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RESUMEN

El presente trabajo de integracién curricular se basa en evaluar el precio de venta al
publico que el comercial EI Turco establece en sus equipos de bricolaje y analizar cémo
impactan en la rentabilidad del negocio. EI comercial EI Turco, que se encuentra ubicado en
el cantdn Urdaneta, el cual tiene por actividad econdmica la venta al por menor y mayor de
equipos de bricolaje, enfrenta ciertas dificultades debido al nivel de competencia existente en
el canton Urdaneta. Esta competencia genera presion, lo cual incurre en que el comercial El
Turco aplique estrategias comerciales en la empresa y en sus precios de venta al publico de
los equipos de bricolaje, lo que implica que incida positivamente en la rentabilidad del
negocio, por lo que se decidié plantear como objetivo evaluar el impacto que el precio de
venta al publico de los equipos de bricolaje genera en la rentabilidad del comercial "El
Turco", puesto que evaluar este indicador financiero es de suma importancia debido a que la
empresa analiza de manera exhaustiva el impacto que generan los precios de venta de los
equipos de bricolaje que tienen al publico y pueden realizar un andlisis del margen de
beneficio que han obtenido al finalizar el periodo para poder conocer su situacion econdémica,
y asi poder tomar éptimas decisiones financieras; de esta manera se consiguié verificar la
informacion por medio de los instrumentos, técnicas y los métodos de investigacion que se

utilizaron.

Palabras claves: Precio de venta, rentabilidad, competencia, segmentacién de

mercado, estrategias comerciales



ABSTRACT

The present work of curricular integration is based on evaluating the retail price that
the commercial El Turco establishes in its do-it-yourself equipment and analyzing how it
impacts the profitability of the business. The commercial EI Turco, located in the Urdaneta
canton, whose economic activity is the retail and wholesale sale of do-it-yourself equipment,
faces certain difficulties due to the level of competition in the Urdaneta canton. This
competition generates pressure, which causes the commercial El Turco to apply commercial
strategies in the company and in its retail prices of DIY equipment, which implies a positive
impact on the profitability of the business, so it was decided to evaluate the impact that the
retail price of DIY equipment generates on the profitability of the commercial "EI Turco",
Since evaluating this financial indicator is of utmost importance because the company
analyzes exhaustively the impact generated by the selling prices of DI'Y equipment to the
public and can make an analysis of the profit margin they have obtained at the end of the
period in order to know their economic situation, and thus be able to make optimal financial
decisions; In this way it was possible to verify the information by means of the instruments,

techniques and research methods that were used.

Keywords: Selling price, rentability, competition, market segmentation, commercial

strategies



CAPITULO I

INTRODUCCION:

El bricolaje es una practica comun en todos los habitantes del Ecuador, y esta practica
involucra actividades de reparacion y mejoras en los hogares de los ecuatorianos, asi como la
demanda de estos equipos de bricolaje para poder llevar a cabo esta practica. Es por esto que
establecer un adecuado precio de venta al publico de estos equipos es importante debido a

que se puede destacar ante la competencia y ganar mas posicion en el mercado.

Es debido a esto, que este proyecto de investigacion el cual tiene por titulo
“Evaluacion del precio de venta al publico de los equipos de bricolaje y su impacto en la
rentabilidad del comercial “El Turco” del canton Urdaneta en el periodo 2022, consiste en
analizar como el precio de venta al publico que el comercial EI Turco establece en los
equipos de bricolaje que oferta, influye en el margen de beneficio que este tiene al finalizar el

periodo.

Por estas razones, este trabajo se lo realizara con el fin de evaluar cdmo incidieron las
estrategias comerciales aplicadas en la empresa y en los precios de venta al publico de los
equipos de bricolaje del comercial El Turco en el afio 2022 con la finalidad de conocer su
situacion financiera y evaluar sus margenes de beneficio por medio de los indicadores

financieros de rentabilidad.

Se expondré el problema que presenta el comercial El Turco en los diversos
contextos, tanto internacional, como nacional y local, al momento de establecer el precio de
venta al publico en sus equipos de bricolaje. Por otro lado, se establecera el planteamiento del

problema y justificacién, asi como el objetivo general y especificos.

De igual manera, se elaborara la parte tedrica en donde se profundizara cada tema que

es relevante para esta investigacion, como lo son las dos variables presentes en el titulo de



este proyecto investigativo; el precio de venta, y la rentabilidad; asimismo, los antecedentes,

los mismos que serviran de apoyo para sentar las bases de esta investigacion.

Seguido a esto, se presenta la metodologia en la cual se desglosa todas las técnicas e
instrumentos que nos serviran para poder recaudar la informacion, la misma que seré de suma

utilidad para poder cumplir con la hipétesis que se planted.

Para culminar, en la Gltima parte de este proyecto investigativo se detalla los
resultados obtenidos y las conclusiones resultantes de este proyecto. Ademas, se incluyen

algunas recomendaciones para la empresa de estudio.

En conclusién, toda la informacion que se va a obtener en este trabajo investigativo
sera Util para la parte administrativa del comercial El Turco, debido a que les permitira
conocer como esté incidiendo los precios de sus equipos de bricolaje que ofertan en la
rentabilidad del negocio; asimismo, este trabajo sera de guia para futuros investigadores que

realicen sus estudios relacionados con el precio de venta al publico y la rentabilidad.



1.1.Contextualizacién de la situacion problematica

1.1.1. Contexto Internacional

Cuando mencionamos la fijacion de precios de venta al publico, estamos tratando de
ejemplificar qué es el precio de venta al publico por el cual se va a ofrecer un producto o un
servicio, por este motivo, vamos a ejemplificar en el contexto internacional como establecen

los precios de venta en otros paises.

En Arequipa, ciudad de Peru, nos fijamos que Montalvo (2021) afirma que la empresa
Citegas EIRL, la cual tiene por actividad econdémica la fabricacion de cocinas industriales,
establece sus precios de venta al publico de forma empirica, es decir, esta empresa le asigna
un precio de venta a cada cocina que fabrica por medio de la experiencia y practica que ha
ido adquiriendo, en lugar de utilizar procedimientos y formulas establecidas para establecer el

precio de venta al publico de un producto o de un servicio.

1.1.2. Contexto Nacional

En el Ecuador hay numerosas empresas que cumplen con un papel fundamental en la
economia nacional, y tienen la finalidad de continuar siendo rentables. Por consiguiente, en
nuestro Ecuador, Lubriventas Cristhy, que se encuentra ubicada en la provincia de Santa

Elena, es una empresa que se dedica al mantenimiento y lavado de vehiculos,

Segun revelé Mufioz (2019) presentan falencias en la fijacion de los precios de venta
al publico que ofrecen, lo cual provoca que el proceso de toma de decisiones no se realice de
manera correcta. Por este motivo, debido a que esta empresa implementa el enfoque
empirico, provoca ciertas falencias en el &mbito contable debido a que genera deficiencias en
cdémo se valoran los costos, por ende, en como se establece el precio de venta al publico, lo

que termina incidiendo en la rentabilidad del negocio.



1.1.3. Contexto Local
Para la elaboracion del contexto local podemos hablar del caso que Garcia (2017)
habla en su investigacion, la cual se realiza sobre la Franquicia Disensa “Ferreturco” que se

ubica en la provincia de Los Rios, en el cantén Urdaneta.

En este estudio, el autor menciona que Ferreturco tuvo que aumentar el precio de
venta al publico de sus productos, debido a ciertos factores como la implemetacién de nuevos
impuestos en aquel afio, lo que provoco que su demanda se vea afectada y presenten
disminucion en sus ventas, por consiguiente, afecte de manera negativa a su rentabilidad;
ademas, la etapa de lluvia que se da al inicio de cada afio también fue uno de los factores que

aporto a la disminucién de la rentabilidad.

1.2. Planteamiento del problema
¢De qué manera el precio de venta al publico de los equipos de bricolaje genera un

impacto en la rentabilidad del comercial "El Turco" del canton Urdaneta en el periodo 20227

1.2.1. Delimitacién de Investigacion por contenido

Campo: Contabilidad y Auditoria

Area: Area Contable - Financiera

Aspecto: Precios de venta al publico

Espacial: El trabajo de investigacion se lo realizar en el comercial “El Turco” que se

localiza en el canton Urdaneta

Temporal: El periodo en el que se va a realizar este trabajo investigativo comprende

desde junio a octubre del afio 2023, y se analizara la informacion del afio 2022.



1.3. Justificacion

Fijar los precios de venta al pablico es una estrategia empresarial que es fundamental
para cualquier empresa que se emprende en la busqueda de una dptima rentabilidad y el éxito
empresarial. ES por eso gque este proyecto de investigacion tiene como finalidad conocer
cémo el precio de venta al pablico de los equipos de bricolaje genera un impacto en la
rentabilidad del comercial “El Turco” y el margen de beneficio que este obtiene al finalizar el
periodo, debido a que establecer unos precios de venta al publico 6ptimos cumplen un papel

fundamental para que un negocio alcance la rentabilidad deseada.

Por consiguiente, el propdsito de este trabajo investigativo se centra en evaluar el
factor de competitividad y las estrategias comerciales aplicadas en la empresa y en la fijacion
de los precios de venta al publico, puesto que estos factores inciden al momento de que el
comercial El Turco establezca los precios de venta al publico de los equipos de bricolaje que
oferta. Se toma en cuenta el factor de competitividad dado que, a principios del afio de
estudio, 2022, el comercial El Turco se enfrento6 al desafio de mantener una competitividad

en virtud de que en aquel afio surgieron nuevos negocios con la misma actividad econémica.

Este factor incurrio en que la competencia le arrebatara los clientes, lo cual produjo
que el comercial El Turco tenga un decremento en su rentabilidad; por ello, el comercial El
Turco aplico estrategias comerciales en su establecimiento y en sus precios de venta al
publico de los equipos de bricolaje por motivo de que son estos quienes representan el mayor
numero de ventas del negocio. Esta estrategia comercial de los precios, consistia en realizar
una baja en los precios de venta de los equipos de bricolaje con la finalidad de mantenerse al
frente del mercado y ganar demanda. Este trabajo investigativo destaca por la contribucion
metodoldgica que aporta al evaluar los precios de venta al publico de los equipos de bricolaje
del comercial El Turco en el afio 2022, lo cual resulta beneficioso al instante de presentar la

informacion.



1.4. Objetivos de investigacion
1.4.1. Objetivo general
Evaluar el impacto del precio de venta al publico de los equipos de bricolaje en la

rentabilidad del comercial "El Turco" del cantén Urdaneta en el periodo 2022.

1.4.2. Objetivos especificos

e Analizar los precios de venta de los productos de bricolaje del comercial “El
Turco” en comparativa con el mercado del cantén Urdaneta en el periodo 2022.

e Identificar las estrategias de precios del comercial “El Turco” del canton
Urdaneta en el periodo 2022.

e Establecer el impacto de los precios de venta al pablico en la rentabilidad del
comercial “El Turco” del cantén Urdaneta en el periodo 2022, por medio de los
indicadores financieros de rentabilidad para poder aplicar las respectivas

conclusiones y recomendaciones.

1.5. Hipdtesis
Un precio de venta al pablico competitivo impacta en la rentabilidad del comercial

“El Turco” del canton Urdaneta en el periodo 2022.

1.6. Articulacion del tema

Este trabajo de investigacion que se titula “Evaluacion del precio de venta al publico
de los equipos de bricolaje y su impacto en la rentabilidad del comercial "El Turco” del
canton Urdaneta en el periodo 20227, se articula con el tema de las practicas
preprofesionales, el cual es “Aplicacion de procesos contables, financieros y tributarios en el

sector publico y privado bajo supervision docente”.

Para llevar a cabo este trabajo de investigacion, es necesario ejercer los conocimientos

que se han adquirido a lo largo de la vida universitaria, incluyendo la experiencia que se



adquiri¢ al realizar las practicas preprofesionales. Esto es de suma importancia en virtud de
que se utilizaran métodos para elaborar calculos financieros para poder determinar como el
precio de venta al publico de los equipos de bricolaje incide en los margenes de beneficio que

tiene el comercial El Turco.



10

CAPITULO Il - MARCO TEORICO:

2.1. Antecedentes

Con el propdsito de poder respaldar de manera teorica este trabajo de investigacion es
necesario profundizar y, por supuesto, mencionar algunos estudios que guardan cierta
relacion con el tema a tratar. Adicional a esto, con la finalidad de mostrar las diversas
conclusiones que otros investigadores han obtenido en los Ultimos afios, es necesario

recopilar informacion de algunas de las investigaciones concluidas que mas destacan.

Estas investigaciones pueden ser obtenidas de revistas, bibliotecas de universidades,
articulos cientificos, entre otros. Por consiguiente, algunos investigadores ya han abordado en
sus investigaciones la tematica del precio de venta al publico y su impacto en la rentabilidad,

asi como se detalla en las investigaciones a continuacion:

En el estudio que realiz6 Limones (2017) a la franquicia Disensa “Ferreturco” sefiala
que esta franquicia tuvo que incrementar el precio de venta al publico de sus productos a raiz
de la aparicion de diversos factores como la implemetacion de nuevos impuestos en aquel afio
y a la etapa invernal a la que se enfrent6 el pais. Todos estos factores provocaron que la
demanda del negocio baje y se vea afectada la rentabilidad.En su estudio, este autor llega a la
conclusion de que el aumento de los precios de venta al pablico fue una forma de afrontar
una serie de sucesos; entre estos sucesos estan los nuevos impuestos que surgieron y la

temporada de lluvias a la que se enfrento el pais.

En la investigacion de Gofii (2019) cuyo proposito se basa en determinar como las
estrategias empresariales generan un impacto en la rentabilidad de las vidrierias del distrito
de Amarilis; comenta que las vidrierias al momento de transportar la mercaderia tienen
pérdidas a causa de que estas llegan en mal estado, lo que incide en que estas presenten un

decremento en su rentabilidad, por lo que las vidrierias acuden a estrategias empresariales
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como agregar descuentos a los precios de venta al pulico desus productos con el fin de

incrementar su margen de beneficio.

2.2. Bases teodricas

2.2.1. Precio de venta

El precio de venta tal como afirma Cérdenas (2022) “El precio de venta es aquel que
indica que el precio gana relevancia en el rea administrativa de una empresa, ademas de
imponer interés destinado al &rea de venta”. Por otra parte, Fernandez (2018) sefiala que el

precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio.

Con esto comprendemos que el precio de venta es la cantidad monetaria que el
comprador da para poder obtener a cambio un servicio o un producto, ademas, estos precios
de venta son establecidos por parte de la empresa y tiene que considerarse el margen de

beneficio que esta desea obtener.

2.2.2. Fijacion de precios

Chino (2018) afirma que la forma mas efectiva por la cual se puede establecer el
precio a un producto es aplicando un porcentaje de ganancia a todos los elementos que
conforman el gasto directo del producto (pag. 30). En otras palabras, para establecer el precio
a un producto, hay que sumarle a este un porcentaje adicional a los costos de adquisicion de

dicho producto, siendo este el valor con el cual saldra al mercado.

Este valor afiadido, mas los costos de adquisicion representan el valor final del
producto, esto es acorde a una formula bastante conocida que especifica que, para establecer
el precio de venta de un producto, hay que establecer el precio de costos y sumarle los

beneficios que se esperan obtener. (Chino Marroquin, 2018)
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2.2.3. Estrategia de precios
Segun expresa Pursell (2023) una estrategia para establecer los precios de un servicio
o de un producto es aplicar el conjunto de procedimientos y metodologias que utilizan las

compaiiias para establecer los precios de sus productos o de sus servicios.

Por otra parte, Chavez (2018) expresa que existen algunas estrategias que se pueden
tomar en consideracion al momento de determinar el margen de ganancia estimado para un
producto o un servicio. Por consiguiente, se expone a continuacion algunas de las estrategias
que se pueden tomar en consideracion al momento de establecer los precios de venta al

publico.

2.2.3.1. Estrategias de precios con base al costo

En esta estrategia de fijacion de precio se desglosa dos puntos de acuerdo con Chéavez
(2018), estos son costo mas margen y por utilidad neta; el primero es la estrategia mas
sencilla debido a que se basa en sumar el margen de ganancia que se espera obtener a los
costos de adquisicién del producto; el segundo se centra en establecer un valor al producto

con el fin de adquirir una utilidad.

2.2.3.2. Estrategias de precios con base al valor
En palabras de Chavez (2018), esta estrategia se basa es establecer el precio del

producto o del servicio con base a lo que el cliente perciba del mismo y no del costo.

2.2.3.3. Estrategias de precios con base a la competencia

La competencia son los otros negocios que ofrecen un producto o servicio similar, por
esto, como sefiala Chavez (2018), esta estrategia consiste en determinar el precio de venta del
producto o del servicio con base a los precios que esta ofertando la competencia, ignorando

los costos de adquisicion.
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2.2.4. Segmentacion de mercado
La segmentacion de mercado se define como el hecho de separar personas con base a
sus caracteristicas y necesidades de demanda, esto se traduce en que requieren enfoques

variados sobre estrategias. (Kotler, citado por Valdivia, 2018)

La segmentacion de mercado se refiere al procedimiento de fragmentar un conjunto

de individuos con intereses de demanda similares. (Correa & Palacin, 2019)

En conclusién, la segmentacion de mercado es una de las tantas estrategias que
existen en el marketing y emplean las empresar con la finalidad de segmentar un mercado
grande en pequefios fragmentos de individuos con similares caracteristicas de demanda. El
objeto principal de esta estrategia consiste en analizar de mejor manera los gustos de cada

cliente con el fin de establecer estrategias que sean mas efectivas.

2.2.5. Competencia
La competencia, segun afirma Valdivia (2018) significa examinar a los negocios con
la misma actividad econdmica en el sector. Es decir, es la confrontacion entre empresas que

buscan alcanzar los mismos objetivos.

2.2.6. Venta

La venta segun Pérez (2020) se describe como la accion por el cual se comercia o
negocia un producto o un servicio hacia otra persona a partir de a un precio previamente
establecido. Es decir, se refieren al proceso por el cual se intercambian bienes o servicios por

alguna compensacion economica.

2.2.7. Indicadores Financieros
Los indicadores financieros son importantes para llevar a cabo analisis de las cifras

del estado de situacion financiera y el estado de pérdidas y ganancias (Tomala Catuto, 2021).



14

En conclusién, los indicadores financieros, ratios o razones financieras sirven para
evaluar la situacion econdmico-financiera de una empresa, agregado a esto, ofrecen
informacidn importante sobre varios aspectos de una empresa; por consiguiente, son Utiles

para la toma de decisiones.

2.2.8. Rentabilidad

En palabras de Flores (2018) la rentabilidad es la forma de invertir mediante procesos
que generan liquidez para la empresa. Asimismo, Kikuchi (2021) menciona que la
rentabilidad permite medir la capacidad de generar beneficios de una empresa en relacion a lo

que se necesita.

Con base a los conceptos anteriormente mencionados, comprendemos que: “La
rentabilidad permite a la empresa analizar las utilidades o ganancias que obtiene con respecto
a las ventas, activos y niveles de inversion propia, en si ayuda a conocer la capacidad que

tienen los recursos para generar utilidades” (Ramirez Arguello, 2022)

Para concluir, podemos determinar que la rentabilidad es un término contable que se
utiliza para comprobar si un negocio fue eficiente en términos del capital invertido, es decir,

la rentabilidad es util para poder evaluar si una empresa generé ganancias.

La formula para hallar la rentabilidad de un negocio es la siguiente:

Rentabilidad = (Ingresos — Costos y gastos) / Ingresos

2.2.8.1. Importancia de la rentabilidad

Conforme a lo expresado por Camac (2019) la importancia de la rentabilidad consiste
en que nos permite tener una vision mas profunda sobre el entorno, lo cual facilita la toma
decisiones, tomando en cuenta gque una empresa 0 negocio asume ciertos riesgos con el

objetivo de obtener una rentabilidad.
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Es por esto que la rentabilidad asume un papel importante en las decisiones
financieras que se toma en la empresa debido a que aporta informacion la cual es esencial
para estas. Ademas, juega un papel fundamental en la competitividad que ejerce en el
mercado puesto que solo las empresas que cuentan con un rendimiento mayor son aquellas
que pueden destacar mas en el mercado debido a que cuentan con mas recursos con el que

pueden innovar e invertir.

2.2.8.2. Margen de utilidad bruta

Para citar a Rodriguez (2021) este indicador financiero de rentabilidad permite medir
en términos porcentuales cuanto le queda a la empresa por cada délar que esta haya vendido.
No esta de mas mencionar que cuando el margen de utilidad bruta es significativamente

mayor, es mejor, debido a que indica que el costo de los productos que se venden es bajo.

Este margen de utilidad bruta mide la rentabilidad de una empresa en funcion de los
ingresos que haya obtenido con la adquisicion de los bienes, y se lo calcula por medio de la

siguiente formula:
Margen de utilidad bruta = (Ventas — Costos de bienes vendidos) / Ventas
Lo que es igual a la siguiente férmula:
Margen de utilidad bruta = Utilidad bruta / Ventas

2.2.8.3. Margen de utilidad neta

Como establece Pumaccahua & Diaz (2020), el margen de utilidad bruta es un
indicador financiero de rentabilidad que representa el porcentaje que se obtiene de la
diferencia entre los ingresos por ventas y los costos del proceso, lo que también incluye los

gastos financieros como lo son, gastos administrativos, de ventas e impuestos.
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Este indicador financiero de rentabilidad expresa cuantos centavos de cada dolar
obtenidos de los ingresos vienen a ser las ganancias después de cubrir los costos y los gastos

y se lo representa mediante la siguiente formula:
Margen de utilidad neta = Utilidad neta / Ventas

2.2.8.4. Rentabilidad sobre activos

Como afirma Rodriguez (2021) la rentabilidad sobre activos o también denominada
por las siglas en la lengua inglesa ROA, proporciona el detalle para poder analizar si una
empresa es capaz de generar beneficios. Es decir, mide si la empresa es eficiente generando

ganancias en relacion sobre el total de sus activos.

El calculo se lo realiza teniendo en consideracién los activos con los que la empresa
cuenta y la utilidad neta del altimo periodo, por lo que, la férmula con la cual podemos
realizar el calculo para determinar el rendimiento sobre activos es la que se muestra a

continuacion:
Rentabilidad sobre activos = (Utilidad neta / Total activos) x100

2.2.8.5. Rentabilidad sobre patrimonio
La rentabilidad sobre patrimonio, o0 ROE por sus siglas en el idioma inglés, se lo
utiliza debido a que aporta y facilita la evaluacion del retorno que se obtiene sobre la

inversion que los accionistas inyectaron a la empresa. (Rodriguez Dominguez, 2021)

Este indicador financiero de rentabilidad facilita la evaluacion de la capacidad que
tienen una empresa para generar ganancias en funcion de su patrimonio neto y se lo
representa normalmente como un porcentaje. La formula para con la cual se realiza el calculo

de la rentabilidad sobre patrimonio es la siguiente:

Rentabilidad sobre patrimonio = (Utilidad neta / Total patrimonio) x100
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CAPITULO Ill - METODOLOGIA:

3.1. Tipo y disefio de investigacion

Este proyecto de investigacion se lo realizara combinando enfoques, al mismo tiempo,
utilizando instrumentos que nos permitan el analisis y medicion de toda la informacion con la
finalidad de poder comprender de la mejor manera posible la problematica planteada, asi
como la hipotesis dentro de este proyecto investigativo que se centra en el comercial El

Turco.

A continuacion, se describen con mayor profundidad los tipos de investigacion que se

utilizaran en el presente proyecto.

3.1.1. Segun el proposito

3.1.1.1. Investigacion aplicada

Este proyecto investigativo se lo realizara utilizando el tipo de investigacion aplicada;
este tipo de investigacion segln expresa Guevara (2022) tiene como finalidad convertir
investigaciones de caracter tedrico a investigaciones de caracter numéricos, con el propdsito

de poder llevar a cabo los calculos respectivos.

En esta investigacion nos centraremos en evaluar la situacion econdmica en la que se
encuentra el comercial El Turco sobre los precios de venta al publico que este oferta en sus

equipos de bricolaje, con la finalidad de presentar analisis.

3.1.2. Segun el lugar

3.1.2.1. De campo

En este estudio se aplicara este tipo de metodologia de investigacion denominada
investigacion de campo, investigacion en la cual la recoleccion de informacion sobre el
objeto de estudio se lleva a cabo en el mismo lugar en donde sucede. (Mufioz, citado por

Pacheco, 2022).
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De esta manera, al ejecutar este tipo de investigacion se obtendra informacion sobre la
problematica que presenta el comercial EI Turco por medio de la observacion directa y las

entrevistas.

3.1.3. Segun el nivel de estudio

3.1.3.1. Descriptiva

Para concluir, el tipo de investigacion descriptiva también forma parte del enfoque de
esta investigacion, y tal como menciona Leon (2019) el tipo de investigacion descriptiva
detalla los hechos de la misma manera en la que estos fueron observados y se ejecuta un

enfoque correlacional debido a que se estudiara una relacion entre la dos variables de estudio.

Este tipo de investigacion que se utilizara en este trabajo de investigacion va a
permitir el analisis para poder evaluar el precio de venta al publico de los equipos de bricolaje

y el impacto que estos generan en la rentabilidad del comercial EI Turco.

3.1.4. Disefio de investigacion

3.1.4.1. No experimental de corte transversal

El metodo de investigacion con el que se va a trabajar es el método no experimental
de corte transversal, el cual sera de suma importancia debido a que con este método nos
centraremos en un momento en especifico para llevar a cabo la investigacion, recopilando
informacion sin manipular las variables con la finalidad de profundizar en la problemética

que presenta la empresa para poder presentar analisis.

3.1.5. Método de investigacion

3.1.5.1. Método inductivo
El método de investigacion con el que se va a trabajar es el método inductivo, el cual

sera de suma importancia debido a que con este método nos centraremos de manera
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minuciosa en ciertos aspectos con la finalidad de profundizar en la problematica que presenta

el comercial EI Turco para poder presentar analisis, conclusiones y recomendaciones.

Sin embargo, en vez de indagar en el problema en su totalidad, analizaremos ciertos
aspectos reducidos para poder adquirir un entendimiento mas profundo sobre cémo darle

solucién al problema general que se presenta en el comercial EI Turco.

3.2. Operacionalizacion de variables

3.2.1. Variable Independiente: Precio de venta

3.2.1.1. Definicién conceptual
El precio de venta es aquel precio que adquiere importancia en la gestion
administrativa de un negocio, ademas de imponer un interés el cual es destinado al area de

ventas (Cardenas Concha, 2022).

3.2.1.2. Definicién operacional

El precio de venta corresponde al valor monetario por el cual se ofrece un producto o
un servicio, y para determinar este precio de venta hay que aplicar estrategias para que este
producto o servicio sea competitivo y atractivo para los consumidores, por consiguiente, que

también sea rentable.

3.2.1.3. Dimensiones e indicadores

e Segmentacion de mercado

Volumen, crecimiento del segmento, competencia

e Necesidad de los clientes

Producto, percepcion de la marca, calidad del producto
e Costo de adquisicion

Proveedores, tiempo de entrega, volumen de compra
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3.2.2. Variable Dependiente: La Rentabilidad

3.2.2.1. Definicion conceptual

La rentabilidad es una manera de canalizar inversiones mediante métodos que generan

liquidez para una empresa (Flores Sandoval, 2018).

3.2.2.2. Definicion operacional
El indicador financiero de rentabilidad se obtiene dividiendo la ganancia por la
inversion total efectuada para poder generar dichas ganancias, y el producto o resultado de

esta operacion se lo presenta de manera porcentual que representa los beneficios econémicos.

3.2.2.3. Dimensiones e indicadores
e Venta

Pérdidas, ubicacién del negocio, modalidad de pago
e Precio

Capacidad de adquisicion, calidad del servicio, utilidad neta

e (astos

Pago al personal, infraestructura, impuestos
Instrumentos: Entrevista e Informes

3.3. Poblacion y muestra de investigacion

3.3.1. Poblacion

La poblacion de estudio en la que se centrara la investigacion es limitada, puesto que
el comercial El Turco en la fecha de realizacion de este proyecto investigativo cuenta con 5
trabajadores, los cuales seran tomados como objeto de estudio que conformaran la poblacion

estadistica y seran incluidos en los resultados de esta presente investigacion.
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3.3.2. Muestra
Calcular la muestra es una pieza esencial en la metodologia de un trabajo de
investigacion, debido a que proporciona una base para poder llegar a un analisis a partir de

una parte de la poblacion total.

Tomando en consideracion que la poblacién con la que se va a trabajar es reducida, la
muestra viene a ser equivalente a la poblacion. De esta manera, resulta en que la muestra con
la que se va a trabajar en este proyecto investigativo esta compuesta por todas las personas

que laboran en el comercial El Turco, los cuales se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 1
Tabla de la muestra
DETALLE FIl %
Gerente 1 20%
Secretaria 1 20%
Contador 1 20%
Cajero 1 20%
Vendedor 1 20%
TOTAL 5 100%

Nota: Elaboracion propia

3.4. Técnicas e instrumentos de medicion

3.4.1. Técnicas

Las técnicas que hemos concluido utilizar para poder obtener la informacion son la
técnica de entrevista y la técnica de observacion directa, estas dos técnicas seran ejecutadas

sobre la muestra que es el personal que labora en el comercial El Turco.
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3.4.1.1. Observacion directa
Esta técnica se llevara a cabo por medio de la observacion en el establecimiento fisico
del comercial EI Turco, en sus técnicas, estrategias, y en los documentos financieros que

emite, esto se lograra gracias al uso del instrumento denominado guia de observacion.

3.4.1.2. Entrevista

El emplear este instrumento hacia el personal objeto de estudio, los cuales son
responsables de manejar el &mbito contable — financiero del comercial El Turco, es una de las
mejores opciones, puesto que el obtener respuestas por parte del personal encargado sobre las
variables nos sera de utilidad para poder solventar la hipdtesis, por otra parte, se plantearan
ciertas preguntas de caracter concreto con el tema a tratar, lo cual resulta en una respuesta

facil por parte del individuo entrevistado.

3.4.2. Instrumentos
Los instrumentos que se van a utilizar para obtener la informacion del presente trabajo

de investigacion son los siguientes:

3.4.2.1. Guia de observacion

Es un instrumento que nos facilita obtener una perspectiva mas acorde con el objeto
de estudio. Por lo que con el uso de este instrumento se llevara a cabo procedimientos para
poder obtener informacion sobre como impacta en la rentabilidad los precios de venta al

publico que el comercial EI Turco establece sobre los equipos de bricolaje que oferta.

3.4.2.2. Cuestionario
El cuestionario o también denominado guia de entrevista, es un instrumento de
medicion que se compone por un conjunto de preguntas que pueden ser preguntas abiertas o

preguntas cerradas. Estas preguntas son elaboradas en funcion de las variables establecidas al
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inicio de esta investigacion, con el fin de poder recaudar informacion para poder comprender

la problematica estudiada.

3.5. Recursos

3.5.1. Recursos humanos

En este trabajo investigativo, el recurso humano que emple6 un papel esencial fueron
las personas que se implicaron directamente en la ejecucion y desarrollo de este proyecto, las

cuales se detallan a continuacion:

e Investigador (estudiante)
e Tutor (docente)
e Gerente del comercial EI Turco y su personal

e Director de titulacion

3.5.2. Recursos econémicos
Para poder llevar a cabo este trabajo investigativo es de suma importancia contar con
recursos econdmicos con el fin de solventar los gastos que este proyecto requiere, para ello se

detalla cada rubro utilizado en esta investigacion:

Tabla 2
Tabla de recursos econdmicos requeridos en este proyecto

Evaluacion del precio de venta al publico de los equipos de bricolaje y su impacto en

la rentabilidad del comercial ""El Turco™ del cantdén Urdaneta en el periodo 2022.

Descripcion Unidad de Cantidad Precio Unitario Total
medida
Internet Mensual 3 $ 22,00 $ 66,00
Laptop Unidad 1 $ 465,00 $ 465,00
Impresora Unidad 1 $ 350,00 $ 350,00
Pendrive Unidad 1 $ 6,00 $ 6,00
Libreta Unidad 1 $ 150 $ 150
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Hojas A4 Unidad 500 $ 001 $ 5,00
Boligrafos Unidad 2 $ 040 $ 0,80
Transporte - - $ 38,00 $ 38,00

Total, Presupuesto $ 932,30

Nota: Elaboracion propia

3.6. Plan de tabulacion y analisis

La tabulacion de los datos es esencial debido a que desempefia un papel crucial
porque permite la elaboracion de una tabla que resume todos los resultados obtenidos. Por
medio de este plan de analisis y tabulacion, se busca comprender la relacion entre las
variables que componen este proyecto. Por lo tanto, en las siguientes lineas se presenta la

tabulacion y el andlisis de los datos:

e Como primer punto, se llevé a cabo una recopilacion de los datos, en donde se
abordo tanto aspectos cuantitativos como cualitativos, facilitando;

e Examinar de manera minuciosa cada conjunto de datos para identificar la
informacidn que ejercié un mayor impacto en las variables que conforma esta
investigacion, haciendo posible;

e Lacreacion de tablas utilizando herramientas de ofimatica como lo es
Microsoft Word y Microsoft Excel, con el proposito de ordenar y estructurar
los datos que se han recolectado, lo que resulta en una presentacion de los

resultados de esta investigacion mas clara y facil de comprender.

3.6.1. Bases de datos
Mediante la aplicacidn de técnicas de recoleccidn de datos anteriormente definidas y
llevadas a cabo en el comercial EI Turco en el canton Urdaneta, se logré obtener datos de

caracter cuantitativos y cualitativos, los cuales desempefiaron un papel crucial en el
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desarrollo de este proyecto sobre como incide el precio de venta al publico de los equipos de

bricolaje en la rentabilidad del comercial EI Turco.

En cuanto a la informacidn obtenida, se procede a analizar la relacion que tuvieron las
variables de la investigacion, lo cual servird como base para la elaboracion de la hipétesis de
este proyecto. Luego esta hipotesis sera evaluada utilizando un enfoque de modelo de

caracter l6gico y matematico con la finalidad de determinar su validez.

Para organizar los datos recopilados, se utilizara el programa de Microsoft Excel, el
mismo que es un software de hojas de calculos, que, como se indica, facilita la realizacion de
célculos y operaciones por medio de diversas herramientas que componen el programa, en

beneficio del proyecto.

3.6.2. Procesamiento y analisis de los datos

En este trabajo investigativo, después de establecer las técnicas de investigacion e
instrumentos que se utilizaran, como lo son la técnica de observacion directa y la técnica de
las entrevistas, las mismas que seran ejecutadas con la ayuda de los instrumentos de guia de
observacién y cuestionario o también denominado guia de entrevista, con las cuales se pudo
recolectar informacidn sobre el comercial El Turco de manera organizada. Esto permitio
realizar un andlisis sobre como incide los precios de venta al publico de los equipos de

bricolaje en la rentabilidad del comercial EI Turco.

A continuacion, se describe los procesos llevados a cabo para el correcto

procesamiento y analisis de datos de la informacion obtenida:

1. Examinar la informacion recaudada por medio de las diferentes técnicas e
instrumentos ejecutados.
2. Ordenar y tabular los datos obtenidos con la ayuda de herramientas de

software de ofimatica.



26

3. Interpretacion de los datos que resulta en informacion de til para la
investigacion.
4. Analizar los resultados obtenidos para establecer las debidas conclusiones.

5. Comprobar la hipotesis

3.7. Aspectos eticos

Cuando nos referimos a los aspectos éticos, debemos dirigirnos a los dos ambitos
éticos aplicados en este proyecto investigativo; en primer lugar, hay que tomar en
consideracién los principios y valores morales que se aplican dentro del equipo que labora en
el comercial EI Turco; segundo, nuestra ética como futuros profesionales en la rama de la
contabilidad, las cuales deben ir regida de valores como la honestidad y la responsabilidad,
mismos valores que seran aplicados en la creacion de ideas y al momento de elaborar la

informacion.

Asimismo, es importante comentar que la ética y los valores son esenciales en
cualquier entorno, sea laboral o social, es por esto que el comercial El Turco se caracteriza
por incorporar valores éticos en todas sus facetas, las cuales comprenden desde la atencién al

cliente hasta la presentacion.

Por otra parte, mostrar y honrar a los otros autores que se mencionan en esta
investigacion, lo cual, no esta de mas sefialar que toda aquella informacidn de estos autores,
tienen proteccién por medio de las normas APA de la séptima edicion, esta decision se ha

tomado con el fin de evitar el plagio y procurar la propiedad intelectual de cada autor.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Resultados obtenidos de la investigacion

De acuerdo al estudio realizado en el comercial EIl Turco, conforme a las técnicas e
instrumentos utilizados, como lo es la guia de observacion, y las entrevistas hacia el personal
que labora en el establecimiento; ademas, con el objetivo de conseguir informacién y conocer
el punto de vista gque tienen sobre como impacta los precios de venta al publico de los
equipos de bricolaje en la rentabilidad del comercial EI Turco, y dar cumplimiento a los
objetivos especificos planteados, asi como comprobar la hipotesis, se obtienen los siguientes

resultados:

GUIA DE OBSERVACION

Objetivo: Obtener informacidn sobre como impacta el precio de venta al publico de

los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio.
Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Actividad comercial: Venta al por mayor y menor de equipos de bricolaje y articulos

de ferreteria.
Area de observacion: Area de ventas
Nombre del observador: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fecha de aplicacion: 22-09-2023

Tabla 3
Guia de observacion
N° ASPECTOS A OBSERVAR SI NO
1  ¢Se estan aplicando estrategias en los precios de venta al X -
publico?

2 ¢Se estd tomando en cuenta a la competencia como un X -
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factor estratégico para determinar los precios de venta al

publico?

3  ¢El comercial El Turco tiene buena atencion al cliente, X -
considerando la calidad del servicio y la satisfaccion de

las necesidades de los clientes?

4 ¢El comercial EI Turco experimenté una rentabilidad X -
solida durante el afio 2021, teniendo en cuenta factores
como los ingresos, los gastos y los margenes de

beneficio?

5 ¢Los precios de venta al publico estuvieron generando - X

un margen de beneficio adecuado en el afio 2022?

6 ¢Larentabilidad del comercial EI Turco present6 un X -
decrecimiento en el afio 20227

7  ¢Se estan poniendo en practica estrategias comerciales X -
que generan un impacto en la rentabilidad del comercial
El Turco?

8 (¢Estdn demostrando los equipos de bricolaje ser los X -
productos que mayor venta tienen en relacion

cantidad/precio?

9 ¢El comercial El Turco esta contando con clientes fijos? X -
10 ¢Se estéa llevando a cabo de manera periddica anélisis de X -
la rentabilidad del comercial EI Turco?

Total 9 1

Nota: Elaboracion propia

Andlisis e interpretacion de la guia de observacion: EI comercial EI Turco,
actualmente ha demostrado aplicar estrategias comerciales en los precios de venta al publico,
tomando en cuenta a la competencia como un factor estratégico, ademas de ofrecer una

eficiente atencion a los clientes como parte de esta estrategia. Aunque en el afio 2021
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presentaron una rentabilidad sélida, en el afio 2022 experimentaron desafios con una
disminucion en su rentabilidad a causa de la competencia. Debido a este desafio actualmente
implementan estrategias comerciales y analizan regularmente su rentabilidad, lo que significa
un compromiso y mejora continua. El énfasis en los equipos de bricolaje como los productos
mas vendidos y la presencia de clientes fijos, son aspectos positivos que el comercial El

Turco supo aprovechar.

GUIA DE CUESTIONARIO

Objetivo: Obtener informacidn sobre cdémo impacta el precio de venta al publico de

los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio

Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Actividad comercial: Venta al por mayor y menor de equipos de bricolaje y articulos

de ferreteria.

Entrevistado: Gerente

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Tabla 4
Entrevista al gerente
N° Pregunta Respuesta

1  ¢El comercial ha ido adaptando Si, en el ultimo trimestre del afio 2022
sus precios para diferentes adaptamos nuestros precios para diferentes
segmentos de clientes? segmentos de clientes, debido a que nos dimos

cuenta de la importancia de atender las

necesidades de cada grupo de clientes.

2  ¢Qué estrategia comercial esta La estrategia comercial que estamos
empleando para ganar mercado? empleando para ganar mercado se centra en
dos funciones principales; Primero hemos

mejorado significativamente la atencion al
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8

(Como se  establecen los
margenes de beneficio entre los
diferentes productos que ofrece el

comercial El Turco?

¢De qué manera aseguran que los
precios de venta al publico estan
generando un margen de beneficio

Optimo para el comercial?

¢Como establece el comercial los
precios durante las temporadas de

mayor demanda o estacionalidad?

¢Qué estrategias de marketing
esta utilizando el comercial para
respaldar sus precios y la

percepcion del valor de sus

productos?

(Como lleva el analisis de los

precios de venta al publico?

¢Como impacta el cambio de los

precios en rentabilidad del

cliente, enfocandonos en la calidad del servicio
capacitando a los empleados; por otra parte,
hemos reducido los precios de los equipos de
bricolaje, los cuales son los productos mas
vendidos, esto lo hicimos como un incentivo
para recuperar nuestra cuota en el mercado del

canton.

Los margenes de beneficio se determinan en

funcién de un andlisis de costos.

Para asegurarnos, seguimos de cerca nuestros
costos, ademas de monitorear a la competencia

y la demanda para realizar ajustes estratégicos.

Durante estas temporadas, adaptamos nuestros
precios para aprovechar la demanda creciente.

Esto incluye promociones y ofertas especiales.

Nuestras estrategias de marketing se basan en
destacar la calidad de nuestro servicio y la
ventaja ofrecen  nuestros

que precios

competitivos.

Lo llevamos a cabo de manera digital, en
donde analizamos de manera constante los
precios de venta al publico, utilizando datos de
las ventas, margenes de beneficio y costos, con
el fin de evaluar la efectividad de nuestra

estrategia de precios.

El cambio en los precios tuvo un impacto

positivo en la rentabilidad del comercial desde
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comercial? el dltimo trimestre del afio 2022. La
combinacion de factores como una mayor
demanda y la mejora de nuestra atencion al
cliente, contribuyeron al aumento de la

rentabilidad del comercial.

9  ¢Cudles son los gastos operativos Los gastos operativos estdn conformados por
que tiene el comercial EI Turco?  los gastos de personal, alquiler del
establecimiento, suministros y otros gastos

relacionados con la operacion de la ferreteria.

10 ¢De qué manera se estdn Los gastos del comercial se gestionan a través
gestionando y controlando los de un presupuesto garantizando que estos estén
gastos del comercial EI Turco? alineados con nuestros  objetivos de

rentabilidad.

Nota: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion de la entrevista al gerente: Con base a la entrevista
realizada al gerente del comercial EI Turco, llego al anélisis de que el comercial ha
implementado una serie de cambios estratégicos con la finalidad de solventar problemas de
rentabilidad en el afio 2022 debido a la competencia. Adaptaron sus precios para diferentes
segmentos de clientes, asi como mejorar la atencién y calidad de servicio, mientras reducian
los precios de los equipos de bricolaje. EI como determinan los margenes de beneficio
consiste en el analisis de los costos y se aseguran de mantener un éptimo margen de

beneficios por medio del seguimiento constante de los costos, la competencia y la demanda.

Por otra parte, en las temporadas de alta demanda, utilizan estrategias de marketing
para resaltar la calidad del servicio y sus precios competitivos; ademas, llevan un control en
digital de los precios de venta al publico y controlan los gastos operativos por medio de un
presupuesto. Por consiguiente, todas estas medidas resultan en una mejora en la rentabilidad

del comercial EIl Turco.
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GUIA DE CUESTIONARIO

Objetivo: Obtener informacion sobre como impacta el precio de venta al publico de

los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio

Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Actividad comercial: Venta al por mayor y menor de equipos de bricolaje y articulos

de ferreteria.

Entrevistado: Secretaria

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Tabla b
Entrevista a la secretaria
N° Pregunta Respuesta

1 ¢;Como el comercial EI Turco La gestion de la aparicion de nuevas ferreterias
gestiond la aparicion de nuevas ha sido un desafio para el comercial EI Turco.

ferreterias en el cantdn Para abordar esta competencia, implementamos

Urdaneta? estrategias comerciales con el fin de ganar
mercado.
2 ¢Cuél es la percepcion del La percepcion que tenemos es que nuestros

comercial EI Turco sobre como  clientes valoran mas nuestros precios en
los clientes estan valorando sus ~ comparacion con la competencia, especialmente
precios de venta al pablico en después de haber reducido los precios de venta
comparacion con la de los equipos de bricolaje que ofertamos.

competencia?

3  ¢Qué productos tienen mayor Los productos que tienen mayor salida en el
salida en el mercado? mercado son los todos aquellos utilizados en

proyectos de bricolaje.

4 ¢Cudl es el proceso de Actualmente tenemos una relacion solida con

adquisicion de la mercaderia con nuestros proveedores, con el fin de garantizar un
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los proveedores? suministro constante de la mercaderia. El
proceso de adquisicién de la mercaderia implicd
una evaluacion de mdaltiples proveedores con la
finalidad de seleccionar aquellos que nos
ofrezcan los productos de mejor calidad a un

precio mas competitivo.

¢El comercial esta contando A inicios del afio 2022 no contdbamos con un
actualmente con algun plan de plan de contingencia, pero en la actualidad si.
contingencia en caso de Este plan consiste en el caso de una disminucion
disminucion en las ventas? en las ventas, ajustamos los precios, y aplicamos
promociones especiales con la finalidad de
estimular la demanda en momentos de menor

actividad comercial.

¢Cuéles son las estrategias de Las estrategias que hemos y estamos

ventas que el comercial estd implementando para aumentar nuestros ingresos

implementando para aumentar consisten en aplicar promociones en aquellos

sus ingresos? productos que tienen margenes de beneficios
mas altos, como lo son los equipos de bricolaje;
la capacitacion continua de todo el personal y
técnicas de descuento personalizadas.

¢Como se establecen los precios Los precios de venta al publico se establecen
de venta al publico del comercial mediante el andlisis de los costos de adquisicion
El Turco? de los productos y los margenes de beneficio

deseados.

¢Se estan realizando analisis de Si, actualmente llevamos a cabo analisis de
precios en comparacion con la precios en comparacion con la competencia para
competencia? asi asegurarnos de que nuestros precios sean

competitivos.

¢Cuales estdn siendo los Estos gastos estan compuestos por gastos de
principales gastos operativos del personal, alquiler, suministros y otros gastos que

comercial El Turco? tienen relacién con la operacion de la ferreteria.
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10  ;Se estan tomando medidas para Si, estamos optando por tomar medidas para
disminuir los gastos operativos disminuir los gastos operativos del comercial sin
del comercial sin que se vea comprometer la calidad de los productos que
comprometida la calidad de los ofertamos.

productos?

Nota: Elaboracién propia

Andlisis e interpretacion de la entrevista a la secretaria: En el 2022, el comercial
El Turco se enfrentd a la competencia de nuevas ferreterias, por lo que aplico estrategias
claves, reduciendo sus precios de venta al publico en los equipos de bricolaje que son quienes
lideran las ventas y mejorando la atencion al cliente. La adquisicion de la mercaderia se
centra en relaciones sélidas con los proveedores, ademas, han establecido un plan de
contingencia en el caso de disminuciones en las ventas; este plan consiste en estrategias en
las ventas como promociones en aquellos productos que cuentan con mayor margen de
beneficio. Los precios se fijan considerando los costos y los margenes de beneficio deseados;
y los principales gastos operativos estan compuestos por gastos al personal, alquiler y
suministros, los cuales se estan gestionando de manera eficiente sin comprometer la calidad

de los productos.
GUIA DE CUESTIONARIO

Objetivo: Obtener informacidn sobre como impacta el precio de venta al publico de

los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio
Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Actividad comercial: Venta al por mayor y menor de equipos de bricolaje y articulos

de ferreteria.

Entrevistado: Contador
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Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Tabla 6
Entrevista al contador

N° Pregunta Respuesta

1 ¢Cémo afectd el surgimiento EIl surgimiento de esta competencia en el cantdn,
de nuevas ferreterias en el afectd negativamente a la utilidad del comercial
canton Urdaneta en la utilidad en el afio 2022, lo cual resultd en un decremento
del comercial EI Turco? en la rentabilidad.

2 ¢Cuales son los segmentos de  El segmento de mercado més rentable esté siendo
mercado que estan siendo mas  aquellos usuarios que demandan equipos de
rentables para el comercial EI ~ bricolaje
Turco?

3 ¢Cuales son los productos que Los equipos de bricolaje
mayor margen de beneficio
generan?

4 (De qué manera se estan Mantenemos una soOlida relacion con los
gestionando los costos de proveedores, y la adquisicion de los productos
adquisicién de los productos?  consisti6 en una evaluacion de mudltiples

proveedores, y al final seleccionar a aquellos que
nos ofrecieron los productos de mejor calidad a
un precio mas competitivo.

5 (Sé estd evaluando los Si.
margenes de beneficio de los
productos en relacién con los
costos de adquisicion?

6  (Se estan realizando analisis de Si.
las ventas para identificar
oportunidades e incrementar la
rentabilidad del comercial?

7 (Como se establecen los Se establecen tomando en consideracion los
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precios de venta al pablico de

costos de adquisicion y los margenes de beneficio

los productos del comercial EI deseado.
Turco?

8 ¢Como estd incidiendo el Estd incidiendo de manera positiva en la
precio de venta al publico en la rentabilidad, debido a la reduccion de los precios
rentabilidad del comercial EI en los equipos de bricolaje, la demanda ha
Turco? aumentado.

9  (Cuéles son los gastos mas Los costos de personal, alquiler, suministros y
significativos con los que otros gastos relacionados con la operacion de la
cuenta el comercial? ferreteria.

10 ¢(De qué manera se esta Paraasegurarnos de esto, estamos gestionando los

asegurando de que los precios
de venta al publico cubran los

gastos operativos y mantengan

costos operativos y optimizando procesos para
reducir gastos sin comprometer la calidad de

nuestros productos.

una rentabilidad 6ptima?

Nota: Elaboracién propia

Andlisis e interpretacion de la entrevista al contador: Actualmente, el comercial El
Turco esta superando los desafios de rentabilidad que enfrentd en el afio 2022 debido al
surgimiento de la competencia que le estaba arrebatando mercado. En el comercial han
identificado segmentos de clientes rentables; ademas, la gestidn de los costos de adquisicion
se basa en evaluacién cuidadosa de los proveedores y una relacién sélida con ellos. Por otra
parte, se monitorea de manera continua los margenes de beneficio y se realizan analisis de las
ventas para poder identificar oportunidades y la estrategia de los precios de venta ha dado un

impulso a la rentabilidad. Por ultimo, los gastos operativos se gestionan de manera eficiente.
GUIA DE CUESTIONARIO

Objetivo: Obtener informacidn sobre como impacta el precio de venta al publico de

los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio
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Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Actividad comercial: Venta al por mayor y menor de equipos de bricolaje y articulos

de ferreteria.
Entrevistado: Cajero

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Tabla 7
Entrevista al cajero
N° Pregunta Respuesta

1 ¢Cdébmo afectd el surgimiento de Impactd negativamente en las ventas, debido a
la competencia en el canton en que bajo la demanda.
las ventas del comercial El

Turco?

2 ¢Seestarealizando un Si, constantemente realizamos un seguimiento
seguimiento de los preciosde la de los precios de la competencia para
competencia? asegurarnos  de  nuestros  precios  sean

competitivos.

3 ¢Cudl es la percepcién del Nuestra percepcion es que los clientes estan
comercial El Turco sobre como valorando de manera positiva nuestros precios
los clientes estan valorando sus de venta al publico en comparacion con la
precios de venta al publico en competencia.
comparacion con la

competencia?

4  ;Qué estrategia  comercial Mejoramos la atencion al cliente gracias a
estuvieron empleando  para capacitaciones y bajamos los precios de venta al
posicionarse como el ndmero publico de los equipos de bricolaje los cuales

uno en el mercado? son los productos mas vendidos, entre otras.

5 ¢Qué estrategias implementan EI comercial EI Turco mantiene una relacion
para  negociar costos de sélida con sus proveedores y selecciona a

adquisicion mas favorables para aquellos que ofrecen los precios mas favorables.
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el comercial?

6  ¢Qué métodos de pago se estdn Actualmente en el comercial se acepta
aceptando en el comercial El diferentes métodos de pago que incluyen
Turco y como se gestionan? efectivo, tarjetas de crédito y debido y la

gestionamos de manera eficiente a traves del
sistema de caja.

7 ¢Se realizan analisis de datos de Si.
ventas para identificar
tendencias 'y  oportunidades
especificas de productos?

8  (Cree usted que se debe evaluar Si, creo que es muy importante, sobre todo para
la incidencia de los precios de poder tomar decisiones.
venta al publico en la
rentabilidad del comercial?

9  ¢Los precios de venta al publico Si, siempre y cuando sea factible también para
de los productos se ajustan para el comercial.
satisfacer las necesidades de los
clientes?

10 ¢Se implementan estrategias Actualmente se esta analizando para la

para controlar o disminuir los

gastos del comercial?

reduccion de gastos sin afectar la calidad de los

productos.

Nota: Elaboracion propia

Analisis e interpretacidn de la entrevista al cajero: En el afio 2023 el comercial El
Turco esta superando los desafios en su rentabilidad que experimentd en el afio 2022.
Identificaron segmentos de clientes mas rentables, especificamente los que demandan los
equipos de bricolaje; la gestidn de los costos de adquisicion se ha fortalecido gracias a la
solida relacion con los proveedores. Por otra parte, se realiza un monitoreo constante de los

margenes de beneficio y ejecuta analisis de las ventas para detectar oportunidades. La
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estrategia que emplearon en los precios de venta al publico impulsé la rentabilidad al
incrementar la demanda; ademas, se gestionan eficientemente los gastos operativos, para
asegurar de que los precios de venta cubran los gastos del comercial sin comprometer la

calidad de los productos.

GUIA DE CUESTIONARIO

Objetivo: Obtener informacidn sobre cdmo impacta el precio de venta al publico de

los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio

Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Actividad comercial: Venta al por mayor y menor de equipos de bricolaje y articulos

de ferreteria.

Entrevistado: Vendedor

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Tabla 8

Entrevista al vendedor

N° Pregunta Respuesta

1 ¢De qué manera afectdé el EI surgimiento de la competencia impacto de
surgimiento de nuevas manera negativa en las ventas del comercial
ferreterias en el cantdon en las

ventas del comercial El Turco?

2 ¢Qué estrategias comerciales Para destacar los productos, el comercial
esta utilizando el comercial para implementd estrategias que se centran en
destacar sus productos en mejorar la atencion al cliente y reducir los
relacién con la competencia? precios de los equipos de bricolaje que son los

productos que mayor salida tienen en el

mercado.
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10

¢De Qué manera se estan
asegurando de mantener una
relacion  positiva con los
clientes?

¢Qué estrategias comerciales se

estin  implementando  para

fidelizar clientes?

¢Cudles son los productos que

més demandan los clientes?

¢Como se estd controlando vy
gestionando el inventario para
minimizar  los  costos  de
almacenamiento y

obsolescencia?

¢Qué porcentaje de las ventas
estan representando los equipos
de bricolaje?

¢Como se desarrollan y ejecutan
estrategias de ventas especificas
para aumentar la retencién de

clientes existentes?

;Tiene conocimiento de los
factores que estan influyendo en
la fijacion de los precios de

venta al publico del comercial?

¢ Tiene conocimiento de como se
estan gestionando los gastos del
comercial para garantizar una

Optima rentabilidad?

A través de una mejora continua en la calidad
del servicio y la satisfaccion de las necesidades
de los clientes.

Para fidelizar a los clientes se incluyen
estrategias de descuentos personalizados a

aquellos que adquieran productos al mayoreo.

Los equipos de bricolaje.

Mediante una planificacién eficiente y la
rotacion de productos, se controla y gestiona el
inventario para minimizar costos y evitar la

obsolescencia.

Los equipos de bricolaje estan representando un
porcentaje significativo de las ventas del
comercial El Turco, siendo en el 2021 y 2022

mas del 80%.

Ofreciendo precios competitivos y ofertas

exclusivas.

Si, son el andlisis de los costos de adquisicion,

la competencia y la demanda de mercado.

Los gastos del comercial se estan gestionado de
manera eficiente con la finalidad de mantener

una optima rentabilidad en el negocio.




Nota: Elaboracion propia
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Analisis e interpretacion de la entrevista al vendedor: En el 2022 el comercial El

Turco tuvo una disminucidon en su rentabilidad debido a la competencia existente, y para

contrarrestar esto, implementaron una serie de estrategias como mejorar la atencion al cliente,

disminuir los precios de los productos de bricolaje debido a que son los productos que mas se

venden, ademas de fidelizar clientes que adquieren sus productos al mayor, con descuentos

personalizados. Por otra parte, el inventario se gestiona eficientemente para minimizar costos

de almacenamiento y obsolescencia; ademas, se realiza un seguimiento constante de aquellos

factores que inciden en la fijacidn de los precios de venta al publico y en la gestion de los

gastos para garantizar una buena rentabilidad en el negocio.

Analisis comparativo de precios de venta al publico

PRECIOS DE VENTA AL PUBLICO DE EQUIPOS DE BRICOLAJE

COMERCIAL EL TURCO FERRETRONS
PRODUCTO P.V.P. PRODUCTO
ABRAZADERA $ 2,21 ABRAZADERA

ACOPLES $ 3,06 ACOPLES

P.V.P.
2,16
3,01
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ANILLOS

BROCAS

BROCHAS

BROQUERO C/LLAVE/DECKER 10MM
CAJA HERRAMIENTA PHENIX 18P
ALICATE BLISTER 8

TALADRO 2 EN 1 INAL. EMTOP 20V
PISTOLA P/PINTAR INAL. EMTOP 20V
PLAYO D/PRESION BOCA10 EMTOP
AMARRA PLAST. 4.8MMX12X300MM
AMOLADORA INGCO 9P 2400W
COMPRESOR AIRE 2.5HP 50L EMTOP
CORTA AZULEJO 60cm TRUPE

CORTA CERAMICA (CUTTER 400MM)
DISCO DE SIERRA DE 8 1/4(210MM)
ESCALERA TIJERA 2B ALUMINIO
CANDADOS

PULIDORA INGCO 950W
REMACHADORA INDUSTRIAL EMTOP
SERRUCHO P/MADERA

SET DESTORNILLADORES 6 PCS
ESCUADRA JEM METALICA 16
ESTILETE TRUPER 18MM
FLEXOMETRO CENTURY 50MX15MM
JUEGO DE DADOS INCCO

JUEGO DE HERRAMIENTA 39PCS
MAQUINA DE SOLDADURA MMA 160A
MARTILLO

MULTIMETO DIGITAL 200V/600V
L12747
NIVEL PROFESIONAL EMTOP 60cm

$

0,15
1,71
1,72
10,10
23,00
5,16
186,50
59,30
7,10
3,80
123,05
182,80
97,85
31,60
25,10
84,75
5,25
50,00
14,55
10,30
4,63
2,45
3,10
8,90
25,10
14,10
189,10
4,25
11,45

18,00

ANILLOS

BROCAS

BROCHAS

BROQUERO C/LLAVE/DECKER 10MM
CAJA HERRAMIENTA PHENIX 18P
ALICATE BLISTER 8

TALADRO 2 EN 1 INAL. EMTOP 20V
PISTOLA P/PINTAR INAL. EMTOP 20V
PLAYO D/PRESION BOCA10 EMTOP
AMARRA PLAST. 4.8MMX12X300MM
AMOLADORA INGCO 9P 2400W
COMPRESOR AIRE 2.5HP 50L EMTOP
CORTA AZULEJO 60cm TRUPE

CORTA CERAMICA (CUTTER 400MM)
DISCO DE SIERRA DE 8 1/4(210MM)
ESCALERA TIJERA 2B ALUMINIO
CANDADOS

PULIDORA INGCO 950W
REMACHADORA INDUSTRIAL EMTOP
SERRUCHO P/MADERA

SET DESTORNILLADORES 6 PCS
ESCUADRA JEM METALICA 16
ESTILETE TRUPER 18MM
FLEXOMETRO CENTURY 50MX15MM
JUEGO DE DADOS INCCO

JUEGO DE HERRAMIENTA 39PCS
MAQUINA DE SOLDADURA MMA 160A
MARTILLO

MULTIMETO DIGITAL 200V/600V
L12747
NIVEL PROFESIONAL EMTOP 60cm

R A I < I < A < < - R - AR = A = A < <o R < A A - <= B < A A < <2 R <= AR - A S T o R R i

&

0,10
1,66
1,67
10,05
22,95
511
186,45
59,25
7,05
3,75
123,00
182,75
97,80
31,55
25,05
84,70
5,20
49,95
14,50
10,25
4,58
2,40
3,05
8,85
25,05
14,05
189,05
4,20
11,40

17,95

Tabla 9

Comparativa de precios con la competencia, primeros trimestres 2022
Realizado por: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Analisis: Con base a estos datos, podemos observar los precios que tenia el comercial

El Turco en el afio 2022 cuando llegd la competencia al canton; de la misma manera, se

observan los precios con la que esta competencia, la cual tiene por nombre “Ferretrons”, llegd

al mercado. En esta tabla podemos analizar que, los precios de venta al puablico de los equipos
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de bricolaje que el comercial El Turco tenia, eran mayores en comparacion con Ferretrons, lo

que implico en una pérdida de clientes ante la oferta mas atractiva.

Tabla 10

Comparativa de precios con la competencia, ultimo trimestre 2022
Realizado por: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

PRECIOS DE VENTA AL PUBLICO DE EQUIPOS DE BRICOLAJE

COMERCIAL EL TURCO
PRODUCTO

ABRAZADERA
ACOPLES
ANILLOS
BROCAS
BROCHAS
BROQUERO C/LLAVE/DECKER 10MM
CAJA HERRAMIENTA PHENIX 18P
ALICATE BLISTER 8
TALADRO 2 EN 1 INAL. EMTOP 20V
PISTOLA P/PINTAR INAL. EMTOP 20V
PLAYO D/PRESION BOCA10 EMTOP
AMARRA PLAST. 4.8MMX12X300MM
AMOLADORA INGCO 9P 2400W
COMPRESOR AIRE 2.5HP 50L EMTOP
CORTA AZULEJO 60cm TRUPE
CORTA CERAMICA (CUTTER 400MM)
DISCO DE SIERRA DE 8 1/4(210MM)
ESCALERA TIJERA 2B ALUMINIO
CANDADOS
PULIDORA INGCO 950W
REMACHADORA INDUSTRIAL EMTOP
SERRUCHO P/MADERA
SET DESTORNILLADORES 6 PCS
ESCUADRA JEM METALICA 16
ESTILETE TRUPER 18MM
FLEXOMETRO CENTURY 50MX15MM
JUEGO DE DADOS INCCO
JUEGO DE HERRAMIENTA 39PCS
MAQUINA DE SOLDADURA MMA 160A
MARTILLO
MULTIMETO DIGITAL 200V/600V L12747
NIVEL PROFESIONAL EMTOP 60cm

P.V.P.
$2,11
$2,96
$0,05
$1,61
$1,62

$10,00

$22,90
$5,06
$186,40
$59,20
$7,00
$3,70
$122,95
$182,70
$97,75
$31,50
$25,00
$84,65
$5,15
$49,90
$14,45
$10,20
$4,53
$2,35
$3,00
$8,80
$25,00
$14,00
$189,00
$4,15
$11,35
$17,90

FERRETRONS
PRODUCTO
ABRAZADERA
ACOPLES
ANILLOS
BROCAS
BROCHAS

BROQUERO C/LLAVE/DECKER 10MM
CAJA HERRAMIENTA PHENIX 18P
ALICATE BLISTER 8

TALADRO 2 EN 1 INAL. EMTOP 20V
PISTOLA P/PINTAR INAL. EMTOP 20V
PLAYO D/PRESION BOCA10 EMTOP
AMARRA PLAST. 4.8MMX12X300MM
AMOLADORA INGCO 9P 2400W
COMPRESOR AIRE 2.5HP 50L EMTOP
CORTA AZULEJO 60cm TRUPE

CORTA CERAMICA (CUTTER 400MM)
DISCO DE SIERRA DE 8 1/4(210MM)
ESCALERA TIJERA 2B ALUMINIO
CANDADOS

PULIDORA INGCO 950W
REMACHADORA INDUSTRIAL EMTOP
SERRUCHO P/MADERA

SET DESTORNILLADORES 6 PCS
ESCUADRA JEM METALICA 16
ESTILETE TRUPER 18MM
FLEXOMETRO CENTURY 50MX15MM
JUEGO DE DADOS INCCO

JUEGO DE HERRAMIENTA 39PCS
MAQUINA DE SOLDADURA MMA 160A
MARTILLO

MULTIMETO DIGITAL 200V/600V L12747
NIVEL PROFESIONAL EMTOP 60cm

P.V.P.
$2,16
$3,01
$0,10
$1,66
$1,67

$10,05

$22,95
$5,11
$186,45
$59,25
$7,05
$3,75
$123,00
$182,75
$97,80
$31,55
$25,05
$84,70
$5,20
$49,95
$14,50
$10,25
$4,58
$2,40
$3,05
$8,85
$25,05
$14,05
$189,05
$4,20
$11,40
$17,95
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Analisis: Con base a estos datos del ultimo trimestre del afio 2022, observamos que el
comercial El Turco respondi6 con una estrategia en la reduccidn de sus precios de venta al
publico de los equipos de bricolaje que oferta, como una medida para volver a ganar
relevancia en el mercado; asimismo, se observa que los precios de la competencia se

mantienen sin ningn cambio notorio.

Calculos de indicadores de rentabilidad

Margen de utilidad bruta. (Utilidad bruta / Ventas)x100

Tabla 11
Calculo de margen de utilidad bruta anual

Indicador 2018 2019 2020 2021 2022

Margen de utilidad bruta 26,66% 27,30% 26,59% 27,73% 25,62%

Realizado por: Yénez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Figura 1
Margen de utilidad bruta anual

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA ANUAL
27.73%

27.40% 27.30%

26.90%

26.40% —26.66% 26.59%

25.90% 25.62%

25.40%
2018 2019 2020 2021 2022

Realizado por: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Tabla 12
Calculo de margen de utilidad bruta trimestral afio 2022

Indicador 1 2 3 4

Margen de utilidad bruta  26,30% 24,51% 24,17% 27,37%

Realizado por: Yéanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”
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Figura 2
Margen de utilidad bruta trimestral afio 2022

MARGEN DE UTILIDAD BRUTATRIMESTRAL

ANO 2022

27.50% 21373
27.00%
26.50% 26.30%

°
26.00%
25.50%
25.00% 24.51%
24.50% e\
24.00% ® 24.17%

. (]
1 2 3 4

Realizado por: Yénez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Analisis: ElI margen de utilidad bruta indica cuanto dinero gana el comercial El Turco
de las ventas de los productos que oferta después de restar los costos. Este indicador
financiero se muestra relativamente estable a lo largo de los afios. En donde en los afios 2018
y 2020, el comercial EI Turco presenté margenes de utilidad bruta cercanos al 26,6%; estos
datos se los puede justificar debido a que el comercial EI Turco recién va cobrando relevancia
en el mercado y a la etapa de la pandemia de aquel afio. En cambio, en los afios 2019 y 2021
hubo mejoras en estos margenes, alcanzando porcentajes superiores a 27,3%, lo cual indica
mayor rentabilidad. Sin embargo, en el afio 2022, en los primeros 3 trimestres se notorio una
disminucion significativa, cayendo a porcentajes de 26,30%, 24,51% y 24,17% para ser
exactos, debido a la competencia emergente en aquellos periodos de tiempo. Por otra parte, el
porcentaje observado de 27,37% indica que las estrategias comerciales que fueron

implementadas impactaron de manera positiva en la rentabilidad.

Margen de utilidad neta. (Utilidad neta / Ventas)x100

Tabla 13
Margen de utilidad neta anual

Indicador 2018 2019 2020 2021 2022
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Margen de utilidad neta  5,37% 6,07% 5,62% 6,29% 3,98%
Realizado por: Yéanez Yarlequé Miguel Alejandro
Fuente: Comercial “El Turco”
Figura 3
Margen de utilidad neta anual

MARGEN DE UTILIDAD NETA ANUAL

6.40%

5.90%

5.40%

4.90%

4.40%

3.90% 3.98%

3.40%

2018 2019 2020 2021 2022
Realizado por: Yéanez Yarlequé Miguel Alejandro
Fuente: Comercial “El Turco”
Tabla 14
Margen de utilidad neta trimestral afio 2022
Indicador 1 2 3 4
Margen de utilidad neta  4,40% 3,70% 3,07% 4,67%

Realizado por: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Figura 4
Margen de utilidad neta trimestral afio 2022
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MARGEN DE UTILIDAD NETA TRIMESTRAL ANO 2022
5.00%

4.67%

4.50%

4.00%

3.50%

3.00%

1 2 3 4

Realizado por: Yéanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Anélisis: EI margen de utilidad neta refleja en términos porcentuales las ganancias
netas que obtiene el comercial El Turco a partir de sus ingresos. A lo largo de los afios, el
margen de utilidad neta refleja desafios y adaptaciones. En 2018 se evidencia cémo el
comercial El Turco va ganando constantemente relevancia en el mercado con un porcentaje
de 5,37% y se demuestra cOmo este porcentaje sube en los siguientes afios, salvo el caso del
afio 2020 que el margen de utilidad neta se redujo a 5,62% debido al impacto de la pandemia,
sin embargo, se observaron mejoras en 2019 y 2021, alcanzando margenes de 6,07% y
6,29%. Por otra parte, el desglose trimestral del afio 2022 revela como afectd la competencia
en los margenes de los tres primeros trimestres, siendo estos porcentajes 4,40%, 3,70% y
3,07% respectivamente. Sin embargo, las estrategias comerciales aplicadas y la disminucién
de los precios de venta al publico de los equipos de bricolaje en el Gltimo trimestre del afio
2022, demuestran una respuesta positiva en los margenes de utilidad neta con un aumento del

porcentaje en 4,67%

Rendimiento sobre activos. (Utilidad neta / Total activos)x100
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Tabla 15
Rentabilidad sobre activos anual
Indicador 2018 2019 2020 2021 2022
Rentabilidad sobre activos 5,15% 5,93% 5,54% 6,29% 3,78%
Realizado por: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro
Fuente: Comercial “El Turco”
Figura 5
Rentabilidad sobre activos anual
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS ANUAL

6.50%

6.00%

5.50%

5.00%

4.50%

4.00% 3.78%

3.50%

2018 2019 2020 2021 2022
Realizado por: Yénez Yarlequé Miguel Alejandro
Fuente: Comercial “El Turco”
Tabla 16
Rentabilidad sobre activos trimestral afio 2022
Indicador 1 2 3 4

Rentabilidad sobre activos  4,23% 3,58% 3,08% 4.14%

Realizado por: Yéanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Figura 6
Rentabilidad sobre activos trimestral afio 2022

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS
TRIMESTRAL ANO 2022

4.40%

4.23% 4.14%

3.90%

3.40%

2.90%
1 2 3 4

Realizado por: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro
Fuente: Comercial “El Turco”



49

Analisis: Este indicador financiero permite medir como el comercial El Turco utiliza
Sus recursos para generar ingresos. En el afio 2018 la rentabilidad sobre activos fue del 5,15%
debido a que el comercial El Turco recién iba ganando notoriedad, mientras que en el afio
2020 se presencid afectado por la pandemia con un porcentaje de 5,54%. Ademas, se notan
mejoras graduales en los afios 2019 y 2021 con un aumento significativo, mostrando
porcentajes como 5,93% y 6,29%. Por otra parte, en el afio 2022 se ve evidenciado como a
inicios del afio el comercial EIl Turco se enfrento al desafio competitivo, lo cual disminuyé su
rentabilidad sobre activos en el primer trimestre de ese mismo afio, mostrando un porcentaje
de 4,23%, asimismo, la rentabilidad sigui6 bajando en los dos siguientes trimestres,
mostrando unos porcentajes de 3,58% y 3,08% respectivamente. Sin embargo, después de
reducir su precio de venta al publico de los equipos de bricolaje, se evidencia como la

rentabilidad subi6 a 4,14%.

Rentabilidad sobre patrimonio. (Utilidad neta / Total patrimonio)x100

Tabla 17
Rendimiento sobre patrimonio anual

Indicador 2018 2019 2020 2021 2022

Rentabilidad sobre patrimonio  9,30%  10,73%  10,03% 11,37% 7,03%

Realizado por: Yéanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Figura7
Rentabilidad sobre patrimonio anual

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO ANUAL

11.70%
10.70%
9.70%
8.70% 9.30%
7.70%
6.70%

10.03%
7.03%
2018 2019 2020 2021 2022

Realizado por: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”
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Tabla 18
Rendimiento sobre patrimonio trimestral afio 2022

Indicador 1 2 3 4

Rentabilidad sobre patrimonio  7,85% 6,65% 5,73% 7,69%

Realizado por: Yanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Figura 8
Rendimiento sobre patrimonio trimestral afio 2022

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO
TRIMESTRAANO 2022

7.90% 7.85%

0,
7.40% 7.69%

6.90% 6.65%
6.40%
5.90%
5.40%

5.73%

1 2 3 4

Realizado por: Yéanez Yarlequé Miguel Alejandro

Fuente: Comercial “El Turco”

Analisis: Este indicador financiero permite analizar cuanto beneficio obtiene el
comercial El Turco con base al capital invertido. En 2018 observamos que la rentabilidad
sobre patrimonio del comercial EI Turco se encontraba en 9,30%, siendo esta relativamente
baja en comparacion con los afios siguiente, lo cual se puede explicar debido a que el
comercial El Turco iba poco a poco ganando relevancia en el mercado. Por otra parte, en el
afio 2019 a 2020 no hubo demasiada diferencia a pesar de que en este Gltimo afio se presentd
una pandemia mundial que afecté a la economia de nacional, oscilando en 10,73% y 10,03%
para ser exactos. Ademas, en el 2021 se demuestra un desempefio financiero solido con un
11,37%. La aparicion de la competencia demuestra disminuciones en la rentabilidad sobre
patrimonio en los tres primeros trimestres del afio 2022 de manera progresiva, con
porcentajes de 7,85%, 6,65% Yy 5,73%. No obstante, se aplicaron diversas estrategias

comerciales, siendo la mas relevante la disminucion de los precios de venta al pablico de los
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equipos de bricolaje que son los que mayor margen de beneficio tienen y representan mas del
80% de las ventas totales, los cuales tuvieron un impacto significativo en la rentabilidad a
partir del 4 trimestre del afio 2022, mostrando un porcentaje de rentabilidad sobre patrimonio

de 7,69%.

4.1.1. Analisis e interpretacion de datos

Una vez obtenida la informacion de las entrevistas realizadas a la poblacion
determinada y de la guia de observacién y todos los aspectos observados, determinamos que
el comercial EI Turco presentd problemas en su rentabilidad en los tres primeros trimestres
del afio 2022 debido a la competencia existente, por lo que, aplicando estrategias comerciales

a partir del dltimo trimestre, su rentabilidad comenz6 a aumentar.

Estas estrategias comerciales consistian en reducir los precios de venta al pablico de
los equipos de bricolaje debido a que estos lideran las ventas, ademés de mejorar la atencion
al cliente, entre otras estrategias. Para concluir, el personal del comercial El Turco afirma que
los equipos de bricolaje son los productos que mayor volumen de venta representan para el
comercial, por lo que, fue gracias a la estrategia planteada en los precios de venta al publico

de estos, como el principal factor que incidi6 directamente en el aumento de la rentabilidad.

4.1.1. Comprobacién de la hipétesis

Con base a lo mencionado en el punto anterior, y las respuestas obtenidas en las
entrevistas llevadas a cabo en el personal del comercial El Turco, y de la guia de observacion
y sus aspectos observados, determinamos que se cumple la hipétesis planteada “Un precio de
venta al publico competitivo impacta en la rentabilidad del comercial “El Turco” del
canton Urdaneta en el periodo 2022. ” debido a que se puede evidenciar como incidio de
manera positiva el cambio de los precios de los equipos de bricolaje en la rentabilidad del

comercial El Turco, después de un notorio decrecimiento en la rentabilidad a causa de la baja
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en la ventas provocada por la aparicion de la competencia; esto esta basado en los analisis y

los resultados obtenidos durante la investigacion.

4.2. Discusion

Con la finalidad de discutir sobre los resultados obtenidos de la evaluacion del precio
de venta al publico de los equipos de bricolaje del comercial EI Turco del canton Urdaneta en
el periodo 2022, tomando en consideracion que el objetivo general de este trabajo
investigativo es evaluar el impacto del precio de venta al pablico de los equipos de bricolaje
en la rentabilidad del comercial ""El Turco™ del cantén Urdaneta en el periodo 2022, se
detallan los objetivos especificos planteados en esta investigacion, los cuales sirven como

herramientas para redactar las debidas conclusiones:

Analizar los precios de venta de los productos de bricolaje del comercial “El

Turco” en comparativa con el mercado del canton Urdaneta en el periodo 2022.

En el afio 2022 se llevo a cabo un andlisis de los precios de venta al pablico de los
equipos de bricolaje del comercial El Turco en comparacion con su competencia directa,
Ferretrons. Con base a la comparativa realizada observamos que, a principios del afio 2022,
Ferretrons ingreso al mercado con precios mas bajos que el comercial EI Turco, lo que

termind impactando de manera negativa en las ventas y rentabilidad del comercial.

Esta situacion se present6 durante los tres primeros trimestres del afio 2022, por lo
gue, como respuesta, en el Gltimo trimestre el comercial EI Turco implementd ciertas
estrategias comerciales para volver a ganar participacion en el mercado y recuperar clientes.
Una de estas estrategias consistid en bajar los precios de venta al publico de los equipos de
bricolaje como se detalla en la tabla 10, la cual fue una medida que implic6 que el comercial

El Turco tenga una recuperacién en su rentabilidad.
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Identificar las estrategias de precios del comercial “El Turco” del canton

Urdaneta en el periodo 2022.

Tomando en consideracion las respuestas de las entrevistas realizadas, las estrategias
comerciales implementadas en los precios del comercial EI Turco para contrarrestar la
disminucion en las ventas debido a la competencia, consistian en algunos aspectos. El
principal aspecto y estrategia consistia en realizar una disminucion en los precios de venta al
publico de los equipos de bricolaje, tomando en cuenta que son estos productos quienes
representan el mayor porcentaje de ventas; para ser exactos, en el afio 2021, los equipos de
bricolaje representaban el 85,43% de las ventas totales del comercial; ademas, de ser estos

productos quienes mayores margenes de beneficios tienen.

En segundo lugar, como menciond el gerente del comercial El Turco, se busco
mejorar la atencidn al cliente como una estrategia para fidelizarlos y retenerlos, lo cual
lograron por medio de capacitaciones a los empleados con la finalidad de ofrecer un servicio
de mayor calidad. También se mencionan técnicas de descuentos personalizadas para
aquellos clientes que adquieren los productos al mayoreo con la finalidad de fidelizar a los

clientes.

Establecer el impacto de los precios de venta al publico en la rentabilidad del
comercial “El Turco” del canton Urdaneta en el periodo 2022, por medio de los
indicadores financieros de rentabilidad para poder aplicar las respectivas conclusiones

y recomendaciones.

Evaluar el impacto que tienen los precios de venta al publico de los equipos de
bricolaje en la rentabilidad del comercial El Turco es importante debido a que comprendemos
la relacion entre estas dos variables, entre las estrategias comerciales aplicadas en los precios

de venta al publico y la salud financiera del comercial. EI comercial EI Turco ha venido
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experimentando una rentabilidad solida a lo largo de los afios, una rentabilidad que va en
constante aumento gracias a la percepcion de la marca y la no competencia directa que tenia.
En cambio, a inicios del afio 2022 se vio enfrentado a la aparicion de la competencia que le
arrebatd demanda, lo cual se ve reflejado en los registros trimestrales de la rentabilidad del
afio 2022, mostrando que en el primer trimestre la rentabilidad bajé a 6,91%, tomando como
punto de referencia la rentabilidad del afio 2021, la cual fue de 9,87%; por consiguiente, la
rentabilidad en el segundo trimestre del afio 2022 fue de 5,80%, y del tercero 4,82%,
mostrando asi una disminucién de manera progresiva. A partir del Gltimo trimestre del afio
2022, el comercial El Turco comenz6 a aplicar una serie de estrategias comerciales, siendo la
mas relevante la disminucion de los precios de venta al publico de los equipos de bricolaje
que ofertan debido a que estos representan mas del 80% de las ventas totales. Esta estrategia
implico en que el comercial El Turco vuelva a ganar demanda, incremente sus niumeros en las
ventas, lo cual terminé afectando de manera positiva en la rentabilidad. Segun los datos del
comercial El Turco, la rentabilidad en el ultimo trimestre del afio 2022 subi¢ a 7,33%,
mientras que, en el primer y segundo trimestre del afio 2023, la rentabilidad se establece en
8,68% Yy 9,51%, exactamente. Por lo que, podemos afirmar que la estrategia de disminucién
de precios que llevo a cabo el comercial El Turco, afecté de manera positiva en la
rentabilidad. En consecuencia, se estableceran las debidas conclusiones y recomendaciones

en el siguiente capitulo.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones
Con base a los resultados obtenidos en este proyecto investigativo sobre el precio de
venta al publico de los equipos de bricolaje y su impacto en la rentabilidad del comercial El

Turco, hemos llegado a las siguientes conclusiones:

Al establecer el cumplimiento del primer objetivo, se dictaminé que la entrada de un
competidor con precios mas bajos, impact6 negativamente en la rentabilidad del comercial El
Turco durante los tres primeros trimestres del afio 2022. Sin embargo, el comercial supo
responder con estrategias en sus precios de venta en sus equipos de bricolaje en el dltimo
semestre de ese afio. Por lo que se concluye que, esta accidn de reduccidn en sus precios de
venta en el Gltimo semestre del afio 2022, resultd en una gran mejora en la rentabilidad,
destacando la importancia de adaptarse y tomar decisiones estratégicas para mantenerse al

frente del mercado.

De igual manera, se concluye que el comercial EI Turco establecié una serie de
estrategias para contrarrestar las bajas en las ventas. Por lo que su estrategia principal
consistié en reducir los precios de venta al publico de los equipos de bricolaje debido a que
estos tienen un mayor margen de beneficio para la empresa, ademas de ser los que
representan el mayor porcentaje de ventas con mas del 80% anual. Por consiguiente, también
mejoraron la atencion al cliente a través de capacitaciones para sus empleados, y aplicaron

descuentos personalizados a los clientes que adquirian sus productos al mayor.

Por ultimo, se llega a la conclusidn de que estas estrategias aplicadas en los precios de
venta al publico de los equipos de bricolaje generaron un impacto positivo en la rentabilidad

del comercial El Turco, mostrando que en los primeros tres trimestres del afio 2022 la
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rentabilidad presentaba una disminucion progresiva (6,91%, 5,80% y 4,82%), en cambio,
después de aplicar estas estrategias comercial se aprecia una recuperacion en la rentabilidad,
fijandose en el ultimo trimestre del afio 2022 una rentabilidad de 7,33%, en los primeros

trimestre del afio 2023, 8,68% y 9,51%.

5.2. Recomendaciones
De las conclusiones definidas en el punto anterior, se estipulan las siguientes

recomendaciones:

Se recomienda que el comercial EI Turco mantenga una vigilancia constante de la
competencia, asi como un andlisis de rentabilidad de cada producto que oferta, asimismo, un
mantenimiento en la calidad y el servicio ofrecido al cliente con una capacitacién continua de

sus trabajadores.

Asimismo, es recomendable seguir evaluando el comportamiento de las ventas, lo
cual permitira al comercial El Turco identificar cualquier fluctuacion y en consecuencia

ajustar sus estrategias comerciales.

Por consiguiente, debido al impacto positivo que ejercieron las estrategias
comerciales de los precios de venta al pablico de los equipos de bricolaje en la rentabilidad
del comercial El Turco, se recomienda que el comercial siga elaborando analisis de sus
indicadores financieros de rentabilidad, con la finalidad de evaluar el impacto de sus
estrategias comerciales. Ademas, seria Gtil que el comercial EI Turco lleve a cabo
proyecciones financieras a largo plazo con el fin de asegurar que estas mejoras en la

rentabilidad sean sostenibles en el tiempo.
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ANEXOS

Certificado Registro Unico de Contribuyentes

~ Certificado
Registro Unico de Contribuyentes
Apellidos y nom bres Namero RUC
COELLO MUNOZ NORMA ESTEFANIA 1205203019001
Estado Régimen Artesano
ACTIVO GENERAL No registra
Fecha de registro Fecha de actualizacion
24/08/2017 01/07/2022
Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
24/08/2017 Mo registra Mo registra
Jurisdiccidn Obligado a llevar contabilidad
ZONA 5/ LOS RIOS / URDANETA sl
Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSONAS MATURALES NO NO
Domicilio tributario
Ubicacién geografica
Provincia: LOS RIOS Cantén: URDANETA Parroquia: CATARAMA
Direccién
Eggij Iéi".SLFtZ]'r\lStZ} AMPUERO Ndmero: S/N Referencia: A UNA CUADRA DE CLUE DE

Medios de contacto
Email: estefykarim@hotmail.com Celular: 0994391278

Actividades econdmicas

» 347520402 - VENTA AL POR MENOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION DE MADERA EN
ESTAELECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

» 346632101 - VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE FERRETERIAS Y CERRADURAS:
MARTILLOS, SIERRAS, DESTORNILLADORES, ¥ OTRAS HERRAMIENTAS DE MANO, ACCESORIOS
¥ DISPOSITIVOS, CAJAS FUERTES, EXTINTORES.

* G4T420004 - VENTA AL POR MENOR DE ARTICULOS PARA EL HOGAR EN GEMERAL.

- 347520101 - VENTA AL POR MENOR DE ARTICULOS DE FERRETERIA: MARTILLOS, SIERRAS,
DESTORMILLADORES ¥ PEQUERNAS HERRAMIENTAS EN GENERAL, EQUIPO Y MATERIALES DE

PREFABRICADOS PARA ARMADO CASERO (EQUIFD DE BRICOLAJE), ALAMBRES Y CABLES
ELECTRICOS, CERRADURAS, MONTAJES ¥ ADORNOS, EXTINTORES, SEGADORAS DE CESPED
OE CUALQUIER TIPO, ETCETERA EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

- 48631301 - VENTA AL POR MAYOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION: PIEDRA, ARENA,
GRAVA, CGEMENTO, ETCETERA.

Establecimientos
Ablertos Cerrados
2 0

Obligaciones tributarias
- 1011 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA PERSONAS NATURALES

= 2011 DECLARACION DE IVA

1/2

www . sri.gob.ec




Apellidos y nombres Namero RUC
COELLO MUNOZ NORMA ESTEFANIA 1205203019001

+ AMEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO

Las obligaciones tributarias reflejadas en este documento estan sujetas a cambios. Revise

periddicamente sus cbligaciones tributarias en www.sri.gob.ec.

Numeros del RUC anteriores

No registra
Codigo de werificadcdin: CATRCR20ZI0M221855
Facha y hora de emision: 20 de Epano de 2023 15:36
Direccidn IP: 100.109.120.156

Validez ded cerliicadec El presenie cerfificado es vilido de conformidad a lo establecido en la
Resclucitn No. NAC-DGERCGC15-00000217, publicada en &l Tercer Suplemento del Regisire Oficial
482 del 19 de marro de F15, por kb gue no reguisre Sallo ni fima por pae de kB Administracion
Tribularia, mismd que ko puede vedificar en ka pagina lransaccional 3R1 en linea yio en B aplicacicn
SR Méwvil.

a2

www . sri.gob.ec




CARTA DE ACEPTACION

Ricaurte, 5 de junio de 2023

Yo, MANSSUR FERNANDEZ' VICENTE KARIM, con cédula de identidad
N°1206656413, en calidad de gerente administrativo del comercial El Turco con RUC
#1205203019001, por medio del presente documento certifico que el Sr. YANEZ
YARLEQUE MIGUEL ALEJANDRO, con cédula de identidad N°1207106442, realizara su
Proyecto de Integracién Curricular titulado “EVALUACION DEL PRECIO DE VENTA
AL PUBLICO DE LOS EQUIPOS DE BRICOLAJE Y SU IMPACTO EN LA
RENTABILIDAD DEL COMERCIAL "EL TURCO" DEL CANTON URDANETA EN
EL PERIODO 2022” el cual es un requisito obligatorio para la obtencién de su titulo de

Licenciado en Contabilidad y Auditoria.

Es todo en cuanto puedo certificar en honor a la verdad. El portador del documento puede hacer

uso de la informacion conveniente a sus intereses, sin que esto ocasione perjuicio a la empresa.

MANSSUR P AN DEZ VICENTE KARIM
C.I 1206656413



Nomina de empleados

iﬁ INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL

ess Consulta Némina Empleados

Informacion de la empresa
Nombre comercial: Comercial "El Turco"

RUC: 1205203019001
Direccién: LOS RIOS / URDANETA / CATARAMA / ALFONSO AMPUERO S/N
No. Apellidos y Nombres Cargo

1 MANSSUR FERNANDEZ VICENTE KARIM  |GERENTE

2 PEREZ GONZALEZ LAURA NORMA SECRETARIA

3 RODRIGUEZ LOPEZ JUAN CARLOS CONTADOR

4 MARTINEZ SANCHEZ LUIS ANGEL CAJERO

5 GARCIA HERRERA PABLO MANUEL VENDEDOR




Matriz de consistencia

. TIPO Y DISENO DE
= ' ' - IENSION :
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARTABLES DIMENSIONES INVESTIGACION
GENERAL.
Evaluar el impacto del precio de venta al piblico de los equipos de .
bricolaje en la rentabilidad del comercial "El Turco" del cantén Segmentaciénde kg
I : mercado Tipo de mvestigacion.-
Urdaneta en el periodo 2022
_ Agplicada
ESPECIFICOS: .
. : " Independiente: De campo
;De qué manera el *Analizar los precios de venta de los productos de bricolaje del Necesidades de Descriptiva
precio de venta al comercial “El Turco™ en comparativa con el mercado del canton Un precio de venta al los clent
. . os clientes
piblico delos ~ Urdaneta en el periodo 2022. puiblico competitivo
equipos de bricolaje impacta en la precio de venta
genera un impacto rentabilidad del
enla re.ntabihdad del *Identificar las estrategias de precios del comercial “El Turco™ del cmnema_l El Turco™ Costo de
comercial "El Turco" . . del canton Urdaneta e
— canton Urdaneta en el periodo 2022 ] adquisicion .
del canton Urdaneta en el periodo 2022 Disefio de
en el periodo 20227 investigacion -
v No experimental de
*Establecer el impacto de los precios de venta al piblico en la Dependientes: wa corte transversal
rentabilidad del comercial “El Turco™ del canton Urdaneta en el ecio
periodo 2022, por medio del indicador financiero de rentabilidad para B
rentabilidad
gastos

poder aplicar las respectivas conclusiones v recomendaciones.

Nota: Elaboracion propia



Matriz de operacionalizacion

. . . . . . . . tem /
Variables Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores
Instrumento
El ia de v . Volumen
Pprecio de venta Segmentacion de Crecimi del
cotresponde al valor mercado recumiento de se.__g:mento
monetario por el cual se Competencia
. . ofrece un producto o un
El precio de venta es aquel precio que .. .
. . servicio, ¥ para determinar
cobra importancia en el departamento .
) o . . , este precio de venta havy ; Producto .
Independiente: admimistrative de un negocio, ademas . . - Mecesidades de los .. Entresvista
) . i que aplicar estrategias para B Percepcion de la marca
de imponer un interés el cual es e este producto o clientes Calidad del ducet ‘Encuesta
- . . . ad del producto
precic de venta destinado al drea de ventas (Cardenas ser?‘i-:in seal:rlmm etitivo v P
Concha, 2022). : P 3
atractivo para los
conswmdores, por
N -tp bid Proveedores
consiguiente, que también . .
gt -9 Costo de adguisicion Tiempo de entrega
sea rentable. . =
Volumen de compra
Peéerdidas
Ubicacion del negocio
vents Modalidad de p:
L . Mo ad de pago
El mdicador financiero de pag
rentabilidad se obtiene
dividiendo la ganancia por
. La rentabilidad es una forma en la que la inversion total efectuada . L
Dependiente: . . . 1 . Capacidad de adquisicion
se puede mvertir mediante patra poder general dichas Calidad del servicio
procedimientos los cuales generan  ganancias, v el producto o Precio Utilidad neta Informe
- lquidez para la empresa (Flores resultado de esta
rentabilidad ..
Sandoswal, 2018} operacion se lo presenta de
manera porcentual que
representa los beneficios
ECONOMmMicos. Pago al personal
Gastos Infraestrictura

Impuestos

Nota: Elaboracion propia



UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO

FACULTAD DE ADMINISTRACION,

FINANZAS E INFORMATICA

PROYECTO DE INTEGRACION CURRICULAR

GUIA DE OBSERVACION

NOMBRE DE LA EMPRESA:

COMERCIAL EL TURCO

NOMBRE DEL OBSERVADOR:

YANEZ YARLEQUE MIGUEL ALEJANDRO

NO

ASPECTOS A OBSERVAR

CUMPLE

S| NO OBSERVACIONES

1

¢Se estan aplicando estrategias en los
precios de venta al publico?

¢Se esta tomando en cuenta a la
competencia como un factor estratégico
para determinar los precios de venta al
publico?

¢El comercial El Turco tiene buena atencion
al cliente, considerando la calidad del
servicio y la satisfaccion de las necesidades
de los clientes?

¢El comercial EI Turco experimentd una
rentabilidad sélida durante el afio 2021,
teniendo en cuenta factores como los
ingresos, los gastos y los margenes de
beneficio?

¢Los precios de venta al publico estuvieron
generando un margen de beneficio adecuado
en el afio 20227

¢La rentabilidad del comercial El Turco
presentd un decrecimiento en el afio 2022?

¢Se estan poniendo en practica estrategias
comerciales que generan un impacto en la
rentabilidad del comercial EI Turco?

¢Estan demostrando los equipos de
bricolaje ser los productos que mayor venta
tienen en relacion cantidad/precio?

¢El comercial El Turco esta contando con
clientes fijos?

10

¢Se esta llevando a cabo de manera
periddica analisis de la rentabilidad del




UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA
PROYECTO DE INTEGRACION CURRICULAR

GUIA DE ENTREVISTA

TEMA: EVALUACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO DE LOS EQUIPOS DE BRICOLAJE Y SU IMPACTO EN LA RENTABILIDAD
DEL COMERCIAL "EL TURCO" DEL CANTON URDANETA EN EL PERIODO 2022

Objetivo: Obtener informacion sobre como impacta el precio de venta al
publico de los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio

Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Entrevistado: Manssur Fernandez Vicente Karim

Nombre del entrevistador: Yanez Yarlequé Miguel

Cargo: Gerente

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Variables Dimensiones Indicadores

Preguntas

Volumen
Crecimiento del segmento
Competencia

Segmentacién de
mercado

1. ¢El comercial ha ido adaptando sus precios para diferentes
segmentos de clientes?

Independiente: Producto

Percepcion de la marca
Calidad del producto

Necesidades de los
Precio clientes

de venta

2. ¢Qué estrategia comercial esta empleando para ganar mercado?
3. ¢Como se establecen los margenes de beneficio entre los
diferentes productos que ofrece el comercial EIl Turco?

Proveedores
Tiempo de entrega
Volumen de compra

Costo de adquisicion

4. ¢De qué manera aseguran que los precios de venta al publico estan
generando un margen de beneficio éptimo para el comercial?

Pérdidas

5. ¢Como establece el comercial los precios durante las temporadas
de mayor demanda o estacionalidad?

Venta Ubicacion del negocio . . . Lt .
i g 6. ¢Qué estrategias de marketing esta utilizando el comercial para
Modalidad de pago . >
respaldar sus precios y la percepcion del valor de sus productos?

Dependiente: Capacidad de adquisicion 7. ¢Como lleva el analisis de los precios de venta al publico?

Precio Calidad del servicio 8. ¢Como impacta el cambio de los precios en rentabilidad del
Rentabilidad Utilidad neta comercial?

Pago al personal 9. ¢Cudles son los gastos operativos que tiene el comercial El Turco?
Gastos Infraestructura 10. ¢De qué manera se estan gestionando y controlando los gastos del

Impuestos

comercial El Turco?




UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA
PROYECTO DE INTEGRACION CURRICULAR

GUIA DE ENTREVISTA

TEMA: EVALUACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO DE LOS EQUIPOS DE BRICOLAJE Y SU IMPACTO EN LA RENTABILIDAD
DEL COMERCIAL "EL TURCO" DEL CANTON URDANETA EN EL PERIODO 2022

Obijetivo: Obtener informacidn sobre como impacta el precio de venta al
publico de los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio

Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Entrevistado:Pérez Gonzalez Laura Norma

Nombre del entrevistador: Yanez Yarlequé Miguel

Cargo: Secretaria

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Variables Dimensiones Indicadores Preguntas
1..Como el comercial El Turco gestiond la aparicién de nuevas
Volumen ferreterias en el cantén Urdaneta?

Segmentacion de

Crecimiento del segmento
mercado

. Competencia
Independiente: P

2.¢;Cual es la percepcion del comercial El Turco sobre como los clientes
estan valorando sus precios de venta al publico en comparacion con la
competencia?

Producto
Percepcion de la marca
Calidad del producto

Necesidades de los
clientes

Precio
de venta

3.:Qué productos tienen mayor salida en el mercado?

Proveedores
Tiempo de entrega
Volumen de compra

Costo de adquisicion

4.;Cudl es el proceso de adquisicion de la mercaderia con los
proveedores?

Pérdidas

5.¢El comercial esta contando actualmente con algin plan de
contingencia en caso de disminucion en las ventas?

Venta Ubicacion del negocio ) . . .
. 6.¢Cuales son las estrategias de ventas que el comercial esta
Modalidad de pago . .
implementando para aumentar sus ingresos?
. s 7.:.C6mo se establecen los precios de venta al publico del comercial
. Capacidad de adquisicién
Dependiente: . . .. El Turco?
Precio Calidad del servicio . . J_ . .
L 8.¢Se estan realizando anélisis de precios en comparacion con la
- Utilidad neta .
Rentabilidad competencia?
9.¢;Cuales estan siendo los principales gastos operativos del comercial
Pago al personal El Turco?
Gastos Infraestructura 10.;Se estan tomando medidas para disminuir los gastos operativos
Impuestos del comercial sin que se vea comprometida la calidad de los

productos?




UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA
PROYECTO DE INTEGRACION CURRICULAR

GUIA DE ENTREVISTA

TEMA: EVALUACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO DE LOS EQUIPOS DE BRICOLAJE Y SU IMPACTO EN LA RENTABILIDAD
DEL COMERCIAL "EL TURCO" DEL CANTON URDANETA EN EL PERIODO 2022

Objetivo: Obtener informacidn sobre como impacta el precio de venta al
publico de los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio

Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Entrevistado: Rodriguez Lopez Juan Carlos

Nombre del entrevistador: Yénez Yarlequé Miguel

Cargo: Contador

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Variables Dimensiones Indicadores

Preguntas

Volumen
Crecimiento del segmento
Competencia

Segmentacion de
mercado

1.;Como afecto el surgimiento de nuevas ferreterias en el cantdn Urdaneta
en la utilidad del comercial EIl Turco?

2.¢Cuales son los segmentos de mercado que estan siendo mas rentables
para el comercial EI Turco?

Independiente:
P Producto

Percepcion de la marca
Calidad del producto

Necesidades de los
Precio clientes

de venta

3.¢Cuales son los productos que mayor margen de beneficio generan?

Proveedores
Tiempo de entrega
Volumen de compra

Costo de adquisicion

4.;De qué manera se estan gestionando los costos de adquisicion de los
productos?

5.¢Sé esta evaluando los margenes de beneficio de los productos en
relacion con los costos de adquisicion?

Pérdidas

6.¢Se estan realizando analisis de las ventas para identificar

Venta Ubicacion del negocio . . . .
. g oportunidades e incrementar la rentabilidad del comercial?
Modalidad de pago
. s 7.¢.Como se establecen los precios de venta al pablico de los
Capacidad de adquisicion ¢ . P P
. . . . productos del comercial EI Turco?
Dependiente: Precio Calidad del servicio . AP . ey
. 8.¢Como esté incidiendo el precio de venta al publico en la
Utilidad neta - .
Rentabilidad rentabilidad del comercial El Turco?
9.¢,Cuales son los gastos mas significativos con los que cuenta el
Pago al personal comercial?
Gastos Infraestructura 10.¢De qué manera se esta asegurando de que los precios de venta al
Impuestos publico cubran los gastos operativos y mantengan una rentabilidad

optima?




UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA
PROYECTO DE INTEGRACION CURRICULAR

GUIA DE ENTREVISTA

TEMA: EVALUACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO DE LOS EQUIPOS DE BRICOLAJE Y SU IMPACTO EN LA RENTABILIDAD
DEL COMERCIAL "EL TURCO" DEL CANTON URDANETA EN EL PERIODO 2022

Objetivo: Obtener informacion sobre como impacta el precio de venta al
publico de los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio

Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Entrevistado: Martinez Sdnchez Luis Angel

Nombre del entrevistador: Yanez Yarlequé Miguel

Cargo: Cajero

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Variables

Dimensiones

Indicadores

Preguntas

Independiente:

Precio
de venta

Segmentacion de
mercado

Volumen
Crecimiento del segmento
Competencia

1.;Como afectd el surgimiento de la competencia en el canton en las
ventas del comercial El Turco?
2.¢Se esta realizando un seguimiento de los precios de la competencia?

Necesidades de los
clientes

Producto
Percepcion de la marca
Calidad del producto

3.¢Cual es la percepcion del comercial El Turco sobre como los
clientes estan valorando sus precios de venta al pablico en
comparacion con la competencia?

4.,Qué estrategia comercial estuvieron empleando para posicionarse
como el nimero uno en el mercado?

Costo de adquisicién

Proveedores
Tiempo de entrega
Volumen de compra

5.¢Qué estrategias implementan para negociar costos de adquisicién mas
favorables para el comercial?

Dependiente:

Rentabilidad

Pérdidas

6.,Qué métodos de pago se estan aceptando en el comercial El Turco y
como se gestionan?

Venta Ubicacion del negocio . e . . .
. g 7.¢.Se realizan anélisis de datos de ventas para identificar tendencias y
Modalidad de pago i e
oportunidades especificas de productos?
i N 8.¢Cree usted que se debe evaluar la incidencia de los precios de
Capacidad de adquisicién - . .
. . .. venta al pablico en la rentabilidad del comercial?
Precio Calidad del servicio i A .
. 9.¢Los precios de venta al puablico de los productos se ajustan para
Utilidad neta . . .
satisfacer las necesidades de los clientes?
Pago al personal . . L
10.¢Se implementan estrategias para controlar o disminuir los gastos
Gastos Infraestructura ¢ P giasp g

Impuestos

del comercial?




UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA
PROYECTO DE INTEGRACION CURRICULAR

GUIA DE ENTREVISTA

TEMA: EVALUACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO DE LOS EQUIPOS DE BRICOLAIJE Y SU IMPACTO EN LA RENTABILIDAD
DEL COMERCIAL "EL TURCO" DEL CANTON URDANETA EN EL PERIODO 2022

Objetivo: Obtener informacion sobre como impacta el precio de venta al
publico de los equipos de bricolaje en la rentabilidad del negocio

Sujeto de estudio: Comercial “El Turco”

Entrevistado: Garcia Herrera Pablo Manuel

Nombre del entrevistador: Yanez Yarlequé Miguel

Cargo: Vendedor

Fecha de la entrevista: 22-09-2023

Variables Dimensiones Indicadores Preguntas
Volumen 1.;De qué manera afecto el surgimiento de nuevas ferreterias en el canton
Segmentacion de . en las ventas del comercial EI Turco?
Crecimiento del segmento ) . . R .
mercado Competencia 2.¢Qué estrategias comerciales esta utilizando el comercial para destacar
P sus productos en relacion con la competencia?
Independiente: 3.¢De qué manera se estan asegurando de mantener una relacion
. Producto positiva con los clientes?
i Necesidades de los - ) . . . -
Precio . Percepcion de la marca 4.:Qué estrategias comerciales se estan implementando para fidelizar
clientes . )
de venta Calidad del producto clientes?
5.¢Cuales son los productos que mas demandan los clientes?
Proveedores , , . . . o
C . 6.,Como se esta controlando y gestionando el inventario para minimizar
Costo de adquisicion Tiempo de entrega . .
los costos de almacenamiento y obsolescencia?
Volumen de compra
Perdidas 7.¢Qué porcentaje de las ventas estan representando los equipos de
Ny ) bricolaje?
Venta Ubicacion del negocio ; . . e
. 8.¢,Como se desarrollan y ejecutan estrategias de ventas especificas
Modalidad de pago i . .
. para aumentar la retencion de clientes existentes?
Dependiente: - ——
Capacidad de adquisicién i — .
. i - 9.¢Tiene conocimiento de los factores que estan influyendo en la
- Precio Calidad del servicio L . . .
Rentabilidad . fijacion de los precios de venta al publico del comercial?
Utilidad neta
Pago al personal . . , ; .
goalp 10.; Tiene conocimiento de cémo se estan gestionando los gastos del
Gastos Infraestructura . . . .
comercial para garantizar una optima rentabilidad?
Impuestos




COMERCIAL "EL TURCO"
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

ACTIVO 2018 2019 2020 2021 2022
ACTIVO CIRCULANTE

EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO S 4.989,89 $ 5.678,15 $ 4.645,76 S 5.735,50 $ 3.306,52
INVENTARIO S 86.702,99 $ 89.384,53 $ 91.208,70 S 92.130,00 S 93.051,30
CUENTAS POR COBRAR S 144,31 S 147,25 $ 147,25 S 250,00 S 144,13
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE S 91.837,18 $ 95.209,92 $ 96.001,71 [ 98.115,50 $ 96.501,94
ACTIVO NO CIRCULANTE ¢

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO S 31.483,32 $ 30.600,61 S 30.012,13 $ 29.423,66 $ 28.835,19
TOTAL ACTIVO NO CIRCULANTE $ 31.483,32 $ 30.600,61 $ 30.012,13 $ 29.423,66 $ 28.835,19
TOTAL ACTIVO $  123.320,50 $  125.810,53 $ 126.013,84 $  127.539,16 $§  125.337,13
PASIVO

PASIVO CIRCULANTE

CUENTAS POR PAGAR A PROVEEDORES $ 18.908,38 3 20.629,95 $ 20.444,09 $ 20.650,60 S 20.857,11
OBLIGACIONES A CORTO PLAZO s 1.632,12 S 1.834,06 S 1.817,54 $ 1.835,90 S 2.157,26
TOTAL PASIVO CIRCULANTE $ 20.540,50 $ 22.464,01 $ 22.261,64 $ 22.486,50 $ 23.014,37
PASIVO NO CIRCULANTE

OBLIGACIONES INST. FIN. S 34.431,00 $ 33.810,00 S 34.155,00 $ 34.500,00 S 34.845,00
TOTAL PASIVO NO CIRCULANTE $ 34.431,00 $ 33.810,00 $ 34.155,00 $ 34,500,00 S 34.845,00
TOTAL PASIVO $ 54.971,50 3 56.274,01 $ 56.416,64 3 56.986,50 S 57.859,37
PATRIMONIO

CAPITAL CONTABLE

CAPITAL SOCIAL S 61.995,46 3 62.073,47 S 62.614,21 $ 62.528,24 $ 62.179,72
RESULTADOS

RESULTADOS DEL EJERCICIO S 6.353,53 s 7.463,05 S 6.982,99 S 8.024,42 S 5.298,04
TOTAL PATRIMONIO S 68.348,99 $ 69.536,52 3 69.597,20 [3 70.552,66 $ 67.477,76

TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO $  123.320,50 $  125.810,53 ‘\ﬁ," 126.013,84 $  127.539,16 $  125.337,13




INGRESOS
VENTAS
TOTAL DE VENTAS

COSTOS DE VENTAS
INVENTARIO

TOTAL DE COSTOS

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION
GASTOS ADMISTRATIVOS

OTROS GASTOS
TOTAL DE GASTOS

TOTAL DE COSTOS Y GASTOS

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION TRAB.

PARTICIPACION DE TRABAJADORES (15%)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
IMPUESTO A LA RENTA (25%)

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO

2018

118.228,34

wlwn

118.228,34

86.702,99

w|lwn

86.702,99

31.525,35

19.940,98
1.618,05

21.559,03

108.262,02

9.966,32
1.494,95
8.471,37
2.117,84

6.353,53

COMERCIAL "EL TURCO"
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

2019 2020
$  122.952,30 S  124.246,54
$  122.952,30 $  124.246,54
$ 89.384,53 3 91.208,70
$ 89.384,53 S 91.208,70
S 33.567,77 S 33.037,84
S 20.220,32 S 20.426,67
$ 1.640,71 S 1.657,45
$  21.861,03 $ 2208412
$  111.245,55 $  113.292,82
3 11.706,75 3 10.953,71
S 1.756,01 S 1.643,06
$ 9.950,73 S 9.310,66
$ 2.487,68 $ 2.327,66
$ 7.463,05 3 6.982,99

2021 2022
$  127.482,12 $  119.236,26
$  127.482,12 $  119.236,26
S 92.130,00 S 88.682,47
3 92.130,00 S 88.682,47
3 35.352,12 $ 30.553,79
$ 21.056,25 S 21.489,83
S 1.708,54 $ 1.625,63
S 22.764,79 S 23.115,46
$  114.894,79 $  111.797,93
S 12.587,33 3 7.438,33
S 1.888,10 $ 1.115,75
S 10.699,23 S 6.322,58
S 2.674,81 S 1,580,65
3 8.024,42 [3 4.741,94




ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO
INVENTARIO

CUENTAS POR COBRAR

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE

ACTIVO NO CIRCULANTE
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO

TOTAL ACTIVO NO CIRCULANTE
TOTAL ACTIVO

PASIVO

PASIVO CIRCULANTE

CUENTAS POR PAGAR A PROVEEDORES
OBLIGACIONES A CORTO PLAZO

TOTAL PASIVO CIRCULANTE

PASIVO NO CIRCULANTE
OBLIGACIONES INST. FIN.
TOTAL PASIVO NO CIRCULANTE

TOTAL PASIVO

IMON!

CAPITAL CONTABLE
CAPITAL SOCIAL

RESULTADOS
RESULTADOS DEL EJERCICIO

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO

COMERCIAL "EL TURCO"

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ARNO 2022
1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 3 TRIMESTRE 4 TRIMESTRE
S 826,63 S 793,56 S 760,50 S 925,82
$  23.262,83 $ 2233231 $  21.401,80 $  26.054,36
$ 36,03 $ 34,59 $ 33,15 $ 40,36
$  24.125,49 $  23.160,47 $  22.195,45 $  27.020,54
$ 7.208,80 $ 6.920,44 $ 6.632,09 $ 8.073,85
3 7.208,80 $ 6.920,44 S 6.632,09 $ 8.073,85
S 31.334,28 $  30.080,91 S  28.827,54 $  35.094,40
$ 5.214,28 $ 5.005,71 $ 4.797,13 $ 5.839,99
$ 539,31 $ 517,74 $ 496,17 S 604,03
3 5.753,59 3 5.523,45 S 5.293,30 $ 6.444,02
$ 8.711,25 $ 8.362,80 $ 8.014,35 $ 9.756,60
3 8.711,25 $ 8.362,80 S 8.014,35 3 9.756,60
S  14.464,84 $  13.886,25 $  13.307,65 $  16.200,62
$  15.544,93 $  14.923,13 $ 14.301,34 $ 17.410,32
$ 1.324,51 $ 1.271,53 s 1.218,55 S 1.483,45
$  16.869,44 $  16.194,66 $  15.519,88 $  18.893,77
P
$  31.334,28 $ 28.827,54 $  35,094,40




INGRESOS
VENTAS
TOTAL DE VENTAS

COSTOS DE VENTAS
INVENTARIO
TOTAL DE COSTOS

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION
GASTOS ADMISTRATIVOS
OTROS GASTOS

TOTAL DE GASTOS

TOTAL DE COSTOS Y GASTOS

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION TRAB.

PARTICIPACION DE TRABAJADORES (15%)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
IMPUESTO A LA RENTA (25%)

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

COMERCIAL "EL TURCO"

1 TRIMESTRE

30.088,60

N

30.088,60

22.176,31

|

22.176,31

7.912,29

5.489,50
345,13

v n

5.834,63

28.010,93
2.077,66
311,65
1.766,01
441,50

wv¥rn n v v

1.324,51

ANO 2022
2 TRIMESTRE 3 TRIMESTRE 4 TRIMESTRE
S 29.120,92 S 28.938,15 $ 31.088,60
$ 29.120,92 ) 28.938,15 S 31.088,60
S 21.983,51 S 21.944,44 S 22.578,22
S 21.983,51 S 21.944,44 S 22.578,22
S 7.137,41 ) 6.993,71 $ 8.510,38
S 5.190,02 S 5.126,68 S 5.683,63
S 258,84 S 472,56 S 549,09
$ 5.448,87 S 5.599,24 S 6.232,72
S 27.432,37 ) 27.543,68 $ 28.810,93
S 1.688,55 S 1.394,46 S 2.277,66
S 253,28 S 209,17 S 341,65
S 1.435,26 S 1.185,29 S 1.936,01
$ 358,82 S 296,32 $ 484,00
$ 1.076,45 S 888,97 $ 1.452,01




COMERCIAL "EL TURCO"
REGISTRO HISTORICO DE LA RENTABILIDAD

RENTABILIDAD ANUAL
ANO VENTAS COSTOS Y GASTOS RENTABILIDAD
2018 S 118.228,34 | $ 108.262,02 8,43%
2019 S 122.952,30| $ 111.245,55 9,52%
2020 $ 124.246,54 | $ 113.292,82 8,82%
2021 S 127.482,12 | $ 114.894,79 9,87%
2022 S 119.236,26 | $ 111.797,93 6,24%
RENTABILIDAD TRIMESTRAL ANO 2022
ANO TRIMESTRE VENTAS COSTOS Y GASTOS | RENTABILIDAD
1 S 30.088,60 | $ 28.010,93 6,91%
2022 2 S 29.120,92 | $ 27.432,37 5,80%
3 S 28.938,15 | $ 27.543,68 4,82%
4 S 31.088,60 | $ 28.810,93 7,33%
RENTABILIDAD TRIMESTRAL ANO 2023
ANO TRIMESTRE VENTAS COSTOS Y GASTOS | RENTABILIDAD
1 S 32.516,77 | $ 29.694,97 8,68%
2023 S 33.048,32 | $ 29.904,86 9,51%

2
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COMERCIAL "EL TURCO"
DETALLE DE VENTAS

VENTAS POR PRODUCTO EN TERMINOS DE PRECIO

DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
EQUIPOS DE BRICOLAJE |$ 100.328,57 | $ 104.866,02 | $ 105.634,40 | $ 108.907,98 | $ 99.252,26
OTROS PRODUCTOS $ 17.899,77|S5 18.086,28 S 18.612,13|$ 18.574,15|$ 19.984,00
TOTAL DE VENTAS S 118.228,34 | S 122.952,30 | $ 124.246,54 | $ 127.482,12 | $ 119.236,26
VENTAS POR PRODUCTO EN TERMINOS PORCENTUALES
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
EQUIPOS DE BRICOLAJE 84,86% 85,29% 85,02% 85,43% 83,24%
OTROS PRODUCTOS 15,14% 14,71% 14,98% 14,57% 16,76%
TOTAL DE VENTAS 100% 100% 100% 100% 100%




Listado del inventario de los equipos de bricolaje del comercial EIl Turco

il DETALLE PRECIO UNITARIO MEDIDA
1 CLAVO AZULEJO S 0,90 UNIDADES
2 1JGO 6PZS GARRUCHA DE HIERRO | 1/2 S 4,15 UNIDAD
3 JUEG D/PUNTA ESTRELLA ADAPT § PZ S 3,45 UNIDADES
4 ABRAZADERA S 2,11 UNIDAD
5 ABRAZAD 3P INOX ECONOMICA S 40,00 UNIDAD
6 ACOPLES S 2,96 UNIDAD
7 ADHESIVO EPOXICO INYECT TRANSP ABRO S 3,70 UNIDADES
8 ALAMBRE DE PUA TORNADO 200 S 33,00 UNIDADES
9 ALAMBRE RECOCIDO No18(1.25mm/44lb) S 1,50 LIBRA

11 ALICATE BLISTER 8 S 5,06 UNIDAD
12 AMARRA PLAST/NEGRA 4 SMMX12X300MM S 3,70 PQX100

13 AMARRA PLAST/NEGRA 4.8X30CMX 2P $ 3,60 PQX100

14 AMOLADORA INGCO 9P 2400W $ 122,95 UNIDADES
15 AMOLAD SIERRA CIRCULAR SILK 1600W $ 90,00 UNIDAD
16 AMOLADOR PERTUL 4 1/2 S 37,00 UNIDADES
17 AMOLADORA 4 1/2 120V S 38,90 UNIDADES
18 AMOLADORA ANGULAR 2400W 3 120,00 UNIDAD
19 AMOLADORA EMTOP 3 33,25 UNIDADES
20 ANILLOS $ 0,05 UNIDAD
21 ARCO D/SIERRA S 5,35 UNIDADES
22 ARGOLLA CON ESLABON S 1,30 UNIDADES
23 BAILEJO -CUCHARA FORJADA (TRUPER) 8P S 4,10 UNIDAD
24 BARILLA P/TIERRA 5/8X 4 S 5,50 UNIDADES
25 BARNIZ BRILLANTE S 520 LT

26 BASE P/LIJA DISCO S 2,45 UNIDAD
27 BISAGRAS S 1,05 UNIDAD
28 BROCAS S 1,61 UNIDAD
29 BROCHAS S 1,62 UNIDADES
30 BROQUERO C/LLAVE B/DECKER 1/2 13mm S 9,25 UNIDAD
31 BROQUERO C/LLAVE B/DECKER 3/8 10MM S . 10,00 UNIDAD
32 CADENAS S 2,05 METRO

33 CAJA HERRAMIENTA PHENIX 15P S 17,45 UNIDAD
34 CAJA HERRAMIENTA PHENIX 18P S 22,90 UNIDAD
35 CALIBRADOR PIE/REY PRETUL 6P S 4,80 UNIDAD
36 CANCAMO 1.1/4 ABIERTO S 0,10 UNIDAD
37 CANDADOS S 5,15 UNIDADES
38 CASCO PHENIX P/SOLDAR NEGRA $ 21,50 UNIDAD
39 CAUTIN SOLDADOR ELECTRONICO EMTOP PUNTA RECT 60W § 9,00 UNIDAD
40 CEPILLO ALEMAN DE ACERO 6 FILAS DE MANO. $ 2,25 UNIDADES
41 CERRUCHO 18P /450MM (CENTURY) S 2,40 UNIDAD
42 CINCEL DE COMCRETO 300MM-12X18MM(PLANO) S 4,00 UNIDAD
43 CINTA 3M GR NEGRA $ 1,15 UNIDAD
44 CINTA ANTIDESLIZANTE ABRO 48 X 5YDS $ 7,60 UNIDADES
45 CINTA DOBL/FAZ ABRO 18MMX5MT ) 3,50 UNIDAD
46 CINTA METRICA 12.2MM 50M FIBRA EMTOP $ 15,20 UNIDAD
47 CLAVO CHINCHE P/ZAPATERO 172 S 1,80 CAJA

48 CLAVO P/MADERA 1.1/2P S 1,55 LIBRA

49 CLAVO PARA ZINC S 1,60 LIBRA

50 COMBO S 11,85 UNIDAD




DETALLE PRECIO UNITARIO MEDIDA

51 COMPRENSOR 24P/24LB $ 130,00 UNIDAD
52 COMPRESOR EMTOP s 117,65 UNIDAD
53 COMPRESOR AIRE 2 5SHP SOL EMTOP ULACPD25501. s 182,70 UND

54 COMPRESOR AIRE 2HP 24L EMTOP ULACPD20241. s 143,25 UND

55 COMPRESOR INGCO 2HP B 130,65 UNIDAD
56 CORTA AZULEJO PROFECIONAL 60cm TRUPE s 97,75 UNIDAD
57 CORTA CERAMICA (CUTTER 400MM) s 31,50 UNIDAD
58 CORTADOR DE RAMAS ALTAS TRUPER $ 18,50 UNIDAD
59 CORTADORA DE RAMA TRUPE $ 18,50 UNIDADES
60 CORTADORA DE TUBO 1 1/8 P/COBRE PETRUL $ 6,10 UNIDAD

61 CUCHILLA D/CHEF M/MADERA 7P PRETUL $ 2,30 UNIDAD
62 CUCHILLOS $ 2,31 UNIDAD
63 DADO 1/2 (STANLEY) s 3,02 UNIDAD
64 DADO CHROME VANADIUN s 1,19 UNIDAD
65 DADO COPA P/TALADRO s 0,90 UNIDAD
66 DADO HEXAGONAL s 1,55 UNIDAD
67 DESTORNILLADORES s 1,30 UNIDAD
68 DISCO C/CERAMICA s 4,05 UNIDAD
69 DISCO C/MADERA s 3,25 UNIDAD
70 DISCO C/METAL s 2,45 UNIDAD
71 DISCO CEPILLO TALADRO S 1,20 UNIDAD
72 DISCO DE SIERRA DE 8 1/4(210MM) s 25,00 UNIDAD
73 OTROS DISCOS $ 3,20 UNIDADES
74 DOBLADORA D/VARIL D/HIERRO-5/8-1/2X75CMS s 13,55 UNIDADES
75 EPOXI-MIL $ 4,30 UNIDAD
76 ESCALERA P/HOGAR 5 T/TUERA PHENIX $ 43,00 UNIDADES
77 ESCALERA TIJERA 2B ALUMINIO s 84,65 UNIDAD
78 ESCUADRA JEM METALICA 16 s 2,35 UNIDAD
79 PINTURAS ESMALTE s 6,00 LT

80 ESMERI VALV 1.5 0Z PERMATEX $ 320 PASTA

81 ESPATULA 3.1/2 M/MADERA CENTURY $ 1,30 UNIDAD
82 ESPUMA POLIURETANO EXPANSIVA 750ml s 7,10 UNIDAD
83 ESTILETE TRUPER 18MM s 3,00 UNIDADES
84 EXTENCION 1/2(DADO CUADRANTE) 14MM(125)PQ s 4,00 UNIDAD
85 EXTENCION PARA DADO 1/2 (PEQ) STANLEY s 4,80 UNIDAD
86 EXTENSION AMARILLA BP 10 MTRS s 10,50 UNIDAD
87 EXTRACTOR DE OLOR CENTURY (8) s 19,00 UNIDAD
88 EXTRACTOR CENTURI D/PARED P/BANO $ 18,00 UNIDADES
89 EXTRACTOR CENTURY 250MM 10P S 30,00 UNIDADES
90 EXTRACTOR DE OLOR CENTURY (6) 5 18,35 UNIDADES
91 FLEXO/TC/MAGT/SMTX25 s 9,50 UNIDAD
92 FLEXOMETRO 3MT(STANLEY) $ 4,25 UNIDAD
93 FLEXOMETRO BELLOTA S8MT $ 7,00 UNIDAD
94 FLEXOMETRO CENTURY PVCBA 50MX15MM s 8,80 UNIDAD
95 FORMON STANLEY 16-107 1/2 s 5,00 UNIDAD
96 FUSIBLE 30AMP ALAMBRE(6.50MT) 5 1,00 METRO

97 GAFA PROTECTORA TRANS EMTOP s 2,65 UNIDAD
98 GARRUCHA GIRA/NARANJ/4PZS/NANDO .S 14,90 4PZS

99 GATA 2TON (HYDRAULIC JACK) R 13,10 UNIDAD




DETALLE PRECIO UNITARIO MEDIDA
100 GATO HIDRAULICO TIPO BOTELLA (2 TON) JEM S 13,10 UNIDAD
101 GATO HIDRAULICO TIPO BOTELLA(10 TON) JACK S 28,25 UNIDAD
102 GATO HIDRAULICO TIPO BOTELLA(4 TON) TRUPER $ 26,65 UNIDAD
103 GATO HIDRAULICO TIPO BOTELLA(6 TON) EV TOOLS $ 16,00 UNIDAD
104 GATO HIDRAULICO TIPO LAGARTO (2 TON) JEML $ 34,65 UNIDAD
105 GOMA GALON ECOPLAST $ 8,20 UNIDADES
106 GRAPA 3/8(10MM)100(STANLEY) $ 8,70 UNIDAD
107 GRAPAS DE ALTA RESISTENCIA 3/8 S 8,70 UNIDAD
108 GUANT CUERO ESPONJOSO $ 4,30 UNIDADES
109 HACHA CENTURY (MANGO NEGRO ) $ 5,00 UNIDAD
110 HERRAGRO COMBO 2 LB C/MANGO $ 7,40 UNIDADES
111 INFLADOR TRUPER ANARANJADO S 5,00 UNIDADES
112 JGO 9PZS D/LLAVE HEXAGONAL ESTRIADO EMTOP S 10,60 UNIDAD
113 JGO 9PZS D/LLAVE HEXAGONAL EMTOP $ 11,55 UNIDAD
114 JGO D/ALICATE 5 PZ EMTOP 3 14,55 UNIDADES
115 JGO D/DADO 25PZS EMTOP $ 62,40 UNIDAD
116 JGO RODILLO P/INTERION 12 EN 1 EMTOP $ 13,00 UNIDAD
117 JUEGO DE ACCESORIO P/BANO FOSET $ 13,50 UNIDAD
118 JUEGO DE DADO 12PCS $ 15,00 UNIDADES
119 JUEGO DE DADOS CON PALANCA INCCO $ 25,00 UNIDAD
120 JUEGO DE HERRAMIENTA 39PCS $ 14,00 UNIDAD
121 JUEGO DESTORNILLADOR D/GOLPE $ 4,90 UNIDADES
122 KALIPEGA 946CC $ 20,00 946CC
123 KALIPEGA PASTA 20cc(60) S 1,15 UNIDAD
124 KIT DE ACOPLES S 3,50 UNIDADES
125 PINTURA DE LATEX S 3,85 GL
126 LIJA DISCO DW. Z40 S 3,95 UNIDAD
129 LJA PAMADERA ROJA No36 $ 485 METRO
130 LUA PAMADERA ROJA No60 $ 3,95 METROS
131 LIMA BELLOTA 6 C/MADERA b 4,00 UNIDAD
133 LINTERNA C/DESCARGA ELECTRICA S 7,15 UNIDAD
134 MANGUERA GAS/AMARILLA $ 1,00 METRO
135 MANGUERA LAVADORA 1.7X1.1/4 $ 6,00 UNIDAD
136 MANGUERA PRESION AMARILLA 5/16 S0M.. $ 35,25 ROLLO
137 MAQUINA DE SOLDADURA MMA 160A $ 189,00 UNIDAD
138 MARTILLO S 4,15 UNIDADES
139 MASCARA PHENIX P/SOLDAR ROJA S 25,00 UNIDADES
140 MASILLA AUTOMOTRIZ LATINA LT $ 6,65 LITRO
141 METRO 20M GENUINE ) 3,35 UNIDADES
142 MINI DIE GRINDER $ 13,15 UNIDADES
143 MOSQUETON DE ACERO CON SEGURO 3/8 $ 1,90 UNIDADES
144 MULTIMETO DIGITAL EMTOP 200V/600V L12747 S 11,35 UNIDAD
145 NIVEL PROFESIONAL EMTOP 60cm ) 17,90 UNIDAD
146 PALANCA PARA DADO 1/2 (GRANDE) TRUPER 3 12,70 UNIDAD
147 PANEL LED DE 24 WAT 5 10,50 UNIDADES
148 PERNOS b 0,25 UNIDADES
149 PIE AMIGO S 0,80 UNIDADES
150 PIEDRA AFILAR NORTON JB7 S 3,75 UNIDAD
151 PIEDRA ESMERIL S 7,00 UNIDAD




# DETALLE PRECIO UNITARIO MEDIDA
152 PINCEL $ 0,80 UNIDADES
153 PINTURA ECONMICA 18LITRO S 23,40 LITRO
154 PINTURA PARA TECHO S 3,60 UNIDADES
155 PIOLA 4H ROLLO S 16,50 ROLLO
156 PISTOLA P/PINTAR INALAMBRI EMTOP 20V S 59,20 UNIDAD
157 PLAYO D/PRESION BOCA RECTA 10 EMTOP S 7,00 UNIDAD
158 PLAYO PRESION BP 6 S 2,25 UNIDAD
159 POLEA C/GANCHO ROJA 4P S 11,50 UNIDAD
160 POLEA C/GANCHO VERDE 6P S 33,00 UNIDAD
161 POLEA CON GANCHO ROIJA 5P ) 19,00 UNIDADES
162 POLEA SIMPLE C/GANCHO VERDE 4P $ 12,00 UNIDAD
163 PORTA ELECTRODO $ 3,85 UNIDAD
164 PULIDORA INGCO 950W ) 49,90 UNIDAD
165 PULIDORA SILK 4 1/2 640W $ 27,00 UNIDADES
166 RACHET 1/2 JGO 12PZS EMTOP $ 28,90 UNIDAD
167 REMACHADORA INDUSTRIAL EMTOP $ 14,45 UNIDAD
168 REMACHE $ 0,05 UNIDAD
169 RUEDA NARANJA GIRATORIA 3 EL JUEGO $ 15,80 JUEGO X 3
170 SERRUCHO P/MADERA $ 10,20 UNIDADES
171 SET DESTORNILLADORES 6 PCS INDUSTRIAL INGCO $ 4,53 UNIDADES
172 SIERRA DE MADERA PEQUENA PARA MAQUINA ELECTRICA  § 4,00 UNIDAD
173 SOLDADORA INVERTER PRETUL 100A S 93,00 UNIDAD
174 SOPORTE AMOLADORA ANGULAR PROTOOLS S 23,75 UNIDADES
175 SOPORTE P/TALANDRO PROTOOLS $ 35,55 UNIDAD
178 SOPORTE P/TV 32-70 GIRAT S 4475 UNIDAD
179 SOPORTE PARA TV MOVIBLE4-55 S 11,90 UNIDAD
180 SPRAY S 2,15 UNIDADES
181 SUPREMO BRISSA BEIGE GALON $ 17,65 GALON
182 TACHUELA DORADA LISA D) 4,00 UNIDADES
183 TACO FISHER 10 S 0,05 UNIDADES
184 TALADRO 1/2 650W (TRUPER) ) 72,00 UNIDAD
185 TALADRO 1/2(SILK) 1050W S 48,75 UNIDAD
186 TALADRO 2EN 1 INALAMBRICO EMTOP 20V 'S 186,40 UNIDAD
187 TALADRO DE IMPACTO 850W 1/16-1/2 $ 57,00 UNIDAD
188 TALADRO EMTOP $ 35,00 UNIDADES
189 TALADRO INALAMBRICO 12V INGCO $ 82,60 UNIDAD
190 TALADRO INALAMBRICO 12VOLT. 1/32-3/8 $ 79,40 UNIDAD
191 TALADRO INALAMBRICO 3/8 20V INGCO $ 179,20 UNIDAD
192 TALADRO INGCO 650W $ 46,40 UNIDADES
193 TALADRO PRETUL $ 36,90 UNIDADES
194 TALADRO SILK 1/2 550W $ 26,50 UNIDAD
195 TEFLON AMARILLO GRANDE PORTOOLS $ 1,00 UNIDAD
196 TIJERA BELLOTA/PODA 9 3501-220BL (SI).. $ 13,50 UNIDAD
200 TORNILLOS $ 1,30 UNIDAD
201 TRABA PERNOS ROJO 20NZ ABRO ) 2,50 UNIDADES
202 TUERCA 5/8 $ 0,08 UNIDAD
203 VENTOSA P/VIDRIO C/2 COPA/SUCCION $ 10,65 UNIDAD
204 VISAGRA TORNEADA 3CUERPO 3/4 ) 3,00 UNIDAD
205 WD-40DE 382ML 8,85 UNIDAD



