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RESUMEN 

El objetivo principal de esta investigación fue analizar cómo el costo de ventas incide 

en la rentabilidad de Reybanpac C.A. durante el periodo 2023. Para lograrlo, se emplearon los 

métodos inductivo y deductivo, combinando enfoques cuantitativos y cualitativos. El método 

cuantitativo permitió recopilar y analizar datos financieros relacionados con costos y utilidades, 

mientras que el cualitativo aportó información sobre factores internos como políticas y 

estrategias empresariales. Las técnicas utilizadas incluyeron análisis documental de registros 

financieros y entrevistas estructuradas con el gerente de la empresa, garantizando un enfoque 

integral y robusto. Los resultados mostraron que un manejo eficiente del costo de ventas tiene 

un impacto directo en la rentabilidad. Se evidenció que meses con incrementos significativos 

en costos resultaron en menores márgenes de ganancia. Desde el análisis cualitativo, se 

identificaron problemas internos, como planificación ineficiente y control limitado de insumos, 

que contribuyen al aumento de costos. En conclusión, la rentabilidad de Reybanpac C.A. 

depende en gran medida de la gestión efectiva de los costos de ventas. Se recomienda fortalecer 

la planificación financiera, mejorar procesos operativos y renegociar acuerdos con 

proveedores. Estas acciones permitirán optimizar la rentabilidad y garantizar un crecimiento 

sostenible para la empresa en el futuro. 

Palabras clave: Costo de ventas, rentabilidad, gestión empresarial, optimización de 

costos, análisis financiero. 
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ABSTRACT 

The main objective of this research was to analyze how the cost of sales impacts the 

profitability of Reybanpac C.A. during the 2023 period. To achieve this, inductive and 

deductive methods were employed, combining quantitative and qualitative approaches. The 

quantitative method allowed for the collection and analysis of financial data related to costs 

and profits, while the qualitative approach provided insights into internal factors such as 

policies and business strategies. Techniques used included document analysis of financial 

records and structured interviews with the company’s manager, ensuring a comprehensive and 

robust approach. 

The results showed that efficient management of the cost of sales has a direct impact 

on profitability. It was evident that months with significant cost increases resulted in lower 

profit margins. From the qualitative analysis, internal issues such as inefficient planning and 

limited control of inputs were identified as contributors to cost increases. In conclusion, the 

profitability of Reybanpac C.A. largely depends on effective cost management. It is 

recommended to strengthen financial planning, improve operational processes, and renegotiate 

agreements with suppliers. These actions will optimize profitability and ensure sustainable 

growth for the company in the future. 

Keywords: Cost of sales, profitability, business management, cost optimization, 

financial analysis 
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INTRODUCCIÓN 

El costo de ventas es un factor fundamental en cualquier empresa, ya que influye 

directamente en la rentabilidad del negocio. En el caso de Reybanpac C.A., una empresa 

ubicada en la ciudad de Guayaquil y dedicada a la producción y comercialización de banano, 

este aspecto tiene un buen impacto. Durante el periodo 2023, la gestión de los costos 

relacionados con la producción, empaque y transporte de sus productos ha sido esencial para 

determinar su capacidad de generar ganancias. Este estudio busca analizar cómo el costo de 

ventas afecta la rentabilidad de la empresa, considerando que un manejo adecuado de estos 

gastos puede marcar la diferencia entre una empresa próspera y una que enfrenta dificultades 

financieras. El tema es importante porque permite identificar áreas de mejora que pueden 

ayudar a la empresa a ser más eficiente, competitiva y sostenible en un mercado global. 

La situación planteada no solo afecta a la empresa, sino también a su entorno, 

incluyendo a los trabajadores, proveedores y comunidades relacionadas. Por esta razón, se 

enmarca en las líneas de investigación relacionadas con la gestión empresarial y la mejora de 

procesos administrativos, promovidas por la universidad y la facultad de Ciencias Económicas 

y Administrativas. Entender esta relación no solo beneficia a Reybanpac C.A., sino que 

también aporta conocimientos útiles para otras empresas del sector que enfrentan retos 

similares. Por lo tanto, este estudio es una herramienta valiosa para fomentar prácticas 

empresariales más responsables y efectivas. El análisis de la incidencia del costo de ventas en 

la rentabilidad de Reybanpac C.A. es crucial para optimizar la administración de recursos y 

tomar decisiones estratégicas. A través de este estudio, se busca proporcionar una comprensión 

detallada de cómo las variaciones en los costos pueden impactar los márgenes de beneficio y, 

en última instancia, la viabilidad de la empresa. Es importante considerar no solo los costos 

directos asociados a la producción, sino también los efectos de factores externos como la 

fluctuación en los precios de materias primas y las condiciones de transporte. 
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CAPITULO I 

1. PROBLEMA 

1.1.Marco Contextual 

1.1.1. Contexto Internacional 

En el ámbito internacional, el mercado del banano enfrenta una fuerte competencia 

debido a la alta oferta de países productores como Ecuador, Costa Rica, Colombia y Filipinas. 

La volatilidad de los precios internacionales y los crecientes costos logísticos, impulsados por 

factores como la inflación y las restricciones comerciales, han afectado la rentabilidad de las 

exportadoras (Casanova, 2023). Además, los estándares de calidad y las regulaciones 

ambientales impuestas por los mercados internacionales, especialmente Europa y Estados 

Unidos, exigen un control más riguroso sobre los costos de producción. 

1.1.2. Contexto Nacional 

Ecuador es el mayor exportador de banano a nivel mundial, representando una fuente 

clave de ingresos para la economía nacional. Sin embargo, el sector enfrenta desafíos como el 

aumento en los costos de producción debido a insumos más caros, salarios básicos 

incrementados y dificultades logísticas internas (Morales, 2021). Las políticas 

gubernamentales, como las regulaciones laborales y los impuestos al sector exportador. 

1.1.2. Contexto Regional 

En la región de la Costa, especialmente en Guayas, se concentra gran parte de la 

producción y exportación de banano. Las empresas enfrentan retos como el acceso limitado a 

infraestructura adecuada, competencia entre productores y fluctuaciones climáticas que afectan 

la calidad del producto. Guayaquil, al ser el principal puerto de exportación del país, juega un 

papel esencial en la logística, pero las demoras y costos asociados con el transporte y la aduana. 
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1.1.3. Contexto Local e Institucional 

Reybanpac C.A., ubicada en Guayaquil, es una de las principales empresas 

exportadoras de banano del país. La empresa se enfrenta a la constante necesidad de optimizar 

su costo de ventas para mantener su posición en el mercado global y garantizar la sostenibilidad 

de sus operaciones. Las estrategias de control de costos y mejora en la eficiencia productiva 

son fundamentales para enfrentar las presiones económicas y mantener su rentabilidad en un 

entorno dinámico y competitivo. 

1.2. Situación Problemática 

En la actualidad, Reybanpac C.A., una de las empresas exportadoras de banano más 

importantes de Guayaquil, enfrenta un desafío que afecta directamente su rentabilidad: el costo 

de ventas. Este problema está relacionado con los gastos que la empresa realiza en la 

producción, empaque y transporte de sus productos hasta los mercados internacionales. A 

medida que estos costos aumentan, se reduce el margen de ganancia, lo que puede poner en 

riesgo su estabilidad financiera y competitividad. 

El tema es importante porque el banano no solo es un producto clave para la economía 

ecuatoriana, sino que también sustenta a miles de familias que dependen de esta industria. 

Además, el manejo eficiente de los costos de ventas no solo beneficiaría a la empresa, sino que 

podría servir de ejemplo para otras exportadoras que enfrentan retos similares. 

Lo interesante de este problema es que, aunque se sabe que los costos influyen en la 

rentabilidad, no siempre se analizan en profundidad las estrategias que podrían implementarse 

para reducirlos sin comprometer la calidad del producto. Esto hace que el tema sea relevante, 

ya que abre una oportunidad para proponer soluciones prácticas y novedosas. 

Por último, investigar este problema es viable porque Reybanpac C.A. cuenta con los 

datos necesarios para un análisis detallado y porque se puede aplicar lo aprendido para mejorar 
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la gestión de costos en otros sectores. Con este estudio, se busca no solo entender el impacto 

del costo de ventas, sino también ofrecer herramientas que promuevan la sostenibilidad y el 

crecimiento empresarial. 

1.3. Planteamiento del Problema 

Reybanpac C.A. es una empresa ubicada en la ciudad de Guayaquil, Ecuador, que se 

dedica a la producción y exportación de banano, un producto clave para la economía del país. 

Sin embargo, producir y vender banano implica varios gastos importantes, como los costos de 

cultivo, el mantenimiento de las plantaciones, el empaque y el transporte. Estos costos afectan 

directamente las ganancias que la empresa obtiene y son una preocupación constante, ya que 

muchas veces dependen de factores externos como el precio de los materiales y el costo de la 

logística. Además, en un mercado competitivo, donde cada empresa debe mantener sus precios 

atractivos para los compradores, controlar estos gastos es fundamental. 

A estos desafíos se suman factores como las variaciones en los precios internacionales 

y las condiciones climáticas, que también impactan el costo de producir y vender el banano. 

Esto significa que la empresa no siempre tiene control sobre todos los gastos que enfrenta y, 

en muchas ocasiones, estos aumentos afectan sus ingresos y su estabilidad. Por ello, es 

necesario encontrar formas de controlar estos costos para mejorar los ingresos, mantener la 

estabilidad económica y asegurar un buen lugar en el mercado a largo plazo. 
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1.3.1. Formulación del Problema  

¿Cómo influye el costo de ventas en la rentabilidad de la empresa Reybanpac C.A. de 

la ciudad de Guayaquil durante el período 2023? 

1.4. Delimitación de la Investigación 

La investigación se centra en la ciudad de Guayaquil, específicamente en Reybanpac 

C.A., una empresa clave en la exportación de banano en Ecuador. Esta compañía se destaca 

por su relevancia en el sector agrícola, siendo un actor importante no solo en la economía local, 

sino también en el comercio internacional. El estudio se limita a la evaluación de los procesos 

internos relacionados con la producción, empaque y logística, áreas directamente vinculadas a 

la gestión del costo de ventas. 

El análisis se enfoca en el año 2023, un periodo que permite observar cómo las 

fluctuaciones económicas y las condiciones del mercado han impactado la rentabilidad de la 

empresa. Se considera un período específico para tener una visión clara de la situación actual, 

facilitando la identificación de patrones y tendencias en los costos de ventas. Este enfoque 

temporal hace posible un estudio detallado y actualizado que sea relevante para la toma de 

decisiones empresariales a corto y mediano plazo. 

El universo de la investigación está delimitado a los procesos y áreas operativas de 

Reybanpac C.A., sin incluir otras empresas del sector, lo que permite una evaluación más 

profunda y específica. El contenido de la investigación abarca la identificación de los factores 

que afectan el costo de ventas, su impacto en la rentabilidad de la empresa y la propuesta de 

estrategias que puedan ayudar a optimizar estos costos. El objetivo es proporcionar una base 

de análisis que pueda servir de guía para mejorar la gestión de costos en la empresa y, 

potencialmente, en otras compañías del mismo sector. 
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1.5. Justificación 

Estudiar el impacto del costo de ventas en la rentabilidad de Reybanpac C.A. es 

conveniente tanto a nivel teórico como práctico. Teóricamente, este análisis aporta al 

conocimiento sobre cómo los costos de producción y comercialización afectan la rentabilidad 

de las empresas exportadoras. Comprender estos aspectos puede enriquecer las teorías de 

gestión empresarial y de costos en el sector agrícola, ofreciendo un caso específico y actual 

que sirva de ejemplo para investigaciones futuras. 

Desde un punto de vista práctico, este estudio es valioso porque proporciona a la 

empresa Reybanpac C.A. una evaluación clara de cómo gestionar mejor sus costos de ventas y 

mejorar su rentabilidad. Las estrategias y recomendaciones que se propongan podrían ayudar 

a optimizar los procesos internos, lo que se traduciría en una mayor eficiencia y sostenibilidad 

financiera. Además, este análisis puede ser útil para otras empresas del sector bananero que 

enfrentan retos similares, permitiéndoles aplicar buenas prácticas para mantener su 

competitividad. 

El estudio también es de interés para instituciones como la Cámara de Comercio de 

Guayaquil y otras entidades gubernamentales y privadas que promueven el desarrollo 

económico y empresarial. Por otro lado, las comunidades y trabajadores que dependen de la 

industria del banano se benefician indirectamente, ya que una empresa más rentable puede 

garantizar empleos estables y mejores condiciones laborales.  

1.6. Objetivos 

1.6.1. Objetivo General 

Analizar la incidencia del costo de ventas en la rentabilidad de la empresa Reybanpac 

C.A. de la ciudad de Guayaquil durante el periodo 2023, a fin de comprender su influencia en 

la toma de decisiones financieras y operativas. 
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1.6.2. Objetivos Específicos 

 Identificar los principales componentes del costo de ventas en Reybanpac C.A. 

durante el año 2023, determinando su peso relativo en el costo total para evaluar 

su influencia en la estructura de costos de la empresa. 

 Analizar la variación del costo de ventas en Reybanpac C.A. entre los años 2022 

y 2023, evaluando las causas de los aumentos o disminuciones en los rubros 

más significativos. 

 Determinar cómo el costo de ventas afecta el margen neto de rentabilidad de 

Reybanpac C.A. en el período 2023, analizando su relación con los ingresos.  

1.6. Articulación del tema 

El estudio sobre la incidencia del costo de ventas en la rentabilidad de Reybanpac C.A. 

se articula con los proyectos de vinculación y prácticas preprofesionales de la universidad, 

especialmente aquellos enfocados en la gestión empresarial y la economía agrícola. Los 

estudiantes que participan en estas actividades pueden aplicar los conocimientos teóricos y 

prácticos adquiridos en sus cursos para realizar análisis de costos y proponer mejoras en los 

procesos de gestión. Este tipo de vinculación no solo enriquece la experiencia de los 

estudiantes, sino que también proporciona a las empresas como Reybanpac C.A. una visión 

fresca y nuevas ideas para optimizar sus operaciones. 

La investigación también se relaciona con proyectos de investigación que abordan 

temas de sostenibilidad y eficiencia en la industria agrícola. La universidad puede usar los 

resultados de este estudio para desarrollar iniciativas académicas y de investigación 

colaborativa que beneficien tanto al sector productivo como a la comunidad educativa. Así, se 

fortalece el vínculo entre la academia y el sector privado, permitiendo que las empresas 

mejoren sus prácticas y los estudiantes adquieran experiencia valiosa. 
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CAPITULO II 

MARCO TEORICO 

2.1. Marco Teórico 

Costo de Ventas 

El costo de ventas es un concepto fundamental en la contabilidad y la gestión financiera 

de una empresa. Representa la cantidad total de dinero que una compañía gasta para producir 

los bienes o servicios que vende. Este costo incluye todos los gastos directos relacionados con 

la creación de productos, desde la adquisición de materias primas hasta la producción y entrega 

al consumidor final (Reyes, 2022). La gestión adecuada del costo de ventas es crucial porque 

impacta directamente en la rentabilidad de la empresa, ayudando a determinar cuánto gana la 

empresa después de cubrir estos gastos. 

El costo de ventas no solo refleja el gasto en la producción de bienes, sino que también 

sirve como una herramienta para evaluar la eficiencia y efectividad de los procesos de 

producción. Al conocer el costo de ventas, la empresa puede comparar sus ingresos con los 

costos asociados para calcular su margen de ganancia, lo cual es esencial para tomar decisiones 

estratégicas sobre precios, inversiones y expansión. Esta información es vital para los líderes 

de la empresa, quienes deben asegurarse de que los ingresos sean suficientes para cubrir el 

costo de ventas y generar beneficios. 

Desde una perspectiva contable, el costo de ventas se calcula y se registra en el estado 

de resultados de la empresa. Este registro permite a los directivos y a los inversores entender 

cómo las operaciones de producción están afectando la rentabilidad de la empresa. Es 

importante mencionar que el costo de ventas se considera un gasto variable, ya que cambia de 

acuerdo con el volumen de producción y las ventas, y no se incluye en los costos fijos de la 

empresa (Aznaran, 2022). 
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Para las empresas, controlar y entender el costo de ventas es una tarea clave, ya que 

afecta tanto la fijación de precios como la competitividad en el mercado. Un costo de ventas 

bien gestionado puede llevar a una mayor eficiencia operativa, lo que puede permitir a la 

empresa ofrecer precios competitivos sin sacrificar su rentabilidad. A la larga, esto se traduce 

en un mejor posicionamiento en el mercado y en una mayor capacidad para invertir en el 

crecimiento y desarrollo de la empresa. 

Componentes del costo de ventas 

Para Manosalva, et al. (2023), los componentes del costo de ventas son los elementos 

que se suman para calcular el total de los gastos directos que una empresa incurre en la 

producción de bienes o servicios que posteriormente vende. Estos componentes son esenciales 

para entender cómo se forman los costos de producción y cómo pueden gestionarse para 

mantener la rentabilidad de la empresa. 

Materia Prima: Este es uno de los componentes más importantes, ya que incluye el 

costo de los materiales que se utilizan directamente en la fabricación de los productos. Estos 

pueden ser insumos básicos como metales, plásticos, textiles o ingredientes alimentarios, 

dependiendo del tipo de producto que se produce. 

Mano de Obra Directa: Se refiere al costo del trabajo de los empleados que están 

directamente involucrados en la producción de bienes o servicios. Esto incluye los salarios y 

beneficios de los trabajadores que participan de manera activa en la fabricación, ensamblaje o 

procesamiento de los productos. 

Costos de Producción Indirectos: Son los gastos que no se pueden atribuir 

directamente a un producto específico pero que son necesarios para la producción en general. 

Esto puede incluir costos de mantenimiento de equipos, electricidad, alquiler de espacios de 

producción y otros servicios relacionados. 
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Costos de Envasado y Embalaje: Para algunos productos, los costos asociados al 

envasado y embalaje son parte fundamental del costo de ventas. Esto incluye materiales como 

cajas, envases, etiquetas y otros elementos que protegen y presentan el producto de manera 

adecuada para su venta. 

Costos de Almacenamiento y Logística: Incluyen los gastos relacionados con el 

almacenamiento y el transporte de los productos hasta el punto de venta o al cliente. Esto puede 

abarcar el alquiler de almacenes, costos de transporte y distribución, y seguros de mercancías. 

Estos componentes son esenciales para calcular el costo de ventas total de una empresa 

y afectan directamente la rentabilidad. Una gestión eficaz de estos costos permite a las 

empresas optimizar sus operaciones y mejorar sus márgenes de ganancia. 

Factores que afectan el costo de ventas 

Los factores que afectan el costo de ventas son elementos que pueden influir en el costo 

total de producción y comercialización de un producto o servicio. Estos factores pueden ser 

internos o externos a la empresa y afectan la rentabilidad y la estrategia de precios (Condori & 

Maraza, 2020). A continuación, se presentan algunos de los factores más relevantes: 

Precio de Materias Primas: El costo de las materias primas es uno de los factores más 

importantes que impacta el costo de ventas. Las fluctuaciones en los precios de los materiales 

pueden aumentar o disminuir significativamente el costo de producción. Factores como la 

oferta y la demanda en el mercado de materias primas, así como las condiciones económicas 

globales, pueden influir en estos precios. 

Costos Laborales: El costo de la mano de obra, tanto directa como indirecta, es un 

componente clave en el costo de ventas. Aumentos en los salarios, cambios en las políticas 

laborales o en las tarifas de beneficios pueden incrementar el costo de producción. La 
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productividad y la eficiencia de la fuerza laboral también juegan un papel crucial; una mayor 

productividad puede ayudar a reducir el costo por unidad. 

Inflación y Cambios Económicos: La inflación y los cambios en el entorno económico 

pueden afectar el costo de ventas, ya que tienden a aumentar los precios de los insumos, 

servicios y otros recursos necesarios para la producción. Esto, a su vez, incrementa el costo 

total de producción. 

Tecnología y Procesos de Producción: La adopción de nuevas tecnologías y la mejora 

de los procesos de producción pueden impactar los costos de ventas de manera significativa. 

La automatización y la implementación de maquinaria más eficiente pueden reducir el tiempo 

de producción y el desperdicio, pero pueden requerir una inversión inicial considerable. 

Condiciones de la Cadena de Suministro: La gestión de la cadena de suministro 

también afecta el costo de ventas. Retrasos en la entrega de materias primas, problemas de 

transporte o falta de disponibilidad de ciertos materiales pueden aumentar los costos. Una 

cadena de suministro eficiente y bien gestionada puede ayudar a mantener los costos bajos y la 

producción a tiempo. 

Políticas y Regulaciones Gubernamentales: Las leyes y regulaciones que afectan la 

industria, como impuestos, tarifas aduaneras, regulaciones ambientales y normas de seguridad, 

pueden influir en el costo de ventas. Cambios en la normativa pueden requerir que las empresas 

inviertan en mejoras de sus procesos o en el cumplimiento de nuevas regulaciones, lo que puede 

aumentar los costos. 

Competencia en el Mercado: La competencia en el mercado puede influir en las 

estrategias de precios y en la manera en que una empresa gestiona sus costos. Para mantenerse 

competitiva, una empresa puede verse obligada a ajustar sus precios o buscar formas de reducir 

costos, lo que puede afectar la rentabilidad y las estrategias de costos de ventas. 
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Tipo de Cambio: Para las empresas que importan materias primas o que venden 

productos en el extranjero, el tipo de cambio puede tener un impacto importante en el costo de 

ventas. Un tipo de cambio desfavorable puede aumentar el costo de los materiales importados 

y afectar la rentabilidad de los productos vendidos en otros mercados. 

Estos factores deben ser monitoreados y gestionados eficazmente para optimizar el 

costo de ventas y garantizar que la empresa mantenga su rentabilidad y competitividad en el 

mercado. 

Métodos para reducir el costo de ventas 

Reducir el costo de ventas es fundamental para aumentar la rentabilidad de una 

empresa. Existen diversos métodos y estrategias que pueden ayudar a las empresas a optimizar 

sus costos de producción y comercialización, permitiendo mantener márgenes de ganancia 

saludables sin comprometer la calidad del producto (Garcia y Romero, 2022). Por tanto, a 

continuación, se presentan los siguientes métodos: 

Optimización de la cadena de suministro: Mejorar la gestión de la cadena de 

suministro puede llevar a una reducción significativa en el costo de ventas. Esto incluye la 

selección de proveedores confiables, la negociación de precios más favorables, la compra en 

grandes volúmenes y la reducción de intermediarios. Al optimizar la cadena de suministro, las 

empresas pueden asegurarse de que los materiales y productos lleguen a tiempo y a costos más 

bajos. 

Automatización y tecnología: La implementación de tecnología avanzada y la 

automatización de procesos pueden ayudar a reducir costos al aumentar la eficiencia y 

minimizar el error humano. Invertir en maquinaria y equipos de producción modernos, sistemas 

de gestión y software de planificación empresarial puede optimizar los procesos de fabricación 

y reducir el tiempo de producción, lo cual se traduce en menores costos. 
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Reducción de desperdicios: Identificar y reducir el desperdicio de materiales y 

recursos durante el proceso de producción es una manera efectiva de bajar los costos de ventas. 

Esto se puede lograr implementando prácticas de control de calidad más estrictas, mejorando 

la capacitación de los empleados para que utilicen los recursos de manera eficiente y revisando 

los procesos de producción para identificar y eliminar pasos innecesarios. 

Negociación con proveedores: Mantener buenas relaciones con los proveedores y 

negociar mejores condiciones de pago y precios más bajos puede ayudar a reducir el costo de 

ventas. Las empresas pueden optar por contratos de largo plazo, descuentos por volumen o 

buscar alternativas más económicas sin sacrificar la calidad. 

Mejora de la eficiencia operativa: Optimizar los procesos internos de la empresa, 

desde la producción hasta la distribución, puede ayudar a reducir los costos. Esto incluye la 

revisión y reestructuración de los procesos de producción, la implementación de prácticas de 

gestión de calidad y la reducción de tiempos de inactividad. 

Outsourcing y subcontratación: Para ciertas funciones que no son clave en la 

producción, la subcontratación a empresas especializadas puede ser más económico que 

hacerlo internamente. Por ejemplo, contratar a terceros para la logística, almacenamiento o 

ciertos servicios de producción puede reducir los costos generales de ventas. 

Mejoras en el control de inventarios: Mantener un control adecuado de los 

inventarios ayuda a evitar sobrestock o faltantes, lo que puede generar costos adicionales. La 

implementación de sistemas de gestión de inventarios y la adopción de técnicas como el 

método Just-In-Time (JIT) permiten que las empresas mantengan un equilibrio entre la 

cantidad de productos fabricados y la demanda real del mercado, optimizando el uso de 

recursos y reduciendo costos. 
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Capacitación y desarrollo de empleados: Invertir en la capacitación y desarrollo de 

los empleados puede mejorar la eficiencia del trabajo y reducir errores costosos. Los 

trabajadores capacitados tienden a ser más productivos y a utilizar mejor los recursos, lo que 

contribuye a la reducción del costo de ventas. 

Implementar estos métodos no solo permite a las empresas reducir el costo de ventas, 

sino también incrementar su competitividad y capacidad de respuesta en un mercado 

cambiante. La clave está en encontrar un balance entre optimización de costos y mantenimiento 

de la calidad y la satisfacción del cliente. 

Rentabilidad  

Para Yaguache & Hennings (2021), la rentabilidad es un indicador fundamental en la 

gestión empresarial que mide la capacidad de una empresa para generar beneficios a partir de 

sus operaciones. Representa la relación entre los ingresos que obtiene la empresa y los costos 

que incurre para generar esos ingresos. En otras palabras, la rentabilidad muestra cuánto gana 

una empresa en comparación con lo que gasta, lo que es esencial para evaluar su salud 

financiera y su capacidad para mantener y crecer en el tiempo. 

Existen diferentes formas de medir la rentabilidad, y cada una ofrece una perspectiva 

única sobre el desempeño financiero de la empresa. Los principales indicadores incluyen el 

margen de beneficio bruto, que mide la rentabilidad después de cubrir los costos de producción, 

y el margen de beneficio neto, que tiene en cuenta todos los gastos, incluidos impuestos e 

intereses (Cabrera & Ventura, 2021). Estos márgenes permiten a los directivos y a los 

inversores entender la eficiencia de la empresa en convertir sus ventas en ganancias. 

La rentabilidad es importante porque influye en la capacidad de la empresa para 

reinvertir en su negocio, pagar dividendos a los accionistas, y asegurar un crecimiento 

sostenible. Además, una empresa rentable es más atractiva para inversores y socios 
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estratégicos, ya que muestra una base sólida y una buena gestión de los recursos. La 

rentabilidad también ayuda a las empresas a resistir períodos de crisis económica, ya que les 

permite tener un colchón financiero que puede utilizarse para superar dificultades y mantener 

operaciones en marcha. 

Para mejorar la rentabilidad, las empresas deben enfocarse en estrategias que optimicen 

tanto los ingresos como los costos. Esto puede incluir la revisión de los precios de venta, la 

mejora de la eficiencia operativa, la reducción de costos innecesarios y la diversificación de 

productos o servicios (Checca, 2022). Es esencial encontrar un equilibrio que permita aumentar 

los ingresos sin elevar excesivamente los costos, manteniendo así la rentabilidad en un nivel 

saludable. 

Importancia de la rentabilidad 

Guevara (2019), menciona que la rentabilidad es crucial para la supervivencia y el 

crecimiento de cualquier empresa, ya que refleja la capacidad de la organización para generar 

ganancias a partir de sus operaciones. Esta medida no solo es un indicador del éxito actual, sino 

que también es un factor clave para planificar el futuro y tomar decisiones estratégicas. 

En primer lugar, la rentabilidad permite a las empresas evaluar su eficiencia operativa. 

Una empresa rentable está utilizando sus recursos de manera efectiva para producir más 

ingresos que gastos, lo cual es esencial para mantener una operación saludable. Esta eficiencia 

ayuda a las empresas a maximizar su retorno sobre la inversión y asegura que sus actividades 

sean sostenibles a lo largo del tiempo. Sin una rentabilidad adecuada, la empresa corre el riesgo 

de enfrentar problemas financieros, como la falta de liquidez para cubrir sus obligaciones o la 

incapacidad de invertir en su propio crecimiento. 

Otra importancia de la rentabilidad es su papel en la atracción de inversores y en la 

obtención de financiamiento. Como lo expresa Laurente (2020), las empresas con una 
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rentabilidad sólida suelen ser más atractivas para los inversores y prestamistas, ya que 

representan una menor inversión de riesgo. Los inversores buscan maximizar sus retornos, y 

las empresas rentables son capaces de generar dividendos o reinvertir sus ganancias para seguir 

creciendo, lo que a su vez fortalece su posición en el mercado. 

La rentabilidad también es fundamental para la reinversión y el desarrollo de nuevos 

productos o servicios. Las empresas rentables tienen la capacidad de destinar recursos a la 

innovación, mejorar la calidad de sus productos y expandirse a nuevos mercados. Esto no solo 

ayuda a mantener la relevancia en el mercado, sino que también impulsa la competencia y la 

mejora continua, elementos clave para sostener el éxito a largo plazo. 

Además, una rentabilidad alta permite a la empresa enfrentar imprevistos y períodos de 

crisis. Tener un margen de beneficio saludable proporciona un colchón financiero que puede 

ser utilizado para superar situaciones económicas difíciles o para aprovechar oportunidades 

inesperadas sin comprometer la estabilidad de la empresa. En cambio, una empresa con baja 

rentabilidad o pérdidas continuas podría verse obligada a tomar medidas drásticas, como 

recortar costos de manera significativa o incluso cerrar operaciones. 

Estrategias de mejora en la rentabilidad 

Mejorar la rentabilidad es fundamental para asegurar la sostenibilidad y el crecimiento 

de una empresa. Existen diversas estrategias que las empresas pueden aplicar para aumentar 

sus márgenes de beneficio y fortalecer su posición en el mercado. Manosalva, et al. (2023), 

describen estrategias efectivas para mejorar la rentabilidad: 

Optimización de costos: Una de las formas más directas de mejorar la rentabilidad es 

reducir los costos operativos sin comprometer la calidad. Esto incluye la revisión de los 

procesos internos para identificar áreas donde se pueda hacer más eficiente el uso de los 

recursos, como la producción, la logística y la gestión de inventarios. La implementación de 
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tecnología y la automatización de procesos también pueden contribuir a reducir los costos y 

aumentar la productividad. 

Incremento de precios estratégicos: Las empresas pueden aumentar la rentabilidad 

ajustando sus precios de manera estratégica. Esto no significa simplemente subir los precios de 

todos los productos, sino aplicar una estrategia de precios basada en el valor percibido por el 

cliente, segmentar el mercado y aprovechar el análisis de la competencia. Ofrecer precios 

diferenciados según la demanda y la disposición de pago de los clientes puede ayudar a 

maximizar los ingresos sin perder competitividad. 

Diversificación de productos y servicios: Ampliar la oferta de productos o servicios 

es otra estrategia para mejorar la rentabilidad. La diversificación permite a la empresa llegar a 

nuevos segmentos de mercado y reducir la dependencia de un solo producto o línea de negocio. 

Esto no solo puede aumentar los ingresos, sino que también ayuda a mitigar los riesgos 

asociados a la volatilidad de la demanda de un único producto. 

Mejora de la calidad y la percepción de la marca: Ofrecer productos o servicios de 

alta calidad puede permitir a las empresas justificar precios más altos y atraer a clientes 

dispuestos a pagar más por una mejor experiencia. Invertir en la mejora de la calidad y en la 

percepción de la marca puede resultar en una base de clientes más leal, una reputación sólida 

y un aumento en las ventas. 

Aumentar la eficiencia operativa: Mejorar la eficiencia en la producción y en los 

procesos internos es clave para reducir costos y mejorar la rentabilidad. La implementación de 

metodologías como Lean Manufacturing o Six Sigma puede ayudar a optimizar los procesos, 

reducir el desperdicio y aumentar la productividad. 

Ampliación de mercados y expansión geográfica: Explorar nuevos mercados y 

expandirse a otras regiones geográficas puede abrir nuevas oportunidades de ingresos y 
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aumentar la rentabilidad. Esto implica realizar estudios de mercado para identificar áreas donde 

los productos o servicios de la empresa puedan satisfacer una necesidad no cubierta, y adaptar 

las estrategias de marketing y ventas a las particularidades de esos nuevos mercados. 

Fortalecimiento de la estrategia de ventas y marketing: Una estrategia de ventas 

bien definida y una campaña de marketing efectiva pueden incrementar la visibilidad y la 

demanda de los productos o servicios de la empresa. Esto incluye el uso de marketing digital, 

redes sociales, publicidad dirigida y programas de fidelización de clientes para aumentar las 

ventas y la rentabilidad. 

Gestión de la deuda y optimización de financiamiento: Administrar adecuadamente 

la deuda y buscar opciones de financiamiento más rentables puede ayudar a reducir los gastos 

por intereses y mejorar los márgenes de beneficio. Las empresas deben evaluar la estructura de 

su capital y explorar alternativas de financiamiento que ofrezcan tasas de interés más bajas o 

condiciones más favorables. 

Análisis de rentabilidad por producto o servicio: Es importante evaluar el 

desempeño de cada producto o servicio para identificar cuáles son los más rentables y cuáles 

están generando pérdidas. Con esta información, la empresa puede enfocarse en fortalecer las 

líneas de productos más rentables, mientras que ajusta o elimina aquellos que no contribuyen 

a la rentabilidad. 

Fomento de la innovación y adaptación al cambio: Mantenerse al día con las 

tendencias del mercado y estar abierto a la innovación permite a las empresas adaptarse a las 

necesidades cambiantes de los consumidores. Introducir nuevas características en productos 

existentes, adoptar nuevas tecnologías y mejorar los procesos de negocio pueden ayudar a 

atraer a más clientes y aumentar la rentabilidad. 
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Por tanto, mejorar la rentabilidad requiere una combinación de estrategias que 

optimicen costos, incrementen ingresos, mejoren la eficiencia y fortalezcan la relación con los 

clientes. La clave está en implementar cambios estratégicos de manera continua y adaptarse a 

las circunstancias cambiantes del mercado para asegurar un crecimiento sostenible y mantener 

una posición competitiva. 

Rentabilidad y gestión de riesgos 

La rentabilidad y la gestión de riesgos son dos aspectos interconectados que son 

esenciales para la salud y el éxito a largo plazo de una empresa. Mientras que la rentabilidad 

busca maximizar las ganancias y asegurar que la empresa sea financieramente viable, la gestión 

de riesgos se enfoca en identificar, evaluar y mitigar las amenazas que pueden afectar el 

rendimiento y la estabilidad de la empresa. Gestionar ambos de manera efectiva permite a la 

empresa no solo sobrevivir, sino prosperar en un entorno competitivo (Erazo, 2021). 

La rentabilidad proporciona los recursos necesarios para que una empresa crezca, 

invierta en nuevos proyectos y remunere a sus accionistas. Sin embargo, si una empresa no 

gestiona adecuadamente los riesgos, puede enfrentar situaciones que comprometan su 

rentabilidad e incluso su viabilidad. Por ejemplo, un cambio inesperado en la regulación 

gubernamental, fluctuaciones económicas o crisis de suministro pueden tener un impacto 

negativo en los ingresos y en los costos, reduciendo así la rentabilidad. La gestión de riesgos 

permite a la empresa anticipar estos problemas y tener planes de contingencia en lugar de 

reaccionar de forma improvisada. 

La gestión de riesgos implica una evaluación constante de los posibles peligros y la 

creación de estrategias para minimizarlos o eliminarlos. Esto puede incluir la diversificación 

de productos o servicios para no depender de un único ingreso, la implementación de seguros 

para proteger activos clave, o la adopción de políticas de gestión financiera que mitiguen los 
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impactos de la volatilidad del mercado. De esta manera, la empresa puede mantener su 

rentabilidad incluso en tiempos de incertidumbre (Naranjo, 2019). 

Por otro lado, una empresa con un enfoque sólido en la gestión de riesgos es capaz de 

tomar decisiones más informadas y estratégicas, ya que comprende mejor los posibles 

escenarios futuros y cómo estos pueden afectar su rentabilidad. Por ejemplo, en el contexto de 

la inversión, una empresa que ha realizado una evaluación de riesgos puede decidir si un 

proyecto específico tiene un retorno esperado que justifique los posibles riesgos, o si es más 

prudente redirigir los recursos a una alternativa más segura. 

Entonces, la rentabilidad y la gestión de riesgos deben ir de la mano para garantizar el 

crecimiento y la estabilidad de la empresa. Una empresa rentable sin una buena gestión de 

riesgos está expuesta a mayores amenazas, mientras que una empresa que gestiona 

adecuadamente sus riesgos puede maximizar su rentabilidad y adaptarse con éxito a cambios 

inesperados en el entorno de negocios (Desme, 2024). La combinación de una rentabilidad 

sostenible y una sólida gestión de riesgos crea un modelo de negocio resiliente y preparado 

para enfrentar tanto oportunidades como desafíos en el futuro. 

2.1.1. Marco Conceptual 

 Rentabilidad: Capacidad de una empresa para generar ganancias sobre sus 

ingresos y costos. 

 Costo de Ventas: Gastos directos relacionados con la producción y adquisición 

de bienes vendidos. 

 Gestión de Costos: Control y optimización de los gastos para mantener la 

rentabilidad. 

 Margen de Beneficio: Porcentaje de ingresos que representa el beneficio 

después de los costos. 
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 Análisis de Rentabilidad: Evaluación de la capacidad de la empresa para 

generar beneficios. 

 Factores de Riesgo: Elementos que pueden afectar negativamente la 

rentabilidad, como cambios económicos. 

 Estrategias de Optimización: Métodos para mejorar la eficiencia y aumentar 

los ingresos. 

 Diversificación: Ampliación de la oferta de productos o servicios para reducir 

riesgos. 

 Valor Agregado: Incremento en el valor de un producto o servicio por la 

empresa. 

 Rentabilidad Operativa: Beneficios de las actividades principales sin 

considerar ingresos extraordinarios. 

 Ingresos: Dinero generado por la venta de productos o servicios. 

 Gastos Operativos: Costos asociados a la operación diaria de la empresa. 

 Costos Fijos: Gastos que no cambian con el volumen de producción, como 

alquiler. 

 Costos Variables: Gastos que fluctúan con la producción, como materia prima. 

 Utilidad Bruta: Diferencia entre ingresos y costo de ventas. 

 Utilidad Neta: Beneficio después de deducir todos los gastos, impuestos e 

intereses. 

 Rentabilidad Bruta: Porcentaje de ingresos que queda después de los costos 

de ventas. 

 Eficiencia Operativa: Capacidad de realizar procesos con el menor costo y 

máximo beneficio. 

 Análisis de Break-even: Evaluación del punto en que los ingresos cubren. 
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2.1.2. Antecedentes Investigativos 

Bach, F. (2019) en su estudio titulado como Estructura de Costos para Fijar el Precio 

de Venta del Café de la Empresa Importadora & Exportadora, Yelithza & Youssef, S.A.C., 

Chiclayo, 2018. Este estudio buscó determinar cómo la estructura de costos influye en la 

fijación de precios de venta y su impacto en la rentabilidad de la empresa. Se utilizaron análisis 

de documentos contables y entrevistas con gerentes de la empresa. Los resultados mostraron 

que una estructura de costos bien definida y una correcta asignación de costos fijos y variables 

permitían una mejor fijación de precios, optimizando la rentabilidad. La conclusión fue que la 

adecuada comprensión y manejo de la estructura de costos es esencial para establecer precios 

de venta que maximicen la rentabilidad de la empresa. 

Por otro lado, Laurente, H. (2020). Análisis de la gestión de las ventas y su incidencia 

en la rentabilidad de la empresa Alicorp S.A.A. período 2012 – 2019. La investigación se 

enfocó en evaluar cómo la gestión de ventas impacta la rentabilidad de Alicorp S.A.A. Se 

realizaron revisiones de reportes de ventas y análisis financiero. Los resultados concluyeron 

que una estrategia de ventas bien gestionada y alineada con las necesidades del mercado 

incrementó la rentabilidad en el período analizado. La conclusión general fue que una gestión 

de ventas efectiva es clave para asegurar un flujo de ingresos que mejore la rentabilidad de las 

empresas. 

Además, en el estudio de Rosas, J. (2021), titulado El costo comercial de productos 

farmacéuticos y su incidencia en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021. Este estudio 

analizó cómo los costos comerciales afectan las ventas y la rentabilidad de la botica. Se 

realizaron entrevistas con los encargados y un análisis de ventas y costos. Los resultados 

indicaron que los costos comerciales altos limitaban el margen de ganancia y afectaban 

negativamente la rentabilidad. Se concluyó que la reducción de costos comerciales y la mejora 

en la gestión de inventarios pueden contribuir a un aumento en la rentabilidad. 
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En el caso del estudio de Mayorga, A. (2024), titulado Gestión de ingresos y su 

incidencia en la rentabilidad de la Empresa Reybanpac C.A. de la provincia del Guayas, 

período 2022. La investigación se centró en examinar cómo la gestión de ingresos afecta la 

rentabilidad de Reybanpac C.A. Se analizaron informes financieros y se realizaron entrevistas 

con la gerencia. Los resultados identificaron que una gestión estratégica de ingresos, enfocada 

en optimizar precios de venta y reducir costos asociados, llevó a una mejora en los márgenes 

de rentabilidad. La conclusión fue que la gestión eficiente de ingresos es fundamental para 

mantener y aumentar la rentabilidad, especialmente en mercados competitivos. 

Estos estudios destacan la importancia de la gestión de costos y riesgos y cómo su 

optimización puede influir positivamente en la rentabilidad de las empresas en distintos 

sectores. 

2.2. Hipótesis 

2.2.1. Hipótesis General: 

El costo de ventas tiene una incidencia significativa en la rentabilidad de la empresa 

Reybanpac C.A. de la ciudad de Guayaquil durante el periodo 2023. 

2.2.2. Hipótesis Específicas 

Los principales factores que afectan el costo de ventas en Reybanpac C.A. influyen de 

manera directa en la rentabilidad de la empresa durante el periodo 2023." 

El costo de ventas de Reybanpac C.A. en el año 2023 es diferente al de 2022, y estos 

cambios impactan la rentabilidad de la empresa de forma significativa." 

Existe una relación negativa entre el costo de ventas y las ganancias finales de 

Reybanpac C.A., de modo que un aumento en el costo de ventas reduce la rentabilidad de la 

empresa. 
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2.3. Variables 

2.3.1. Variable Independiente 

Costo de ventas: Es la variable independiente en esta investigación, ya que es el factor 

que se examina para determinar cómo sus variaciones afectan a la rentabilidad de la empresa. 

Esta variable puede incluir elementos como el costo de producción, adquisición de materia 

prima, costos de almacenamiento y distribución, entre otros. 

2.3.2. Variable Dependiente 

Rentabilidad: La rentabilidad es la variable dependiente y se mide a través de los 

márgenes de beneficio neto y bruto, así como el retorno sobre la inversión. Representa el efecto 

que se estudia, mostrando cómo las variaciones en el costo de ventas impactan la capacidad de 

la empresa para generar ganancias. 
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2.3.3. Operacionalización de las variables  

Tabla 1 Matriz de operacionalización de variables 

Variables Definic

ión Conceptual 

Dimensio

nes 

Indicado

res 

Ítems/Ín

dice 

Costo de 

Ventas 

Total de los 

gastos 

directamente 

relacionados 

con la 

producción y 

adquisición de 

bienes 

vendidos. 

Costo de 

Producción 

Costos Operativos 

Costo de 

Adquisición 

Costos de materia 

prima y mano de 

obra directa. 

Gastos de 

almacenamiento 

y distribución. 

Precio de compra 

de productos o 

materia prima. 

Índice de Costo de 

Producción (ICP) 

= (Costo de 

Producción / Total 

de Producción) x 

100 

Índice de Costos 

Operativos (ICO) 

= (Costos 

Operativos / 

Ingresos Totales) 

x 100 

Índice de Costo de 

Adquisición 

(ICA) = (Costo de 

Adquisición / 

Total de Compras) 

x 100 

Rentabili

dad 

Capacidad de la 

empresa para 

generar 

ganancias sobre 

los ingresos y 

los costos 

incurridos. 

Rentabilidad 

Bruta 

Rentabili

dad Neta 

Retorno 

sobre la Inversión 

(ROI) 

Margen de 

beneficio bruto 

(ingresos menos 

costo de ventas). 

Margen 

de beneficio neto 

después de todos 

los gastos e 

impuestos. 

Relación 

entre la ganancia 

neta y la 

inversión total. 

Índice de 

Rentabilidad 

Bruta (IRB) = 

(Rentabilidad 

Bruta / Ingresos 

Totales) x 100 

Índice de 

Rentabilidad Neta 

(IRN) = 

(Rentabilidad 

Neta / Ingresos 

Totales) x 100 

Índice de 

ROI = (Ganancia 

Neta / Inversión 

Total) x 100 

Elaborado por: Autora 
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CAPITULO III 

MARCO METODOLÓGICO 

3.1. Método de Investigación 

Para la investigación sobre la incidencia del costo de ventas en la rentabilidad de 

Reybanpac C.A. durante el periodo 2023, se utilizarán los siguientes métodos: 

Método Inductivo 

El método inductivo será fundamental en esta investigación, ya que se parte del análisis 

de datos específicos sobre los costos de ventas y la rentabilidad de la empresa. A través de la 

observación y el estudio de estos datos particulares, se buscarán patrones y tendencias que 

permitan generalizar sobre el impacto de los costos de ventas en la rentabilidad. Este enfoque 

ayudará a descubrir principios generales a partir de la información específica obtenida. 

Método Deductivo 

El método deductivo complementará la investigación al partir de teorías y principios 

generales sobre la relación entre el costo de ventas y la rentabilidad en empresas del mismo 

sector. A partir de estos principios, se aplicará un análisis específico a los datos de Reybanpac 

C.A., verificando si las observaciones concretas confirman o refutan las teorías. Esto permitirá 

establecer relaciones de causa y efecto que sustenten las conclusiones del estudio. 

3.2. Modalidad de investigación 

Este trabajo investigativo se realizará en modalidad cuantitativa y cualitativa, 

adoptando un enfoque mixto, es decir, cuali-cuantitativo para obtener un análisis más completo 

y robusto. 

 Cuantitativa: Se recopilarán y analizarán datos numéricos relacionados con el 

costo de ventas y los índices de rentabilidad de la empresa. Esto incluye el 
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análisis de estados financieros, porcentajes de costos y márgenes de ganancia, 

con el objetivo de cuantificar la relación entre el costo de ventas y la 

rentabilidad. Este enfoque permite hacer un análisis estadístico que proporciona 

evidencia objetiva sobre las correlaciones y tendencias observadas. 

 Cualitativa: Se realizarán análisis de documentos y observación de procesos 

operativos para entender los factores cualitativos que afectan el costo de ventas 

y la rentabilidad. Este enfoque permite obtener información detallada y 

contextual sobre la gestión de costos, políticas internas y estrategias de la 

empresa, proporcionando una visión más amplia de los elementos que influyen 

en la rentabilidad. 

La combinación de métodos cuantitativos y cualitativos permitirá capturar tanto los 

aspectos numéricos como los contextuales de la investigación, resultando en una comprensión 

más profunda de la relación entre el costo de ventas y la rentabilidad de Reybanpac C.A. 

durante el periodo 2023. 

3.3. Tipo de Investigación 

La investigación sobre la incidencia del costo de ventas en la rentabilidad de Reybanpac 

C.A. se clasifica de la siguiente manera: 

 Según el propósito, es un tipo de investigación aplicada, ya que busca resolver 

un problema específico de la empresa y generar recomendaciones prácticas para 

mejorar la rentabilidad. 

 Según el lugar, es de campo, porque se realizará un análisis de los datos internos 

de la empresa y entrevistas con su personal. 

 Según nivel de estudio, es descriptiva, ya que se pretende describir y analizar 

las características del costo de ventas y su impacto en la rentabilidad. 
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 Según dimensión temporal, es transversal, dado que se estudiará la relación 

entre las variables en un solo periodo específico, el año 2023. 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de la información 

3.4.1. Técnicas 

Se emplearán las siguientes técnicas para la recolección de datos: 

 Análisis de documentos: Se revisarán informes financieros y registros de 

costos de ventas de la empresa para obtener datos numéricos precisos. 

 Entrevistas estructuradas: Se realizará entrevista al gerente de la empresa 

para profundizar en la comprensión de los procesos y factores internos que 

afectan los costos de ventas y la rentabilidad. 

3.4.2. Instrumentos 

Los instrumentos que se utilizarán son: 

 Guía de preguntas: Se empleará una guía con preguntas bien definidas para 

las entrevistas, diseñada para obtener información específica sobre los costos de 

ventas y su impacto en la rentabilidad. 

 Consentimiento informado: Se obtendrá el consentimiento informado del 

participante de la entrevista, asegurando que estén al tanto del propósito del 

estudio. 

3.5. Aspectos Éticos 

Durante la realización de este proyecto, se actuó con ética y responsabilidad, respetando 

toda la información proporcionada por Reybanpac C.A. Se garantizó la confidencialidad de los 

datos financieros utilizados, asegurando que fueran manejados exclusivamente para cumplir 
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con los objetivos académicos del estudio. Asimismo, se obtuvo la autorización 

correspondiente, explicando claramente el propósito y alcance del proyecto. 

Además, el análisis se llevó a cabo de manera honesta, sin alterar información ni 

manipular resultados para favorecer alguna conclusión en particular. Se mantuvo un enfoque 

transparente y comprometido con la verdad, buscando que los hallazgos obtenidos 

contribuyeran al desarrollo del estudio y resultaran útiles para la empresa en su gestión futura. 

3.6. Población y muestra de investigación 

La población de la investigación está formada por los empleados de Reybanpac C.A. 

relacionados con la gestión de costos de ventas y rentabilidad. La muestra será el gerente de la 

empresa, seleccionado por ser la persona con el conocimiento más relevante sobre los procesos 

y estrategias que afectan la rentabilidad. Esta selección se realiza mediante un muestreo no 

probabilístico por conveniencia, ya que el gerente es la fuente esencial para obtener 

información sobre el tema de estudio. 

3.7. Procesamiento de datos 

En el desarrollo del análisis sobre la incidencia del costo de ventas en la rentabilidad de 

Reybanpac C.A., se recopilaron datos relacionados con las operaciones de la empresa durante 

el año 2023. Esta información incluyó registros financieros, informes de ventas y detalles sobre 

los costos asociados a la producción y comercialización de sus productos. Se utilizaron gráficos 

y tablas para identificar patrones o cambios significativos en los costos y en las utilidades. Por 

ejemplo, se notó que en los meses donde los costos de producción fueron más altos, la 

rentabilidad se vio afectada, mientras que, en los meses con costos más controlados, las 

ganancias mostraron un mejor rendimiento. Esto permitió establecer una relación directa entre 

el manejo de los costos y la rentabilidad obtenida. 
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CAPITULO IV 

4.1 Resultados 

Objetivo 1. Al identificar los principales componentes del costo de ventas en Reybanpac 

C.A. durante el año 2023 determinando su peso relativo en el costo total se obtiene lo siguiente: 

Según datos de la auditoría externa proporcionada por la empresa el costo total de 

ventas en 2023 es de $237.871.921. 

Tabla 2 Componentes 

Concepto Costo de Productos Vendidos Porcentaje 

Consumo de inventarios de banano  $    105.289.149,00  44% 

Consumo de materiales  $      45.425.426,00  19% 

Consumo de palma  $        2.360.317,00  1% 

Remuneraciones y beneficios sociales  $      46.641.794,00  20% 

Depreciación  $      11.562.545,00  5% 

Transporte  $        9.512.864,00  4% 

Guardianía  $        2.376.728,00  1% 

Mantenimiento y reparaciones  $           835.645,00  0% 

Otros menores  $      13.867.453,00  6% 

Total Costo de Ventas 2023  $    237.871.921,00  100% 

Elaborado por: Autora 

Gráfico  1 Componentes del costo de ventas 
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Análisis: El consumo de inventarios de banano representa el 44% del costo total de 

ventas, consolidándose como el principal rubro de gasto en la empresa. Le siguen las 

remuneraciones y beneficios sociales con un 20%, lo que indica una alta inversión en la mano 

de obra. El consumo de materiales, con un 19%, es otro factor clave en la estructura de costos. 

La depreciación y el transporte representan un 5% y 4% respectivamente, reflejando costos 

operativos esenciales. Finalmente, los costos menores, guardianía y mantenimiento suman el 

8%, mostrando que, aunque son menos representativos, siguen impactando el total del costo de 

ventas. 

Objetivo 2. Al analizar la variación del costo de ventas en Reybanpac C.A. entre los 

años 2022 y 2023, evaluando las causas de los aumentos o disminuciones en los rubros más 

significativos, permite entender cómo dichas variaciones impactan en los costos totales y en la 

rentabilidad de la empresa. Por lo tanto, se obtiene lo siguiente: 

Comparación entre años: 

Tabla 3 Análisis de variación porcentual 

Concepto Costo de 

Ventas 2022 

Costo de 

Ventas 2023 

Variación 

Absoluta  

Variación 

Relativa (%) 

Consumo de 

inventarios de banano 

74,791,336 105,289,149 +30,497,813 +40.77% 

Consumo de materiales 43,761,983 45,425,426 +1,663,443 +3.80% 

Consumo de palma 3,246,252 2,360,317 -885,935 -27.29% 

Remuneraciones y 

beneficios sociales 

43,374,462 46,641,794 +3,267,332 +7.53% 

Depreciación 11,371,404 11,562,545 +191,141 +1.68% 

Transporte 8,350,214 9,512,864 +1,162,650 +13.92% 

Guardianía 2,172,378 2,376,728 +204,350 +9.41% 

Mantenimiento y 

reparaciones 

698,421 835,645 +137,224 +19.66% 

Otros menores 12,129,568 13,867,453 +1,737,885 +14.33% 

Total Costo de Ventas 200,822,018 237,871,921 +37,049,903 +18.45% 

Nota: Información obtenida de la auditoría externa proporcionada por la empresa 

Reybanpac. Elaborado por: Autora 
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Análisis: El costo de ventas aumentó un 18.45% en el 2023 en comparación con el 

2022. Este incremento se debe principalmente a un aumento del 40.77% en el consumo de 

inventarios de banano, lo que puede estar relacionado con un mayor precio de adquisición o un 

incremento en la producción.  

Objetivo 3. Para determinar cómo el costo de ventas afecta el margen neto de 

rentabilidad de Reybanpac C.A. en el período 2023, es importante analizar la relación entre 

estos dos factores que son importantes en la estructura financiera.  

El margen neto de rentabilidad refleja el porcentaje de cada dólar de ingreso que se 

convierte en ganancia neta, mientras que el costo de ventas representa los gastos directos 

asociados con la producción de bienes y servicios.  

Utilidad neta: $5.505.423 

Margen neto de rentabilidad: 

𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑛𝑒𝑡𝑎

𝐼𝑛𝑔𝑟𝑒𝑠𝑜𝑠 𝑛𝑒𝑡𝑜𝑠
 𝑥 100 =

5.505.423

284.884.092
 𝑥 100 = 1,93%  

Por lo tanto, el margen neto de rentabilidad de Reybanpac C.A. en 2023 es 

aproximadamente 1.93, el costo total de ventas de la empresa es $237.871.921. Como el costo 

de ventas representa una parte significativa de los ingresos, este es el principal factor que afecta 

negativamente el margen neto de rentabilidad. Si se reduce el costo de ventas en un 5%, el 

nuevo costo de ventas sería: 

Nuevo Costo de Ventas = 237.871.921 × 0,95 = 226.978.325 

La reducción en el costo de ventas es: 

Ahorro en Costo de Ventas = 237.871.921 − 226.978.325 = 10.893.596 

Si este ahorro se traduce directamente en un aumento de la utilidad neta, la nueva 

utilidad neta sería: 
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Nueva Utilidad Neta = 5.505.423 + 10.893.596 = 16.399.019 

Entonces, teniendo que la nueva utilidad neta es de 16.399.019 

𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑛𝑒𝑡𝑎

𝐼𝑛𝑔𝑟𝑒𝑠𝑜𝑠 𝑛𝑒𝑡𝑜𝑠
 𝑥 100 =

16.399.019

284.884.092
 𝑥 100 = 5.75% 

Como conclusión, si se reduce el costo de ventas en un 5%, el margen neto de 

rentabilidad de Reybanpac C.A. pasaría de 1.93% a 5.75%, lo que refleja una mejora 

significativa en la rentabilidad de la empresa. 
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4.2. Discusión 

El análisis de los componentes del costo de ventas de Reybanpac C.A. durante el año 

2023 revela que el consumo de inventarios de banano es el principal factor que contribuye al 

costo total, representando el 44%. Este porcentaje refleja la importancia de la materia prima en 

la producción de la empresa. Asimismo, las remuneraciones y beneficios sociales, con un 20%, 

indican una fuerte inversión en el capital humano, mientras que el consumo de materiales, con 

un 19%, también es esencial para la operación. Los otros costos menores, aunque menos 

significativos, no deben ser subestimados, ya que su acumulación impacta en la eficiencia 

operativa general. 

En cuanto a la variación del costo de ventas entre 2022 y 2023, muestra un aumento del 

18.45% en el costo total de ventas, lo que resalta un crecimiento significativo en los gastos de 

la empresa. El principal factor que explica este incremento es el aumento del 40.77% en el 

consumo de inventarios de banano, lo que podría estar vinculado a un aumento en los precios 

de adquisición o en la cantidad de producto procesado. Además, el aumento en remuneraciones 

y beneficios sociales en un 7.53% refleja una mayor carga laboral, posiblemente debido a 

ajustes salariales o expansión en la plantilla. Aunque otros rubros como el consumo de palma 

y la depreciación muestran disminuciones mínimas, los aumentos en los costos más 

significativos sugieren un mayor esfuerzo operativo de la empresa, que podría repercutir en la 

rentabilidad. 

Finalmente, el impacto de los costos sobre el margen neto de rentabilidad es claro: una 

reducción del 5% en el costo de ventas podría aumentar significativamente la utilidad neta. 

Esto sugiere que un control más estricto de los costos podría mejorar notablemente la 

rentabilidad de la empresa. Como menciona Aznaran, F. (2022), una de las formas más 

efectivas de mejorar la rentabilidad neta es reducir los costos sin sacrificar la calidad, lo cual 

sería un enfoque indispensable para Reybanpac C.A. 
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CAPITULO 5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

5.1. Conclusiones  

En relación con el primer objetivo, el análisis del costo de ventas de Reybanpac C.A. 

durante el año 2023 revela que los principales componentes del costo son el consumo de 

inventarios de banano, las remuneraciones y beneficios sociales, y el consumo de materiales. 

Estos elementos son fundamentales para la estructura de costos de la empresa, destacándose el 

impacto del banano como materia prima principal en la producción. A pesar de la relevancia 

de los costos menores, su peso relativo es considerablemente inferior en comparación con los 

rubros más significativos, lo que subraya la necesidad de enfocar estrategias de eficiencia en 

estos componentes indispensables. 

Por otro lado, la variación del costo de ventas entre 2022 y 2023 muestra un aumento 

generalizado, impulsado principalmente por el incremento en el consumo de inventarios de 

banano y las remuneraciones. Este aumento en los costos puede tener implicaciones en la 

rentabilidad de la empresa, ya que, aunque estos incrementos son comprensibles dentro de un 

contexto de crecimiento o ajustes salariales, también podrían reflejar desafíos en la 

optimización de los recursos. Es esencial que Reybanpac continúe monitoreando estos costos, 

identificando oportunidades de eficiencia y evaluación de precios, para asegurar su 

competitividad en el mercado. 

Finalmente, en cuanto al tercer objetivo, se observa que el costo de ventas tiene un 

efecto directo sobre el margen de rentabilidad de la empresa. Si Reybanpac C.A. lograra reducir 

sus costos en un 5%, podría ver una mejora sustancial en su rentabilidad neta. Esto demuestra 

que, al controlar los costos de manera más estricta, la empresa podría aumentar sus ganancias, 

lo que sería crucial para su crecimiento y competitividad en el mercado. 
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5.2. Recomendaciones  

Dado que el banano es el principal gasto, Reybanpac debe buscar maneras de negociar 

mejores precios con los proveedores o diversificar las fuentes de compra para reducir costos. 

También sería útil mejorar el almacenamiento para evitar pérdidas. 

Además, debido al aumento en los costos observados entre 2022 y 2023 se recomienda 

a la empresa controlar el aumento en los salarios y otros costos menores, invirtiendo en 

capacitar al personal y usar tecnología que facilite el trabajo. Además, es importante revisar los 

gastos pequeños, como el mantenimiento y la seguridad, para reducirlos. 

Finalmente, con el objetivo de mejorar su rentabilidad, se recomienda que Reybanpac 

C.A. busque maneras de reducir el costo de ventas en general. Esto se logra a través de la 

renegociación de contratos con proveedores, la búsqueda de alternativas más económicas o la 

optimización de procesos productivos. Reducir los costos de manera efectiva podría tener un 

impacto significativo en la rentabilidad neta de la empresa, mejorando así su competitividad y 

sostenibilidad a largo plazo. 
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ANEXOS 

Anexo  1 Carta de Autorización 
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Anexo  2 Organigrama 

 

Nota: Información proporcionada por la empresa Reybanpac 
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Anexo  3 RUC 

 

Nota: Información proporcionada por la empresa Reybanpac 
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Anexo  4 Costos y gastos por naturaleza  

 

Nota: Información obtenida de la auditoría externa proporcionada por la empresa 

Reybanpac. 
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Anexo  5 

Estado de Resultados 
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Anexo  6 Preguntas  

N.º Pregunta Respuesta 

1 ¿Cuáles son los principales factores 

internos que afectan los costos de ventas en 

Reybanpac C.A.? 

 

2 ¿Cómo se calculan los costos de ventas 

en la empresa? 

 

3 ¿Qué estrategias utiliza la empresa 

para reducir los costos de ventas? 

 

4 ¿Qué relación existe entre el costo de 

ventas y la rentabilidad según su experiencia? 

 

5 ¿Qué impacto tienen las variaciones en 

los costos de materia prima sobre la 

rentabilidad? 

 

6 ¿Cómo influye la eficiencia operativa 

en los costos de ventas? 

 

7 ¿Qué indicadores financieros utiliza la 

empresa para medir la relación entre costos y 

rentabilidad? 

 

8 ¿Existen procesos o áreas específicas 

que generan mayores costos? ¿Cómo se 

gestionan? 

 

9 ¿Qué papel juega la tecnología o 

innovación en la optimización de los costos de 

ventas? 

 

10 ¿Qué proyectos o mejoras planea 

implementar la empresa para optimizar costos 

y maximizar rentabilidad? 

 

Elaborado por: Autora 
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Anexo  7 Tutorías  
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