestir, Lima 2018?

¢ Factores que influyen en la determinacidn del precio de venta en una
empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018?

¢Coémo mejorar el método para calcular el precio de venta en una
empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018?

Diagnosticar las politicas para la fijacion de precios en una empresa
importadora de prendas de vestir, Lima 2018.

Diagnosticar los factores que influyen en la determinacion del precio
de venta en una empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018.

Diagnosticar el método adecuado para calcular el precio de venta en una
empresa importadora de prendas de vestir, Lima 2018.

Matriz para la justificacion

Justificacion tedrica

Cuestiones

Respuesta

Redaccién final

¢ Qué teorias sustentan la investigacion?

Teoria 1: Teoria econdémica
Teoria 2: Teoria de los sistemas
Teoria 3: Teoria contable

Las teorias que sustentan la investigacion son:
la teoria econdmica, la teoria de los sistemas y
la teoria contable debido a que cada una de
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;COmo estas teorias

investigacion?

aportan a su

Aporte 1: Permitird conocer el desarrollo
economico de la empresa y los procesos que
emplea para distribuir los recursos.

Aporte 2: En la investigacion permitio
comprender que para que la empresa marche
adecuadamente ninguno de sus subsistemas
debe fallar. Ya que siendo la empresa un todo,
algunas deficiencias que presentara sus areas
repercutiria en toda la empresa ya que es un
sistema conglomerado.

Aporte 3: Permitird conocer que normas o leyes
contables se estan aplicando o teniendo en
cuenta para la determinacion del costo de
importacion.

¢Por qué realizar el trabajo de investigacion?

Porque se observd que la empresa en
investigacion siempre vendia las mercaderias al
costo, que el personal de la empresa le calcula,
ello visiblemente afecta a la empresa en sus
ingresos.

ellas son soporte para la investigacion la
primera teoria permitira conocer la situacion
econdémica del ente, ademas de verificar el
proceso de la distribucion de los recursos y las
razones por las que la empresa vendia las
mercaderias inferiores a la competencia. La
segunda teoria permiti6 comprender que la
empresa estd compuesta por subsistemas
interrelacionados entre si, para el buen
funcionamiento del mismo y por ultimo la
tercera teoria permitira conocer las bases que
la empresa emplea para determinar sus costos
y el precio de venta.

El trabajo de investigacion se realizara debido
a que se observo que las ventas que se realiza
son al costo, lo cual es preocupante pues la
empresa en vez de generar ingresos estaria
perdiendo el capital, sus recursos y generando
mAas pasivos por préstamos.

Justificacion practica

¢Por qué hacer el trabajo de investigacion?

Porque permitira conocer los procesos para la
determinacion del precio de venta en una
empresa importadora.

¢Cual sera la utilidad?

La utilidad de la investigacion radica en que se
buscara posibles soluciones al problema de
determinacion precios de venta.

¢ Qué espera con la investigacion?

Que sirva como antecedentes

La investigacion se elabora con el propésito de
conocer los procesos aplicados por el duefio-
gerente para determinar el precio de venta de
las mercaderias importadas, ademas que se
espera buscar posibles estrategias de solucion
para la forma de determinacion de los precios
de venta y el costo de las mercaderias.
Asimismo, se espera que esta investigacion
sirva como antecedente para futuras
investigaciones.
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Justificacién metodoldgica

¢Por que investiga bajo ese disefio?

La investigacion se realizara bajo el enfoque
mixto

¢El resultado de la investigacion permitira
resolver algin problema?

Permitira conocer las razones por las cuales el
empresario vende las mercaderias importadas al
costo.

La investigacion se llevard a cabo bajo el
enfoque mixto porque permitira obtener mayor
informacion al combinar los enfoques.

El resultado de la investigacion permitira saber
la razon por la que las mercaderias importadas
son vendidas al costo, a partir de los resultados
se buscara estrategias para la determinacion
adecuada del
mercaderias importadas.

precio de venta de las

Matriz de teorias

Teoria 1: TEORIA ECONOMICA

Autor de la ~ . Aplicacion en su tesis Redaccion final
teoria | ~\N° Clie FEITITERED (1) ?) (142+3+4+5......+10)
La economia es un proceso | En d&mbitos generales la | En  la  investigacion | La teoria econdmica respaldada
de creacion y distribucion | economia es el proceso | permitira analizar los | por Ricardo, Kafka, Garcia,
de la riqueza y del valor | mediante el cual se creay | procesos mediante los | Marshall, Smith sustentan la
David (Vargas, 2006, p.7) distribuye I_os recursos puales se obtiene_ los importapcia que posee la
Ricardo 1982 IIar_nados riqueza  para | ingresos y evaluar si son | economia, pues es el proceso
satisfacer las necesidades | razonables en proporcion | mediante el cual se crea y
de la poblacion o | de sus adquisiciones. distribuye los recursos llamados
sociedad (\Vargas, 2006). rigueza para satisfacer las
necesidades de la poblacion o
- Vargas, G. (2006). Introduccion a la teoria econémica un enfoque latinoamericano (2a | sociedad (Vargas, 2006).
Referencia: ed.). México: Pearson Educacion de México, S.A de C.V. 0 la investicacis irs
S : n la investigacion permitira
Autor/es Afo Cita Parafraseo (3) Apllca0|o?4§:n sutesis analizar los pr%cesos fnediante
El andlisis econdmico se | La teoria economica | Permitira determinar los cuales se obtiene los ingresos
Kafka Folke | 1997 . .
preocupa de tal costo y del | estudia el desarrollo | adecuadamente el precio
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“precio” que se paga | economico por ello en el | de venta. Pero antes es |y evaluar si son razonables en
(Kafka, 1997, p. 27). ambito empresarial | necesario  conocer Yy | proporcion de sus adquisiciones.
muestra una | determinar el costo de los
preocupacion del costo y | productos ya que tiene | Asi mismo esta teoria estudia el
del precio que se | influencia directa en los | desarrollo econémico por ello en
determina para pagar | mismos. el ambito empresarial muestra
(Kafka, 1997). una preocupacion del costo y del
precio que se determina para
Referencia: | Kafka, F. (1997). Teoria Economica (3a ed.). Lima: Universidad del Pacifico. pagar (Kafka, 1997).
A = Aol e i En la investigacion permitira
utor de la ~ . icacion en su tesis i
- ARO Cita Parafraseo (5) P o determinar  adecuadamente el
teoria i . (6) precio de venta, Pero antes es
La teorlabeconomlca tdetla La teoria econémica por | En  la  empresa  en necesario conocer y determinar el
puesta & recursos asignados a las | conocer si los recursos | tiene influencia directa en los
en la asignacion de los diferent . Le posee la empresa son | Mismos.
Santiago recursos, es decir eficacia | C!TETENtES areas 0 ﬂsa d%s eficie[?]temente
GaI‘CI'a 1994 econémica, técnica, Componentes de la También la teoria econdmica
Echevarria financiera,  organizativa, | €mpresa funcionen 'y | Para el buen :
! , ganizativa, funcionamiento de la | busca que los recursos asignados
asi como la eficacia | Obtengan resultados a las diferentes 4areas o
. . | empresa.
humana (Garcia, 1994, p. | eficazmente  (Garcia, componentes de la empresa
87). 1994). funcionen y obtengan resultados
_ _ _ N eficazmente (Garcia, 1994).
Referencia: | Garcia, S. (1994). Teoria econémica de la empresa. Madrid: Diaz de Santos S.A. En la empresa en investigacion
Y - permitird conocer si los recursos
~ . Aplicacion en su tesis
Autor/es Ao Cita Parafraseo (7) (8) que posee la empresa son usados
Los individuos estaran | Los consumidores | Esta teoria serd aplicada eficientemente - para el ~buen
) . . . fa apiica funcionamiento de la empresa.
Alfred dispuestos a consumir una | adquiriran  los  bienes | para evaluar si los precios
Marshall 1890 mayor cantidad de un bien, recurrentemente  y  en de las prendas de vestir Seg(in esta teoria los
siempre 'y cuando la | cantidad analizando | que ofrece la empresa . e
. ) . consumidores adquirirdn  los
obtengan a un menor | varios factores, uno de los | importadora a sus clientes
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precio (Cadena, 2011, p.
64)

mas comunes son los
precios bajos o asequibles
(Cadena, 2011).

son bajos o son precios
razonables de acuerdo al
mercado.

Referencia:

Cadena, J. (2011). La teoria econémica y financiera del precio: Dos enfoques
complementarios. Criterio libre, 59-80.

Autor/es

ANo

Cita

Parafraseo (9)

Aplicacion en su tesis
(10)

Adam
Smith

1776

Los precios actian como
una “mano invisible” que
orienta los recursos hacia
aquellas actividades con
mayor valor. Los precios
permiten a las empresas y a
los hogares determinar
cuanto valen los recursos y
con ello orientar sus
decisiones para Su Uuso
eficiente (Cadena, 2011, p.
63).

Smith sefial6 que los
precios constituyen el eje
fundamental que actua
invisiblemente en la
orientacion de los
recursos para generar
mayores valores
economicos, ademas de
permitir a los entes la
determinacion del valor
de sus recursos (Cadena,
2011).

Esta teoria cobra vital
importancia debido a que
nos permitird identificar
si los precios asignados a
las prendas de vestir
importadas  constituyen
adecuados para el
desarrollo econémico de
la empresa.

Referencia:

Cadena, J. (2011). La teoria econémica y financiera del precio: Dos enfoques
complementarios. Criterio libre, 59-80.

bienes recurrentemente y en
cantidad  analizando  varios
factores, uno de los mas comunes
son los precios bajos o asequibles
(Cadena, 2011).

Esta teoria serd aplicada para
evaluar si los precios de las
prendas de vestir que ofrece la
empresa importadora a sus
clientes son bajos o son precios
razonables de acuerdo al
mercado.

Smith sefial6 que los precios
constituyen el eje fundamental
que actla invisiblemente en la
orientacion de los recursos para
generar mayores valores
econdmicos, ademés de permitir
a los entes la determinacion del
valor de sus recursos (Cadena,
2011).

Por ello esta teoria cobra vital
importancia debido a que nos
permitird identificar si los precios
asignados a las prendas de vestir
importadas constituyen
adecuados para el desarrollo
economico de la empresa.
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Teoria 2: TEORIA DE LOS SISTEMAS

Autor de la Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis Redaccion final
teoria (2) (14+2+3+445...... +10)
. . .., | Esta teoria permitira|La teoria de los sistemas
El sistema es un conjunto | Toda organizacion .
. . . | constatar si el gerente de | sustentada por VVon, Katz y Kahn,
de unidades | econdmica esta .
. , la empresa, el contador, | Berrien, Emery, Snuts, sustentan
reciprocamente compuesta por areas o A o
. . R .| los  vendedores que | que toda organizacion economica
. relacionadas (Chiavenato, | divisiones que estan . .
Ludwig von ) : - | componen la empresa | estd compuesta por &reas o
2006, p. 411). interrelacionadas entre si, | . . S .
Bertalanffy | 1950 . importadora trabajan de | divisiones que estan
para que unidos puedan ) . .
la mano para lograr sus | interrelacionadas entre si, para
lograr el buen I .
: : objetivos. que unidos puedan lograr el buen
funcionamiento de la : .
empresa (Chiavenato funqlonamlento de la empresa
2006, p. 411) ' (Chiavenato, 2006).
P ' Esta teoria permitira constatar si
_ Chiavenato , 1. (2006). Introduccion a la teoria general de la administracion (7a ed.). el gerente de la empresa, el
Referencia: México: McGraw-Hill/interamericana Editores S.A de C.V. contador, los vendedores que
S _ componen la empresa
Autor/es | Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis | importadora trabajan de la mano
-~ (4) | paralograr sus objetivos.
Cada organizacién crea su Esta investigacion
ropia cultura con sus Cada_ empresa posee Sus permitird evaluar si la | También mencionan que cada
pro ios tables, usos propias  particularidades empresa posee normas | i
prop , y que los hacen diferentes, P posee n ) | empresa posee  sUs  propias
costumbres. La cultura del pero  respecto a  las reglas para direccionar a | particularidades que los hacen
otz || ST | o, vaores o fgran |19, TAROS, S2 iret, poro espero 2l
y Robert 1972 formal (Chiavenato, 2006 mayoria SON 1 tendria que implementar o val_ores A
Kahn 129 , ' | implementados para el e 1 ?ar s pob'etivos mayoria son |mplementa,tdo_s para
p. : buen desarrollo gconém%cos J el bue;n desarrol_lo econémico de
econémico de la misma a ' la misma a fin de lograr el
fin de lograr el crecimiento y aceptacion en la

crecimiento y aceptacion

sociedad (Chiavenato, 2006).
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en la sociedad
(Chiavenato, 2006).

Chiavenato , 1. (2006). Introduccion a la teoria general de la administracion (7a ed.).

Referencia: Meéxico: McGraw-Hill/interamericana Editores S.A de C.V.
Autor (,1e la Afio Cita Parafraseo (5) Aplicacion en su tesis
teoria (6)
Los sistemas existen dentro | En  toda organizacion | En la empresa
de sistemas. Cada sistema | existe una  jerarquia | importadora se verificara
se constituye de | relacionada entre si, cada | si el area de contabilidad
subsistemas y, al mismo | sub division vela por el | en especial la
tiempo, hace parte de un | cumplimiento del trabajo | determinacion de los
sistema mas grande, el | encomendado y trasmite a | costos de importacion se
suprasistema (Chiavenato, | la siguiente area la | determin6 de forma
2006, p. 410). informacion para que este | correcta para entregar al
F. K. 1968 pueda tomar las | gerente y este a su vez al
Berrien decisiones convenientes | area de ventas, para que
para la empresa | puedan  asignar  en
(Chiavenato, 2006). coordinacion con
gerencia  un  precio
razonable para cubrir sus
necesidades.
Chiavenato , 1. (2006). Introduccién a la teoria general de la administracion (7a ed.).
Referencia: Meéxico: McGraw-Hill/interamericana Editores S.A de C.V.
Autor/es Afo Cita Parafraseo (7) RSN B S e

(8)

Esta investigacion permitira
evaluar si la empresa posee
normas, reglas para direccionar a
los trabajadores, si en caso no lo
posee se tendria que implementar
para lograr sus  objetivos
econdmicos.

En toda organizacion existe una
jerarquia relacionada entre si,
cada sub division vela por el
cumplimiento del trabajo
encomendado y trasmite a la
siguiente area la informacion
para que este pueda tomar las
decisiones convenientes para la
empresa (Chiavenato, 2006).

En la empresa importadora se
verificara si el 4rea de
contabilidad en especial la
determinacion de los costos de
importacion se determind de
forma correcta para entregar al
gerente y este a su vez al area de
ventas, para que puedan asignar
en coordinacién con gerencia un
precio razonable para cubrir sus
necesidades.
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F. E. Emery

1972

Permite revelar lo "general
en lo particular”, indicando
las propiedades; generales
de las organizaciones de -
una forma global vy
totalizadora (Chiavenato,
2006, p. 438).

La teoria de los sistemas
muestra  los  @mbitos
generales en los
particulares, esto permite
mostrar las propiedades
generales de un ente en
forma total y globalizada
(Chiavenato, 2006).

Permitira  evaluar el
proceso de determinacion
de los costos pues si
estuviera mal repercutiria
en toda la empresa lo cual
mostraria que no hubo
una buena direccion
gerencial.

Referencia:

Chiavenato , 1. (2006). Introduccion a la teoria general de la administracion (7a ed.).
México: McGraw-Hill/interamericana Editores S.A de C.V.

Autor/es

ANo

Cita

Parafraseo (9)

Aplicacion en su tesis
(10)

Jan
Christian
Snuts

1926

Para constituir una unidad
funcional  mayor los
componentes individuales
de un sistema desarrollaron
cualidades que no se
encuentran en sus
conductas aisladas
(Chiavenato, 2006, p. 411).

La labor que cumple cada
area de una organizacion
es importante y vital ya
que cada una de ellas
aporta cualidades que
permite  formar una
unidad potencial, tal es el
caso de las grandes
compafias (Chiavenato,
2006).

La funcion que cumple el
personal que determina
los costos en la empresa
importadora, constituye
el eje fundamental debido
a que los costos son base
para la determinacion de
los precios de venta esto
significa los ingresos de
la empresa.

Referencia:

Chiavenato , 1. (2006). Introduccién a la teoria general de la administracion (7a ed.).
México: McGraw-Hill/interamericana Editores S.A de C.V.

La teoria de los sistemas muestra
los ambitos generales en los
particulares, esto permite mostrar
las propiedades generales de un
ente en forma total y globalizada
(Chiavenato, 2006).

Permitird evaluar el proceso de
determinacion de los costos pues
si estuviera mal repercutiria en
toda la empresa lo cual mostraria
que no hubo una buena direccion
gerencial.

La labor que cumple cada area de
una organizacion es importante y
vital ya que cada una de ellas
aporta cualidades que permite
formar una unidad potencial, tal
es el caso de las grandes
compaiiias (Chiavenato, 2006).
La funcion que cumple el
personal que determina los costos
en la empresa importadora,
constituye el eje fundamental
debido a que los costos son base
para la determinacion de los
precios de venta esto significa los
ingresos de la empresa.
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Teoria 3: TEORIA CONTABLE

Autor de la Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis Redaccion final
teoria (2) (1+243+445...... +10)
_Conjunto de proposiciones, Segdn el autor, la teoria | En la empresa permitira La teoria contat_JIe _gv_alada por
incluyendo  axiomas Y | contable se basa en un | evaluar el método que se khole'r, Belkaoui, ljiri, Sunde,r,
teoremas que | conjunto de | aplica para determinar el Garcia sustentan que la teoria
conjuntamente CON | proposiciones,  reglas, | precio de venta y cuales | Contable se basa en un conjunto
Kholer 1970 definiciones, reglas definiciones,  teoremas | son las bases informativas de  proposiciones,  reglas,
formales e informales de | hara explicar los hechos | para el calculo razonable | définiciones, — teoremas — para
inferencia-orientan hacia la | econgmicos  de  una |y adecuado del mismo, | 8xplicar los hechos econémicos
explicacion de un conjunto organizacion  (Rebaza, | debido a que los ingresos de una organizacion (Rebaza,
de hechos (Rebaza, 2007, | 20g7), por venta son la fuente | 2007). »
p. 35). principal de la empresa. En la empresa permitira evaluar
. — —— el método que se aplica para
_ Rebaza, I. (2007). Fundamentos para el desarrollo de una investigacion contable. Lima: determinar el precio de venta y
Referencia: Lulu.com. cuales son las bases informativas
S . para el célculo razonable y
Autorfes | Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis | adecuado del mismo, debido a
_ _ §4) 1 que los ingresos por venta son la
La _ teoria contable | Para el autor la teoria Esta teoria permltlrg fuente principal de la empresa.
constituye un | contable son un conjunto | evaluar si la empresa esta
razonamiento Ic?gico de razonamientos 16gicos cumplilendo con la NIC 2 | Asi mismo mencionan que la
_ expre_saqlo_por un conjunto | que son expresados en |y demas normas r_e§pecto teorfa contable es un conjunto de
Belkaoui 1984 | de principios generales que principios que | a la determmacmn_}de razonamientos 16gicos que son
proporcionan un marco | constituyen referenplas costos de importacion, expresados en principios que
r(,efer_enual para evaluar las para evaluar las técnicas | para establecer un precio constituyen  referencias  para
técnicas en vigor (Rebaza, | existentes (Rebaza, | razonable en el mercado. | evaluar las técnicas existentes
| Rebaza, I. (2007). Fundamentos para el desarrollo de una investigacion contable. Lima: Esta teorfa permitira evaluar si la
Referencia: Lulu.com.

empresa esta cumpliendo con la
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Autor gle la Afio Cita Parafraseo (5) Aplicacion en su tesis
teoria (6)
Sistema para facilitar el | Desde la perspectiva del | En  la  empresa se
suave funcionamiento de | autor la teoria contable es | verificara si los costos son
las relaciones de rendicion | un sistema que facilita el | entregados en la fecha
yuri ljiri 1975 Qe cuentas entre las partes func?onamiento para | requerida por _eI gerente
interesadas (Shyam, 2005, | rendir cuentas entre las | para la determinacion de
p. 27). partes interesadas de una | los precios de venta de las
determinada informacion | prendas de vestir
(Shyam, 2005). importados.
Shyam, S. (2005). Teoria de contabilidad y el control. Bogota: Universidad Nacional de
Referencia: Colombia.

Autor/es Afo Cita Parafraseo (7) Apllcacm?s;e N su tesis
Los sistemas de | Segun esta teoria los | Estaperspectiva permitira
contabilidad y control son | sistemas de control vy |evaluar si existe una
disefiados para asegurar | contabilidad son | cooperacién y
que las fuerzas centrifugas | disefiados para que existe | coordinacion entre el
del conflicto no dominen el | una armonia y | gerente y el contador,

Shyam 2005 instinto de cooperacion | cooperacion cuando | debido a que este ultimo

Sunder (Shyam, 2005, p. 28). exista conflictos en la | brinda informacion
interpretacion de | necesaria para la toma de
informacién (Shyam, | decisiones  sobre el
2005). aspecto econémico de la

empresa.
Shyam, S. (2005). Teoria de contabilidad y el control. Bogota: Universidad Nacional de
Referencia: Colombia.
Autor/es Afo Cita Parafraseo (9) RSN e S s

(10)

NIC 2 y demas normas respecto a
la determinacion de costos de
importacion, para establecer un
precio razonable en el mercado.

Del mismo modo afirman que es

un sistema que facilita el
funcionamiento  para  rendir
cuentas entre las  partes

interesadas de una determinada
informacion (Shyam, 2005).

En la empresa se verificara si los
costos son entregados en la fecha
requerida por el gerente para la
determinacion de los precios de
venta de las prendas de vestir
importados.

Segun esta teoria los sistemas de
control 'y contabilidad son
disefiados para que exista una
armonia y cooperacion cuando

exista  conflictos en la
interpretacion de informacion
(Shyam, 2005).

Esta  perspectiva  permitira

evaluar si existe una cooperacion
y coordinacion entre el gerente y
el contador, debido a que este
altimo  brinda  informacion
necesaria para la toma de

165




La teoria econOmica
también explica y norma
las actividades de
descripcion, asi mismo de
la verificacion de las
existencias y la
circulacion de los objetos,
sucesos y de las mismas
personas en cada empresa
(Vésquez & Bongianino,
2008).

Esta teoria permitird
analizar si las ventas que
realiza la empresa son
razonables en proporcion
a las importaciones,
ademas permitira analizar
la rotacion de las
mercaderias y la rotacion
del personal que calcula
costos. Etc.

Se ocupa de explicar y
normar las tareas de
descripcion,
Garcia prmm_pal_mente
cuantitativa, de la
Casella, 2000 ; : i .
. existencia y circulacion de
Carlos Luis :
objetos, hechos y personas
diversas en cada ente
(Véasquez & Bongianino,
2008, p. 15).
Referencia: Aires: Aplicacion Tributaria S.A.

Véasquez, R., & Bongianino, C. (2008). Principios de teoria contable (1a ed.). Buenos

decisiones sobre el aspecto
economico de la empresa.

La teoria economica también
explica y norma las actividades
de descripcion, asi mismo de la
verificacion de las existencias y
la circulacion de los objetos,
sucesos y de las mismas personas
en cada empresa (Vasquez &
Bongianino, 2008).

Esta teoria permitird analizar si
las ventas que realiza la empresa
son razonables en proporcion a
las  importaciones, ademas
permitira analizar la rotacion de
las mercaderias y la rotacion del
personal que calcula costos. Etc.

Matriz de categorizacion

Categoria: Precio de Venta

Sub categorias aprioristicas

Politicas para la fijacion de precios

Métodos para calcular el precio de venta

Factores que influyen en la determinacion del precio de venta

Sub categorias emergentes

Ingresos

| Egresos

| Consumidor
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Matriz de conceptos

Categoria : Precio de Venta

Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Pérez & Martinez (2006) | El precio de venta es la | Permitira  conocer los | g precio de venta es la
David “Valor en términos | determinaciobn  monetaria | precios establecidos a las asignacién monetaria para un
Pérez, monetarios de un producto | que se le asigna a un | prendas de Vestir | qaterminado producto (Pérez &
Isabe] Pérez 2006 | © Servicio por el que un dete_m)lnado product_o 0 | importadas. Martinez, 2006). Antiguamente
Martinez de consumidor estaria | servicio para que el cliente la fijacion de precios era
Ubago dispuesto a comprarlo” | pueda adquirir (Pérez & pactada entre el comprador y
(A _ Martinez, 2006). _ _ _ vendedor, en la actualidad
_ Perez, D., & Martinez , 1. (2006). El Precio. Tipos y Estrategias de fijacion. Espafia: eoi constituye un eje fundamental
Referencia: Escuela de Negocios. para  las  empresas  su
determinacion adecuada
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis | (Kotler & Keller, 2012). En las
Kotler & Keller (2012) “La | Segun el autor | Se verificara si el proceso e;nn%rrzslas gtlequenarsedgor (Ieg
fijacion de precios se | antiguamente para | de  negociacién  entre g . preci
Kotler, ; . . i . determinado por los jefes, a
-~ realizaba mediante | establecer el precio de un | cliente y vendedor sigue su | . .
Philip Y - . diferencia de las empresas
2012 | negociaciones entre los | producto se  realizaba | curso. :
Keller, . medianas o grandes, en este
; compradores y los | mediante un acuerdo entre .
Kevin . . caso el gerente es quien lo
vendedores” (p.384). el adquiriente y vendedor determina (Kotler &
- (I_(f)tler & Kellgr, 2012). —— Keller,2012). En muchos casos
Kotler, P., & Keller, K. (2012). Direccion de marketing (14a ed.). México: Pearson I . blecid nl
Referencia: - . el precio es establecido segun la
Educacion de Mexico S.A. de C.V. oferta y la demanda (Delzart
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis 2013).
Kotler, Kotler & Keller (2012) “la | La fijacion de los precios | Permitird conocer si la
Philip Y 2012 fijacion de precio es un | de un determinado | fijacion de los precios de
Keller, factor clave” (p.386). producto es la eje|las mercaderias de la
Kevin fundametal de la empresa | empresa, son establecidos
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debido a que constituye su
razon de ser (Kotler &
Keller, 2012).

con la rigurosidad que
amerita.

Kotler, P., & Keller, K. (2012). Direccion de marketing (14a ed.).

Educacién de Mexico S.A. de C.V.

México: Pearson

Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Delzart (2013) “El precio La O.f erta y la deman_da Se conocera si los factores
. : constituyen referencias | . .
sera establecido de acuerdo | ;. bésicos como la oferta y
bésicas para establecer los
a la oferta y la demanda ; demanda son tomados
) precios, evaluando que .
teniendo en cuenta que no .~ 1 como referencia a la hora
. estos no sean muy bajos ni . ;
Jorge O. puede ser muy bajo porque de determinar los precios
A .0 | muy altos porque .
Delzart 2013 | disminuiria las ganancias ni . de las prendas de vestir.
afectarian a la empresa
muy alto porque se o
, . . econémicamente y en otros
perderian clientes” (p.139). A
casos se perderia a los
clientes (Delzart, 2013).
_ Delzart, J. (2013). Costos y presupuestos de comercio exterior (3a ed.). Buenos Aires:
Referencia: Aplicacion Tributaria S.A.
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Kotler & Keller (2012) | Las organizaciones | Permitird conocer si es un
“Las empresas fijan sus | economicas tienen diversas | area de la empresa quien se
precios de diversas | formas de establecer sus | encarga de determinar el
Kotler, maneras. En las compafias | precios. En las empresas | precio de venta o es el
Philip Y 2012 pequerias es por lo general | pequefias el jefe establece | mismo gerente quien toma
Keller, el jefe quien se encarga de | los precios y en las | esta decision tan
Kevin hacerlo. En las grandes lo | medianas y grandes por lo | importante.

hacen los gerentes de
division y de lineas de
producto” (p.386).

general lo establecen los
gerentes (Kotler &
Keller,2012).
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Kotler, P., & Keller, K. (2012). Direccion de marketing (14a ed.). México: Pearson

Referencia: Educacion de Mexico S.A. de C.V.
Sub categoria aprioristica 1: Politicas para la fijacion de precios
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Osorio, Duque y Gémez | El precio en funcién a los Esta politica de fijacion de | Las politicas de fijacion de
Jair Albeiro (2015) “Precios basados | costos es el método precios en base a Io_s costo§ Ipreuos_ Son un  conjunto _de
Osorio en los costos. Son los | considerado mas objetivoy germltl_ra cc&nocer i se esta mear_mentosr,] estrategias,
Agudelo, métodos que se consideran | mas justo, consiste eterminando criterios 'y hasta normas que
. . - . . . adecuadamente ya que | permiten la regulacion 'y
Maria mas objetivos y justos y | basicamente en determinar . o 4
Isabel tienen un fuerte arraigo | los costos y sobre ello constituye como bgse de | fijacion de los precios de venta
Duque cultural y social, consisten | establecer el precio de partl_da para determinar el entre los que destaca; los
. 2015 : precio. precios que se basan en los
Roldan, fundamentalmente en la | venta (Osorio, Duque Yy costos son considerados los
Luis determinacion del costo | Gomez, 2015). As 1UStos. También estén los
Fernando total de producir un bien o Ue Jestéﬁ basados en la
Gomez prestar un servicio y sobre gom otencia.  este  método
Montoya esta base fijar el precio de P ' | )
venta” (p.5) consiste en tomar los precios de
e mercado como base
Osorio, J., Duque, M., & Gomez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta fundamental. Asi mismo esta
Referencia: como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14. los precios regulados este tipo
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf de politica lo establece el estado
por lo tanto no constituye una
Autor/es | Ao Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis | estrategia. Los precios basados
Jair Albeiro Osorio, Duque y Gémez | En la politica de precios | Permitira evaluar si la | en los clientes, analizan todos
Osorio 2015 | (2015) “Precios basados | basados en los precios de | estrategia de establecer los | los factores relacionados a los
Agudelo, en los precios de la|la competencia o mercado | precios segun la | mismos desde la psicologia, el
Maria competencia 0 del | consiste en establecer los | competencia 0 mercado es | status econdémico, moda, etc.
Isabel mercado También se le | precios teniendo como | la mas factible para obtener
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Duque conoce como paridad de | referencia 0 base los | mejores resultados
Roldan, precios, y consiste en fijar | precios  del  mercado | econdmicos.
Luis los precios de venta | establecidos segin la
Fernando teniendo como base el | oferta, demanda y
Gomez mercado, es decir, es el | competencia (Osorio,
Montoya mercado el que fija | Dugue y Gomez, 2015).
libremente los precios,
segun la oferta y la
demanda o segun el nivel de
competencia” (p.8).
Osorio, J., Duque, M., & Gémez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta
Referencia: como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14.
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Osorio, Duque y GoOmez Los precios requlados son En las importaciones que
. . (2015) “Precios regulados prec g realiza la empresa, el
Jair Albeiro . . | establecidos por el estado .
: no son una estrategia en si NSRS estado a través de su
Osorio atraves de sus instituciones | .~ . " .,
de las empresas, pero estas . institucién encargada
Agudelo, encargadas, este tipo de o
: deben acatarla, dado que es . . Sunat-aduanas verifica los
Maria ol estado a través de todos | PrECios no constituye una 05 d . X
. precios de origen y si
Isabel . estrategia para las
sus organos de control, . observa que estos son
Duque 2015 | : o S empresas debido a que en . . .
. inspeccion, regulacién o demasiado bajos realizan
Roldan, S . . muchos casos no favorecen | _. . .
L Ui V|g|Ianc!a, quienes definen los objetivos econémicos ajustes a _f|n de evitar la
los precios o tarifas que se ) . | subvaluacion  de  las
Fernando de la misma (Osorio, .
Gomez (_Jleben_cobrar, con pena de Dugue y Gomez, 2015) mercaderias.
Montoya incurrir en faltas graves que ' '

son fuertemente
castigadas” (p.9).

Afin de establecerlas como
base de determinacion de sus
precios y por ultimo los precios
definidos por el canal de
distribucion en este caso es la
empresa  productora  quien
establece los precios (Osorio,
Duque y Gomez, 2015).
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Osorio, J., Duque, M., & Gémez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta
como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14.

Referencia:
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Permitird conocer si la
Jair Albeiro Osorio, Duque y Gomez | Los precios basados en los | empresa evalla las
Osorio (2015) “Precios basados | clientes evaluan una serie | caracteristicas de  los
Agudelo, en el cliente. La fijacion de | de virtudes y dimenciones | clientes a los que va
Maria precios tiene multiplicidad | como: el status, aspectos | dirigido la venta de las
Isabel de variables en funcion de | psicolégicos, el precio , la | prendas de vestir
Duque los clientes, por ejemplo, | calidad, la  duracién y | importadas a fin de
Roldan, 2015 dimensiones psicoldgicas | beneficios que  puede | establecer un  precio
Luis del consumidor, calidad, | ofrecer el producto a fin de | favorable para la entidad
Fernando precios, lineas, durabilidad, | satisfacer la necesidad de | econdmica.
Gomez moda, status, garantia, entre | los clientes (Osorio,
Montoya otros” (p.10). Duque y Gomez, 2015).
Osorio, J., Duque, M., & Gomez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta
Referencia: como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14.
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
Jair Albeiro Osorio, Duque y Goémez | los precios definidos por el | Permitira conocer si la
Osorio (2015) “Precios definidos | canal de  distribucion | empresa posee una
Agudelo, por el canal de | permiten a los productores | sucursal 0 una empresa
Maria 2015 | distribucion. Esta | de un determinado bien | relacionada y verificar si
Isabel estrategia consiste que la | definir los precios de venta, | aplica esta estrategia a
Duque empresa productora define | conociendo los canales | pesar de no ser productora.
Roldan, sus precios de venta | mediante los cuales se
Luis teniendo en cuenta el canal | distribuiran las
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Fernando a través del cual va a | mercaderias, uno de los
Gomez comercializar sus | mas conocidos son las
Montoya productos, unos de los|cadenas de empresas
canales mas comunes Yy | (Osorio, Duque y Gémez,
efectivos puede ser a través | 2015).
de grandes almacenes de
cadena” (p.11).
Osorio, J., Duque, M., & Gomez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta
Referencia: como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14.
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf
Sub categoria aprioristica 2: Factores que influyen en la determinacion del precio de venta
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Piero (2015) “Ia La d_emanda es la cuantia Permitira conocer  que Existen una infinidad de
. de bienes que las personas e factores para establecer los
demanda es la cantidad g productos que distribuye la . .
. . . . | desean comprar, constituye . precios de un determinado
Alfonso Peiro total de un bien o servicio empresa tienen  mayor
2015 uno de los factores producto, la demanda es uno de
Ucha que la gente desea | . . demanda. . .
adquirir” importantes que influye en los factores importantes (Piero,
' el establecimiento de los 2015). La oferta es otro factor
precios (Piero, 2015). determinante (Microeconomia,
_ Piero, A. (2015). Demanda. Economipedia. Obtenido de Economipedia: 2012). Seguido por la calidad
Referencia: https://economipedia.com/definiciones/demanda.html del producto, si el producto que
se ofrece al mercado es
Autor/es ARo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis | aceptado y satisface al cliente

microeconomia

Microeconomia  (2012)
“La oferta refleja las
cantidades que, por cada
precio, los vendedores
estan dispuestos a poner a

2012

La oferta segun el autor es
la cantidad de productos
que se ofrece en el
mercado para la venta

(Microeconomia, 2012).

Se conocera la cantidad de
productos importados por
la empresa para la
comercializacion.

entonces es una ventaja y esto
proporcionara grandes
beneficios (Castro y Gonzales,
2017). La competencia es un
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la venta. Como regla
general, cuanto mas
elevado sea el precio,

mayor sera la cantidad
ofertada”.

Referencia:

Microeconomia. (16 de Setiembre de 2012). Principios e instrumentos. Obtenido de

Principios e instrumentos:

https://principioseinstrumentos.wordpress.com/2012/09/16/mercado-demanda-y-

oferta/

Autor/es

Cita

Parafraseo

Aplicacion en su tesis

Castro y
Gonzales

2017

Castro y Gonzales (2017)
“la calidad del producto
es el reflejo que tienen los
clientes al sentir una
necesidad. Esto quiere
decir que la calidad esta
directamente relacionada
con la satisfaccion y la
lealtad y ademéas hace
marca, hace que crezca el
nombre, tan importante
en el mercado, el que se
encarga de reflejar la
experienciade  compra
del cliente y el uso del
producto”.

La calidad se basa en la
percepcion de los clientes
respecto a un producto,
esta relacionado con la
satisfaccion que puedan
tener los clientes al
adquirir un bien o servicio,
proporciona maltiples
beneficios a la empresa
(Castro y Gonzales, 2017).

Se conocera el material
(tela) por la que esta
elaborada la mercaderia
importada en funcion a su
precio.

Referencia:

Castro y Gonzales. (21 de Abril de 2017). Castro y Gonzales. Obtenido de Castro y
Gonzales: https://blog.castroygonzalez.es/la-calidad-de-los-productos-y-su-

importancia/

factor que permite medir el
precio y permite mejorar a la
empresa (Garcia, 2017). Por
altimo, juega un papel muy
importante la localizacion del
negocio, pues se puede tener
un buen producto, pero si se
encuentra en un lugar poco
apropiado generara
desventajas, sucedera lo
opuesto si se ubica en un lugar
estratégico (Becerra, 2013). La
empresa podria establecer un
precio adecuado y razonable
teniendo en cuenta estos
factores.
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Autor/es Ao Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Garcia (2017) | La competencia es la e :
. ) . : . Permitira conocer si en el
Competencia se refiere | concurrencia de varias
. lugar donde se encuentra
cuando varias empresas | empresas que ofrecen un 4 ;
. . ubicado la empresa existen
privadas concurren a un | mismo producto al
. . empresas que venden los
Ivan Garcia | 2017 | mercado para ofrecer sus | mercado objetivo y que | _.
- . mismos productos.
productos o servicios ante | acttan de manera
un conjunto de | independiente (Garcia,
consumidores que acttan | 2017).
de forma independiente y
que integran la
demanda”.
_ Garcia, 1. (19 de Setiembre de 2017). Economia Simple.net. Obtenido de Economia
Referencia: Simple.net: https://www.economiasimple.net/glosario/competencia
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Becerra  (2013) “La | La localizacion es el punto | Se analizara si la ubicacion
localizacion del | estratégico de las empresas | de la empresa se encuentra
negocioes un punto | para su establecimiento, | en un lugar adecuado y
fundamental en | debido a que permiten el | estratégico para mejorar
referencia a la viabilidad | funcionamiento las ventas y por ende las
. econdmica de la empresa. | econdémico, ofrecen | ganancias.
Viky Becerra | 2013 npres e g
Una buena ubicacion | muchos beneficios,

estratégica puede llegar a
ofrecer muchos
beneficios a la empresa o,
por el contrario, llevarla a
fracasar”.

ademas que pueden llevar
a la empresa al éxito o al
fracaso (Becerra, 2013).

Referencia:

Becerra, V. (22 de Febrero de 2013). Emprende Pyme. Obtenido de Emprende Pyme:
https://www.emprendepyme.net/crear-empresa/la-localizacion-del-negocio
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Sub categoria a

rioristica 3: Métodos para calcular el precio de venta

Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Osorio, Duque y GoOmez . . Calcular el precio de venta de
Jair Albeiro (2015) “Precio sobre la Upo_ de los meto_dos Este metodo s MUY} un producto es muy importante
Osorio base del costo mas cIa5|cos_ para  determinar Importante porque permite | ;45 que las ventas son la
Agudelo, margen:  Consiste  en los precios de venta son los | la conflab_llldad_ del_gllente, fuente principal de ingresos,
Maria definir un margen de precios en base del cos_to en Ia_ |n}/e§t|ga0|or] S€ | existen un sin fin de métodos
Isabel ganancia sobre el costo mas el margen de ganancia, determinara i est_e metodo entre las que analizaremos: el
Duque 2015 total_ u_nitario del producto o Ssetremitergztr(:?ro del Fér:;[gcg gfns:eg;e S ?)F;Irlaca en ::II precio en base a_I costo mas el
Roldan, servicio. . I margen de utilidad, es el
L uis _ establfacer una  ganancia estat?leumlento de los método més usado por las
Fernando Precio _de_venta = costo (Osorio, Duque y Gémez, | precios. empresas  porque  transmite
Gomez total unitario + (% gqnanmi 2015). confiablidad ademas que parte
Montoya x SCOStO total  unitario) del costo para el calculo del
(p-5)- precio. La determinacion del
Osorio, J., Duque, M., & Gémez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta precio sobre la base del costo
Referencia: como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14. mas margen sobre el precio, en
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf este metodo se puede calcular el
margen de ganancia sobre el
Autor/es | Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis | precio en vez de determinar
Osorio, Duque y Goémez | El precio calculado sobre la sobre el costo para ello se
Jair Albeiro (2015) “Precio sobre la | base del costo mas margen | En la investigacion se | requiere conocer el costo
Osorio base del costo mas |sobre el precio, para este | aplicar si resulta el mas | unitario. Los precios en base a
Agudelo, margen sobre el precio: | método necesariamente se | adecuado para la empresaa | la liquidacion del producto, por
Maria También puede calcularse | necesita conocer el costo | fin de mejorar su situacion | lo general se establece cuando
Isabel 2015 el margen sobre el precio en | unitario del producto, en | economica. existe poca rotacion  del
Duque lugar de calcularla sobre el | este método se puede producto a fin de no perder, se
Roldan, costo del producto, pero | calcular el margen de vende al costo del producto sin
Luis necesariamente se requiere | ganancia sobre el precio en margen de ganancia. El precio
Fernando el costo wunitario. El | vez de determinar sobre el basado en el costo marginal, en
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Gomez procedimiento a seguir | costo (Osorio, Duque Yy este método se tiene que sumar
Montoya seria el siguiente: Gomez, 2015). todos los costos y gastos de
Precio de venta = costo venta y otros a ello se adiciona
total unitario + (% ganancia la utilidad deseada. El costo
X precio de venta) objetivo, es un método en que la
Despejando precio de venta empresa tiene que realizar
tenemos: ajustes en los costos y gastos a
Precio de venta = costo fin de establecer el precio que el
total unitario / (1 - % de cliente estd dispuesto a pagar,
ganancia)” (p.5). es decir el mercado y las
exigencias de los clientes
juegan un rol muy importante
Osorio, J., Duque, M., & Gémez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta en este método de
Referencia: como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14. determinacion de precio de
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf \Zlgrllt;) (Osorio, Dugue y Gomez,
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Jair Albeiro Osorio, Duque y GoOmez El precio de liquidacion se Permitira conocer si la
Osorio (2015) “Precios de da cuando el producto no se venta reflejada en las
Agudelo, rotacion baja O | Vende oor ello se sugiere facturas y boletas de venta
Maria liquidacion del producto: que se’ determine el precio de la empresa han sido
Isabel En este caso se sugiere que | . q i d determinados  por el
Duque el precio sea determinado sIn Margen de ganancla de | 41040 de liquidacién para
. 2015 | . tal forma que al vender no .
Roldan, sin margen, de tal manera se estar perdiendo ni generar la rotacion del
Luis que cubra s6lo los costos . producto a fin de no perder
Fernando incurridos” (p.6). gan ando (Osorio, Dugue y el costo.
Gomez Gomez, 2015).
Montoya
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Osorio, J., Duque, M., & Gémez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta
como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14.

Referencia: ) : ] J
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
: ) El método segun el costo | Se evaluaré si este método
Osorio, Duque y Gomez )
on A4 marginal (suma todos los | es el correcto para que la
i . (2015) “Método basado en . . i
Jair Albeiro - costos variables, gasto | empresa lo aplique, debido
. el costo marginal: Se .
Osorio ) . variable mas gastos de | aque suma todos los gastos
entiende por costo marginal - i .
Agudelo, . venta y otros servicios) el | y costos incurridos para
. a la sumatoria de todos los .
Maria . precio de venta se|poner en el mercado un
costos variables y todos los . .
Isabel . . . determina sumando los | producto adicionando el
gastos variables incurridos L . -
Duque It costos unitarios marginales | margen de la utilidad que
. 2015 | en la produccion y venta de -
Roldan, . - mas la utilidad que se desea | se desea obtener, por ello
. unidades adicionales o . ) . .
Luis . - - | (Osorio, Duque y Gbémez, | cobra importancia este
servicios adicionales. Asi . .
Fernando i 2015). método de determinar el
. las cosas, tenemos: .
Gomez . _ precio de venta.
Montoya Precio de venta = costo
unitario marginal + utilidad
deseada” (p.7).
Osorio, J., Duque, M., & Gomez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta
Referencia: como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14.
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf
Autor/es | Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
Jair Albeiro Osorio, Duque y Goémez | EI costo objetivo es un | Se conocera si la empresa
Osorio (2015) “Método del costo | método en el cual el precio | importadora emplea este
Agudelo, objetivo: Trata de fijar el | se determina en base a lo | método de costo objetivo a
Maria 2015 | precio ideal o value for | que el cliente puede pagar | fin de satisfacer a sus
Isabel money, es decir, lo que | por el producto, teniendo | clientes y por lo cual debe
Duque estaria el cliente dispuesto a | en cuenta un costo objetivo | disminuir sus costos y
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Roldan, pagar tomando como base | para lo cual la empresa | gastos para determinar el
Luis un costo objetivo, que | realizaajustes en sus costos | precio requerido.
Fernando permite obtener un | y gastos a fin de establecer
Gbomez beneficio esperado, como | un precio segun las
Montoya se muestra a continuacion: | exigencias del cliente,
Costo objetivo = precio | mercado (Osorio, Duque y
objetivo + utilidad | Gémez, 2015).
esperada.” (p.8).
Osorio, J., Duque, M., & Gémez, L. (2015). Politicas para la fijacion de precios de venta
Referencia: como base para la generacion de valor. Universidad de Antioquia(Colombia), 1-14.
Obtenido de http://intercostos.org/documentos/apellidos/Osorio%202.pdf
Sub categoria emergente 1: Consumidor
Autor/es Afio Cita Parafraseo Redaccion final
Quispe y Hinojosa (2016) “El | EI consumidor desde la perspectiva | En la empresa importadora el
Alexander consumidor es la persona que compra | empresarial es un potencia cliente, al | consumidor busca productos de bajo
Elmer Quispe productos o contrata servicios para su | satisfacer sus necesidades, retornaora | precio y de buena calidad, para evitar
Huillca, Elbia | 2016 | consumo”. en reiteradas oportunidades (Quispe y | gastos futuros, por ello es fundamental
Lisbeth Hinojosa, 2016). satisfacer desde todos los puntos

Hinojosa Tapia

factibles.

Quispe, A., & Hinojosa, E. (2016). Comportamiento de compra de los consumidores del centro comercial real plaza de la
ciudad de Cusco-2016. (Tesis de titulo en economia y negocios internacionales). Cusco: Universidad peruana austral

Referencia:
del Cusco.
Sub categoria emergente 2: Ingresos
Autor/es Afio Cita Parafraseo Redaccion final
La junta de La junta de normas internacionales de | Las empresas particularmente obtienen | Toda entidad econémica con fines de
normas 2010 | contabilidad (2010) “Los ingresos de | sus ingresos por la comercializacion de | lucro busca generar ingresos Yy
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internacionales
de contabilidad

actividades ordinarias surgen en el
curso de las actividades ordinarias de
la entidad”.

sus mercaderias y otros permitidos por
las normas de contabilidad (La junta de
normas internacionales de
contabilidad, 2010).

rentabilidad a corto o largo plazo,
estos ingresos corresponden a la
venta de productos o servicios segln
sea el giro de negocio, también se
obtiene por intereses, alquileres,
dividendos, etc.

La junta de normas internacionales de contabilidad (Setiembre de 2010). Ministerio de economia y finanzas. Obtenido de

Ministerio de economia y finanzas:

Referencia: https://www.mef.gob.pe/contenidos/conta_publ/con_nor_co/vigentes/nic/RedBV2018_ConceptualFramework GVT.
pdf
Sub categoria emergente 3: Egresos

Autor/es Afio Cita Parafraseo Redaccién final
Los egresos constituyen el aumento de | La empresa en investigacion incurrié
La junta de normas internacionales | pasivos o las  disminuciones | en diversos egresos para Su
de contabilidad (2010) “los egresos | econdmicas en los que incurre la | funcionamiento desde los pagos de
La junta de son decrementos en los beneficios | empresa para solventar sus | planilla, invoice de las importaciones,
normas 2010 econdmicos, producidos a lo largo | obligaciones con los terceros (La junta | servicios diversos, pago de tributos, y

internacionales
de contabilidad

del periodo contable, en forma de
salidas o disminuciones del valor de
los activos, o bien por la generacion
0 aumento de los pasivos”.

de normas internacionales  de

contabilidad, 2010).

demas obligaciones a fin de obtener
los objetivos econdmicos.

Referencia:

La junta de normas internacionales de contabilidad (Setiembre de 2010). Ministerio de economia y finanzas. Obtenido de

Ministerio de economia y finanzas:

https://www.mef.gob.pe/contenidos/conta_publ/con_nor_co/vigentes/nic/RedBV2018 ConceptualFramework GVT.

pdf
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Matriz de método

Enfoque. Mixto

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Manuel lldefonso | 2013 | Ruiz, Borboa, & Rodriguez (2013) “El | En este tipo de investigacion se | La aplicacion de este tipo de
Ruiz Medina, enfoque mixto es un proceso que | fusiona el método cuantitativo y el | investigacion permitird aportar

Maria del Socorro
Borboa Quintero y
Julio César
Rodriguez Valdez

recolecta, analiza y vincula datos
cuantitativos y cualitativos en un
mismo estudio o wuna serie de
investigaciones para responder a un
planteamiento” (p.11).

cualitativo porque se compara los
resultados para que, a partir de ellos
llegar al resultado de Ia
investigacion, por ello es mas exacto
(Ruiz, Borboa, & Rodriguez, 2013).

mayor riqueza de informacion,
para la obtencién de mayor gama
de los resultados del estudio.

Referencia: Ruiz, M., Borboa, M., & Rodriguez, J. (2013). El enfoque mixto de investigacion en los estudios fiscales. Tlatemoani
Revista Académica de Investigacion , 1-25.
Tipo. Proyectiva
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
Jacqueline Hurtado | 2008 | Hurtado  (2008) “Este tipo de | El tipo de investigacion proyectiva | En la investigacion permitira
de Barrera investigacion,  consiste  en  la | permite elaborar una propuesta, un | buscar posibles soluciones al
elaboracion de una propuesta, un plan, | plan o un programa como una | problema a través de propuestas.
un programa o un modelo, como | posible solucion al problema de un
solucion a un problema”. determinado lugar (Hurtado, 2008).

Referencia: Hurtado, J. (21 de Febrero de 2008). investigacionholistica.blogspot.com. Obtenido de
investigacionholistica.blogspot.com: http://investigacionholistica.blogspot.com/2008/02/la-investigacin-
proyectiva.html

Nivel. Comprensivo
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Hurtado 2012 | Contreras (2015) “Abarca a los | Permite captar la investigacion | Permitira comparar los
objetivos explicar, predecir y proponer | interpretativa en cuanto a la | resultados de las entrevistas y
, 'y corresponde a las investigaciones | investigacion cuantitativa | los resultados de la
explicativas, predictiva y proyectiva”. | conjuntamente con el analisis | investigacion cuantitativa.
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cualitativo,  esto
comparacion de
(Contreras, 2015).

permite  la
resultados

Referencia: Contreras, M. (24 de Febrero de 2015). Educapuntes. Obtenido de Educapuntes:
http://educapuntes.blogspot.com/2015/02/comprension-holistica-de-la_24.html
Método. Inductivo - Deductivo
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
César Augusto 2010 | Bernal (2010) “Método inductivo- | EI método inductivo-deductivo es un | Este método se aplicé en la

Bernal Torres

deductivo Este método de inferencia se
basa en la logica y estudia hechos
particulares, aunque es deductivo en un
sentido (parte de lo general a lo
particular) e inductivo en sentido
contrario (va de lo particular a lo
general)”. (P. 60).

método de inferencia, su base es la
I6gica y permite el estudio de hechos
particulares. Es deductivo porque
parte de lo general a lo particular y es
inductivo porque funciona en sentido
contrario (Bernal, 2010).

empresa para verificar los
problemas de estudio se partid
de lo particular a lo general.
Después de la obtencion de
resultados permitira emitir una
conclusion general respecto al
problema.

Referencia: Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion (3a ed.). Colombia: Pearson Educacion de Colombia Ltda.
Poblacion. La Empresa

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Fracica Naranjo, | 1988 | Fracica (1988) “El | La poblacion es un En la investigacion la | En la investigacion a realizar la
German conjunto de todos los | conjunto total de empresa importadora | poblacion es la  empresa
elementos a los cuales | unidades a los que se constituye toda la | importadora de prendas de
se refiere la | desea investigar poblacion. vestir (Fracica, 1988). En la que
investigacion.” (p. 36). | (Fracica, 1988). se aplicara el muestreo por
conveniencia, para la obtencion
Numero de - de datos cualitativos 'y
colaboradores: cuantitativos  para  obtener
Referencia: Fracica, G. (1988). Modelo de simulacion en muestreo. Bogota: Universidad de la informacion consolidada y méas

Sabana.

completa (Bernal, 2010).
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Muestra. Comprobantes de importacion, ventas, kardex, del afio 2018,

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion de la técnica
de muestreo
César Augusto 2010 | Bernal (2010) “Es la parte | Es el fragmento de la | En la investigacion se

Bernal Torres

de la poblacion que se
selecciona, de la cual
realmente se obtiene la
informacién  para el
desarrollo del estudio y
sobre la cual se efectuaran
la  medicion y la
observacion de las
variables  objeto  de
estudio” (p. 161)

poblacion que se va

investigar, nos
permitira obtener
informacién respecto

al objetivo de la
investigacion (Bernal,
2010).

aplicara el muestreo por
conveniencia. Y sera
evaluada cuantitativa y
cualitativamente a los
documentos relacionados
a la determinaciéon del
precio de venta como:
Documentos de
importacion, ventas,
kardex del afio 2018.

Numero de -
colaboradores:
Referencia: Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion (3a ed.). Colombia: Pearson
Educacion de Colombia Ltda.
Unidades informantes. 1 contador, 1 Abogado Tributarista, 1 Asistente Contable, 1 Practicante.
Autor/es Afo Cita Parafraseo Descripcion de cada Redaccién final
unidad informante
Hernéndez D. 2014 | Hernandez, Mirabal, | Las unidades | a) El contador conoce | En la empresa en investigacion
Jackeline T., Otalvora, & Uzcategui | informantes son las bases para la | lasunidades informantes son un
Mirabal A. Paula (2014) “Son aquellas | recursos de determinacion  del | contador quien conoce las bases
B., Otalvora A. personas que, por sus | recoleccion de costo. para la determinacion del costo,
Jobeth A., vivencias, capacidad de | informacion que posee | b) El abogado tributarista | el abogado tributarista quien
Uzcategui A. relaciones pueden ayudar | un investigador. El conoce las leyes de | conoce los aspectos legales de la
Miriam A. al investigador, | capital humano, es por Importacion. importacion,  un  asistente

convirtiéndose en una

lo general quien brinda

c) La asistente contable
quien se encarga de

contable quien se encarga de los

182



fuente importante de
informacién y a la vez les
va abriendo el acceso a
otras personas y a nuevos
escenarios” (P.5).

informacién relevante los registros
que ayuda a conocer y contables de la
construir la empresa.
investigacion d) El practicante realiza
(Hernandez, Miirabal, el costo y la
Otalvora, & liquidacién mensual.
Uzcategui, 2014).

NuUmero de informantes:

4

registros contables de los
comprobantes en general. El
practicante quien se encarga de
calcular los costos de las
importaciones.

Referencia: Hernandez, J., Mirabal, P., Otéalvora, J., & Uzcategui , M. (2014). Poblacion,
muestra, informantes clave, variable, unidad de analisis. Mérida: Univerdidad
Bolivariana de Vezuela.
Instrumento: Recopilacion documental
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis Redaccién final
Torrealba Carlos | 2009 | Rodriguez, (2009) “La | La finalidad de esta | En la  empresa en | La recopilacion documental es
. recopilacion técnica es la obtencion | investigacion se analizara los | una técnica mediante el cual se
Rodriguez . ., . . L
documental es un | de datos 0 | documentos de importacion, | obtiene datos o informacion de
Yohan instrumento o técnica de | informaciones a través | ventas, kardex del afio 2018, | diversos documentos que pueda
investigacion  general | de  los  documentos | con el objetivo de observar la | poseer la empresa, contribuyen
cuya finalidad  es | diversos que pueda | determinacion de los precios | en la investigacion (Rodriguez,
obtener datos e | poseer el objeto de la | de venta de las mercaderias | 2009).

informacién a partir de
fuentes  documentales
con el fin de ser
utilizados dentro de los
limites de una
investigacion en
concreto”.

investigacion, estos
constituyen relevantes y
necesarios (Rodriguez,
2009).

importadas.

En la empresa en se determinara,
analizara los importes de los
comprobantes de importacion,
comprobantes de ventas y el
kardex debido a que estos
documentos sirven como base
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para la determinacion de precio
de venta.

Rodriguez, T. (11 de Marzo de 2009). Técnicas de investigacion documental . Obtenido de Técnicas de Investigacion
Documental : http://dani14238551.blogspot.com/2009/03/la-recopilacion-documental-como-tecnica.html

Técnica: Entrevista

Autor/es

ARo

Cita

Parafraseo

Aplicacion en su tesis

Redaccioén final

Buendia Eisman
L., Colas Bravo
P.y Hernandez

2001

Bernal (2010) “La
entrevista es una técnica
gue consiste en recoger
informacion  mediante
un proceso directo de

La entrevista es el
proceso mediante el cual
el entrevistador formula
unas serie de preguntas
para que puedan ser

En la investigacion se
entrevistara al contador de la
empresa, al abogado
tributarista, al asistente y al
practicante.

La entrevista es una técnica
cualitativa mediante el cual se
obtiene informacion relevante
para la investigacion, se aplica a
las personas relacionadas

Pina, F. comunicacion entre | absueltas por el (Bernal, 2010). En la empresa se
entrevistador(es) y | entrevistado. Las entrevistarda al contador, al
entrevistado(s)” (p. | preguntas son abogado tributarista, al asistente
256). formuladas segun el y al practicante.

requerimiento del
investigador ~ (Bernal,
2010).
Referencia: Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion (3a ed.). Colombia: Pearson Educacion de Colombia Ltda.
Instrumento: Guia de entrevista
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Frans Johan 2002 | Doorman (1991) “La | La guia de entrevista es | Para realizar la entrevista a | La guia de entrevista permite al

Doorman

guia consiste en una
serie de preguntas que
permite el desarrollo
I6gico y sistematico del
dialogo, asi como la
uniformidad en el

un instrumento que guia
al entrevistador en la
recabacion de
informacién respecto al
tema de estudio, las
preguntas formuladas en

los sujetos informantes, en la
investigacion se formulara
preguntas razonables,
I6gicas para que obtenga la
esencia necesaria al ser
aplicado al entrevistado.

entrevistador obtener
informacién del sujeto
entrevistado, para lo cual es
elaborado con cierta rigurosidad
ya que es mediante este
instrumento que se obtendra la
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apunte de la | el instrumento tienen informacion deseada (Doorman,

informacion obtenida” | que ser coherentes y 1991). En la investigacion se
(p.231). uniformes  (Doorman, aplicard la guia de entrevista a los
1991). sujetos informantes ya que ellos

poseen informacién valiosa que
aportara para el logro de los

objetivos.
Referencia: Doorman, F. (1991). La metodologia del diagnostico en el enfoque " Investigacion Adaptiva"J. San José: Universidad
Nacional Heredia (UNA)/Universidad Estatal de Utrecht (RUU)/Instituto Interamericano de Cooperacién para la
Agricultura (IICA).
Meétodo de andlisis de datos: Triangulacién

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Hernandez 2014 | (Hernadndez, Fernandez & | Para la obtencion de mayor riqueza de | En la investigacién la triangulacion se
Sampieri Baptista, 2014) | resultados es conveniente tener fuente de | realizd en el sistema Atlas.ti 8, de los
Roberto, ““Triangulacion de datos es la | informacién y métodos que permitan | resultados cualitativos obtenidos de las
Fernandez utilizacion  de  diferentes | recolectar informacion valiosa para la | entrevistas a los sujetos informantes. Los

Collado Carlos
y Baptista Lucio
Maria del Pilar

fuentes 'y métodos de | investigacién, uno de los métodos es la | resultados cuantitativos, del analisis y

recoleccion™ (P.418). triangulacion  de  los  resultados | determinacion del precio de venta, de las
(Hernandez, Ferndndez & Baptista, | politicas, factores y métodos para su
2014). determinacion, ademas de incluir

conceptos sobre la categoria y sub
categorias, los resultados permitieron
obtener los resultados mixtos y con ello
responder a los objetivos.

Referencia:

Hernandez, R., Fernandez, C., & Baptista, M. (2014). Metodologia de la investigacion (6ta ed.). Mexico: McGraw-

Hill/Interamericana Editores, S.A de C.V.
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