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RESUMEN

En la dltima década la Parroquia Huambalo6, se ha convertido en una zona de fabricacion de
muebles de madera de naturaleza artesanal. Con el tiempo los talleres han ido evolucionando en
técnicas de produccion conforme han adquirido experiencia basados en la calidad de muebles
fabricados en el sector. En los talleres artesanales de fabricacion de muebles de madera, el precio
de los productos es establecido sin una metodologia que permita al artesano tener claro su panorama
financiero; esto derivado de no contar con sustento técnico de los costos de produccion y margenes
apropiados de utilidad, que reflejen la realidad de fabricar los diferentes productos, de tal forma
que afectan el comportamiento de los indices de utilidad y rentabilidad de los talleres, y no permite
que los productores tengan una vision futurista de crecimiento. Por lo anterior se analiza la
incidencia de la fijacion de precios en las utilidades y los rendimientos obtenidos en el Gltimo afio,
partiendo de informacién proporcionada por los artesanos mediante la aplicacion de técnicas de
investigacion y sustentada en el marco tedrico. EIl analisis de los resultados permitié conocer la
incidencia de las variables fijacién de precios y comercializacion en el comportamiento de los
resultados financieros de los talleres de muebles de naturaleza artesanal, haciendo necesario el
proponer un método sencillo de aplicacion para la acumulacién de costos, que permita la decision

de un precios mas realista y acorde a las caracteristicas del sector.
PALABRAS CLAVES:

e FIJACION DE PRECIOS
e COMERCIALIZACION

e UTILIDADES
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ABSTRACT

In the last decade, the Huambal6 Parish has become a zone for the manufacture of wooden furniture
of an artisanal nature. With time the workshops have been evolving in production techniques as
they have acquired experience based on the quality of furniture manufactured in the sector. In the
craft workshops of wood furniture manufacturing, the price of the products is established without
a methodology that allows the artisan to have a clear financial picture; this is derived from not
having technical support for production costs and appropriate profit margins, which reflect the
reality of manufacturing the different products, in such a way that they affect the performance of
the profitability and profitability indexes of the workshops, and does not allow that producers have
a futuristic vision of growth. Therefore, the incidence of price fixing on profits and returns obtained
in the last year is analyzed, based on information provided by artisans through the application of
research techniques and supported by the theoretical framework. The analysis of the results made
it possible to know the incidence of the pricing and commercialization variables in the behavior of
the financial results of the artisan furniture workshops, making it necessary to propose a simple
method of application for the accumulation of costs, allowing the decision of a more realistic price

and according to the characteristics of the sector.
KEYWORDS:

e FIXING OF PRICES
e COMMERCIALIZATION

e PROFITS



INTRODUCCION

En el Canton Pelileo se encuentra la parroquia Huambald, que inicialmente se dedicaba a la
agricultura, luego de una recesion en esta actividad economica la oferta laboral se redujo para todos
los pobladores, producto de esto en la zona empieza la fabricacion de muebles de madera de

naturaleza artesanal siendo hoy en dia la principal actividad econémica.

Es meritorio resaltar la importancia de los productos artesanales y la creatividad de las manos
que lo realizan, como se defini6 en el Simposio Internacional sobre la Artesania y el Mercado
Internacional (1997, p.7) “Los productos artesanales se han destacado por tener como sus insumos
el componente de mano de obra manual, el trabajo con materiales naturales y la creatividad en el

disefio, esta Ultima es su principal carta de presentacion.”

Por consiguiente “la naturaleza especial de los productos artesanales se basa en sus
caracteristicas distintivas, que pueden ser utilitarias, estéticas, creativas, vinculadas a la cultura,
decorativas, funcionales, tradicionales, simbdlicas y significativas religiosa y socialmente”.

(UNESCO, 1997, p.7)

El sector artesanal pese a ser de suma importancia en la economia del pais no ha recibido la
atencion que merece causando falencias en su normal desarrollo y crecimiento, como indica Araque
(2017) en los resultados de la investigacion a las pymes, el precio de los productos de las empresas
manufactureras es un factor importante que se puede medir en la dimension de los mecanismos de
fijacion de precios de un producto, por cuanto de esta decision dependera los ingresos de las

empresas.



De lo anterior se puede indicar que los talleres artesanales de muebles de madera tienen esta
falencia, por cuanto los precios de los productos que ofertan son fijados sin una consideracion
técnica sino en base a la competencia, es decir es fijado de acuerdo al valor que oferta el mercado
del Cantdn. Por consiguiente la carencia de un sistema de precios basado en costos de produccion
y margenes apropiados de utilidad asi como la falta de mecanismos adecuados de comercializacion
han afectado el comportamiento de las utilidades y rentabilidad de las empresas dedicadas a esta
actividad en la Parroquia Huambal6 provocando el estancamiento del sector. Estas consideraciones
han motivado el estudio de la presente investigacion que pretende contribuir a la solucion de la

problematica.
Importancia del problema

En el pais las actividades manufactureras han iniciado de forma artesanal, con buenos
resultados y productos terminados de calidad, es asi que los artesanos en Huambalé vieron en la
produccién de muebles de madera la oportunidad de cambio y progreso para el sector, la actividad
ubicada en el codigo C31 del CIIU 4.0 (INEC, 2012) se ha convertido en su principal fuente de
ingresos. Sin embargo de aquello, estas empresas no han tenido el crecimiento y desarrollo que se
habria esperado, siendo pocos los talleres que se han conformado en verdaderas empresas

productivas.

Por otra parte la tradicion ebanista, ha contribuido que en la actualidad entre el 70% v el
80% de la poblacion de huambalefios estén de cualquier manera involucrados con la fabricacion de
muebles, el ingreso economico depende de la destreza de cada artesano. Derivado de esto y sumado

las condiciones del mercado han motivado que en el Canton se conforme el Centro Artesanal



Huambal6 que es un gremio de artesanos, dedicados a la produccién y venta de muebles de madera

mediante la exposicion de sus productos en varias ciudades del pais.

Del mismo modo el mejoramiento del proceso productivo y la variedad de disefios han sido
factores primordiales para el desarrollo de las actividades, haciendo que los fabricantes se vean
mas comprometidos con su trabajo. Sin embargo, el incremento de la competencia y el inadecuado

uso de técnicas de costeo han traido los siguientes problemas al sector:

Una contraccion en las ventas, producto de la recesion econdomica que ha influido
directamente en los resultados de las mismas. La fijacion de precios se realiza basados en la
competencia sin un estudio técnico o formulas de fijacion que garantice la recuperacion de los
costos de produccion y permitan tener margenes o resultados financieros 6ptimos para las empresas

artesanales.

Los costos de produccion de muebles de madera por partes de los talleres artesanales son
calculados de forma inadecuada al no contar con personal especializado que aplique métodos o
sistemas de costeo, producto de no contar con procedimientos definidos en el proceso de
produccidn, provocando en algunos casos la sobrevaloracion o subvaloracion de costos y gastos
operacionales, una de las causas para no contar con un profesional especializado es el recelo de
contratar personal que no sea operario 0 aprendiz y asi no perder la categoria de artesanos

calificados y con ello los beneficios adquiridos.

La comercializacion de muebles de madera al no estar relacionada con la demanda del
producto no permite tener una ventaja competitiva en unos casos al no aprovechar toda la capacidad

instalada y en otros la produccion en exceso sin considerar un punto de equilibrio operacional,



consecuencia de ello un impacto en los ingresos operacionales, considerando que los muebles no

son un producto de primera necesidad.

Los clientes de estas empresas, son fabricas de otras localidades que adquieren muebles
semi-elaborados o denominados en “blanco” y distribuidores que compran para la reventa de los
muebles, mientras que las ventas directas al consumidor final representan una menor proporcion
de las mismas, lo cual incide en los margenes de utilidad que se obtienen de la actividad econdmica.
Lo anterior trae consigo una afectacion de los ingresos econdmicos que incide directamente en los
resultados financieros de las empresas artesanales, convirtiéndose en una actividad que no permite

una adecuada sostenibilidad de este sector.

La investigacion pretende analizar la problematica existente en el sector de produccion de
muebles de madera y determinar si efectivamente el sistema de fijacidn de precios satisface o cubre

las necesidades de las fabricas dedicadas a la fabricacion de muebles de madera.
Planteamiento del problema

Como se indicé en la importancia del problema, el sector artesanal tiene ineficiencia en los
aspectos de fijacién de precios y comercializacién que afectan directamente en los resultados

financieros de las unidades artesanales.

En el desarrollo de la investigacion se plantea tres categorias de estudio la fijacion de
precios, comercializacion de muebles y los resultados financieros. Con esto se pretende analizar
la problematica existente en el sector productor de muebles de madera con el fin de determinar si

efectivamente el sistema de fijacion de precios satisface o cubre las necesidades de las fabricas.



Para la recoleccion de datos en la presente investigacion se aplicard técnicas de
investigacion dirigidas a los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano
que cuenten con talleres de fabricacién de muebles de madera, para evaluar las diferentes variables

y asi verificar la hipotesis.

En consecuencia analizando la problematica relacionada con la fijacion de precios y sus
diferentes variables que engloba dicha situacion, se pretende analizar cuéles son los parametros
que definen la decision para asignar el precio de los productos, asi como establecer los lineamientos
de comercializacion que utilizan los artesanos productores de muebles en Huambal6 y como estos

afectan en los resultados financieros.

Efectos

Elevados costos de Afectacion a las Débil gestion

Contraccion en las ventas produccién y subutilizacién administrativa y

utilidades esperadas

de la capacidad instalada. financiera
A Y A ﬁx
Problema Sistema De Precios
\ Causas | \
Deficientes mecanismos Inadecuado sistema de Ausencia de capacitacion
Inadecuada metodologia
de comercializacion 'y registro de informacion y en procesos bésicos de
o0 lineamientos de costos
excesiva competencia control gestion financiera
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Figura 1. Arbol de problemas



Objetivos, hipotesis y su relacion con la teoria

Para el planteamiento de objetivos e hipotesis se ha identificado que la fijacion de precios
y la comercializacion de productos estan relacionados de manera directa con la gestion financiera

y administrativa de los talleres artesanales.

En consecuencia estas categorias influyen en los resultados financieros, los mismos que
guardan relacion con la teoria a estudiar en esta investigacion. La gestién administrativa financiera,
la fijacion de precios, los costos de produccion influyen en los problemas del sector artesanal de

fabricacion de muebles de madera en la Parroquia Huambalo.

“Los objetivos de investigacion sefialan a lo que se aspira en la investigacion y deben
expresarse con claridad, pues son las guias de estudio”. (Hernandez Sampieri, R., Fernandez
Collado, C., & Baptista Lucio, P., 2014, p 37). Para la presente investigacion se ha planteado como

un objetivo general, cuatro objetivos especificos y una hipotesis:
Objetivo general

Analizar la incidencia de la fijacion de precios en el sector artesanal productor de muebles
de madera en la Parroquia Huambald, Cantdn Pelileo mediante métodos cuantitativos y cualitativos

para medir el comportamiento de los resultados financieros.
Objetivos especificos

e Determinar los mecanismos de fijacion de precios que se utiliza en la
comercializacién de muebles de madera, en el sector artesanal dedicado a la

actividad de fabricacion de muebles de madera en Huambalo.



e Determinar los procedimientos de comercializacion de muebles de madera de los
talleres artesanales de Huambalo.

e Evaluar los resultados financieros y operacionales de las empresas artesanales de
fabricacion de muebles de madera de Huambalo.

e Proponer un modelo de célculo de costos como apoyo a los mecanismos de fijacion

de precios en el proceso de comercializacién de muebles de madera.
Hipotesis
Las hipotesis constituyen suposiciones a partir de un problema o datos que sirven para dar
inicio a una investigacion, la misma se redacta a manera de oracion y que busca al final de la
investigacion convertirse en una conclusion sea esta de afirmacion o negacién de la suposicion
inicial.
Las hipétesis estan enfocadas a resolver una situacion y su formulaciéon es de suma

importancia para la investigacién, por cuanto, a partir de la hipotesis los investigadores sugieren

nuevos estudios.

Consecuentemente para la presente investigacion, basada en la problematica vy
caracteristicas del sector de fabricacion de muebles de madera en la Parroquia Huambald, se ha

planteado la siguiente hipdtesis:

Los mecanismos de fijacion de precios utilizados en la comercializacion de muebles de
madera por los artesanos de la parroquia Huambalo afectan a los margenes de utilidad de las

mismas.



CAPITULO |
MARCO TEORICO
1.1.  Marco legal

El sector artesanal se encuentra amparado por la Ley de defensa del artesano, la Ley de fomento
artesanal, donde establecen normativa, derechos y obligaciones para considerarse artesanos y gozar

de dichos beneficios exclusivos del sector.
1.1.1. El sector artesanal

La Ley de Defensa del Artesano (2016) indica en su primer articulo, que los artesanos se
encuentran amparados para hacer valer sus derechos de forma personal o por medio de las
asociaciones gremiales, sindicales e interprofesionales en cualquiera de las ramas, artes, oficios o

servicios.

En el articulo 2 de la Ley de Densa del Artesano (2016) define términos importantes a

considerar en el sector artesanal:

e “Actividad Artesanal: La practicada manualmente para la transformacion de la materia
prima destinada a la produccion de bienes y servicios, con o sin auxilio de maquinas,
equipos o herramientas;

e Artesano: Al trabajador manual, maestro de taller o artesano autonomo que, debidamente
calificado por la Junta Nacional de Defensa del Artesano y registrado en el Ministerio del
Trabajo y Recursos Humanos, desarrolle su actividad y trabajo personalmente y hubiere

invertido en su taller, en implementos de trabajo, maquinarias y materias primas, una



cantidad no superior al veinticinco por ciento (25%) del capital fijado para la pequefia
industria. Igualmente se considera como artesano al trabajador manual aungue no haya
invertido cantidad alguna en implementos de trabajo o carezca de operarios;

Maestro de Taller: Es la persona mayor de edad que, a través de los colegios técnicos de
ensefianza artesanal, establecimientos o centros de formacion artesanal y organizaciones
gremiales legalmente constituidas, ha obtenido tal titulo otorgado por la Junta Nacional de
Defensa del Artesano y refrendado por los Ministerios de Educacién y Cultura'y del Trabajo
y Recursos Humanos;

Operario: Es la persona que sin dominar de manera total los conocimientos tedricos y
practicos de un arte u oficio y habiendo dejado de ser aprendiz, contribuye a la elaboracion
de obras de artesania o la prestacion de servicios, bajo la direccion de un maestro de taller;
Aprendiz: Es la persona que ingresa a un taller artesanal o a un centro de ensefianza
artesanal, con el objeto de adquirir conocimientos sobre una rama artesanal a cambio de sus
servicios personales por tiempo determinado, de conformidad con lo dispuesto en el Codigo
del Trabajo; v,

Taller Artesanal: Es el local o establecimiento en el cual el artesano ejerce habitualmente
su profesidn, arte u oficio y cumple con los siguientes requisitos:

Que el nimero de operarios no sea mayor de quince y de aprendices mayor de cinco;

Que el capital invertido no sobrepase el monto establecido en esta Ley;

Que la Direccion y responsabilidad del taller esten a cargo del maestro de taller; vy,

Que el taller se encuentre debidamente calificado por la Junta Nacional de Defensa del

Artesano.
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e Los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano, asi como las
sociedades de talleres artesanales que, para lograr mejores rendimientos econdémicos por
sus productos, deban comercializarlos en un local independiente de su taller, seran
considerados como una sola unidad para gozar de los beneficios que otorga esta Ley.” (Ley

de Defensa del Artesano, 2016, p.1)

Por consiguiente los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano
gozan de beneficios amprados en la Ley de Fomento Artesanal (2010) que en su articulo 9 indica
estos beneficios. Entre los mas destacados y que benefician al sector objeto de estudio se

encuentran:

“Exoneracion de derechos e impuestos fiscales, provinciales y municipales, inclusive los
de alcabala y de timbres, a la transferencia de dominio de inmuebles para fines de
instalacion, funcionamiento, ampliacion o mejoramiento de los talleres, centros y
almacenes artesanales, donde desarrollan en forma exclusiva sus actividades.
Exoneracion de los impuestos que graven las transacciones mercantiles y la prestacion de
servicios, de conformidad con la Ley.
Exoneracion de los impuestos, derechos, servicios y demés contribuciones establecidas
para la obtencion de la patente municipal y permisos de funcionamiento™.

e  “Art. 15.- Los maestros debidamente titulados y los artesanos autonomos podran ejercer el
artesanado, abrir y mantener sus talleres, una vez que se hayan registrado en la Junta
Nacional de Defensa del Artesano, la que les conferira el Carnet Profesional Artesanal, al

momento mismo de su registro.
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Los aprendices y operarios podran formar parte de las cooperativas de produccién y
consumo, cuyo fomento y extension se encarga de manera especial a la Junta Nacional de
Defensa del Artesano.

e Art. 16.- Los artesanos amparados por esta Ley no estdn sujetos a las obligaciones
impuestas a los patronos en general por la actual legislacion.
Sin embargo, los artesanos jefes de taller estan sometidos con respecto a sus operarios, a
las disposiciones sobre el salario minimo y a pagar las indemnizaciones legales en los casos
de despido intempestivo.
También gozaran los operarios del derecho de vacaciones y jornada maxima de trabajo de
conformidad con el Codigo del Trabajo.
Con los fondos determinados en esta Ley y con los fondos que en lo sucesivo se asignaran,
se atendera por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social a las indemnizaciones de
accidentes de trabajo y a los otros derechos de los operarios.

e Art. 17.- El Estado prestara a los artesanos eficiente ayuda econdmica mediante:
La exoneracion de los impuestos a la renta del capital con el concurso del trabajo y
adicionales de dicho impuesto, del impuesto a los capitales en giro y del impuesto al valor

agregado (IVA) en calidad de sujetos pasivos y sustitutivos.”
1.2.  Teorias de soporte
1.2.1. Gestion financiera y administrativa del sector artesanal

Las unidades productivas artesanales constituyen todas las organizaciones o talleres que

fabrican bienes o servicios con la particularidad de ser elaborados a mano o que en su proceso de
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produccién el 70% involucre la habilidad del maestro de taller, operario y aprendices. La
caracteristica que diferencia a los productos artesanales es cualitativa por cuanto “cada producto

que sale de las manos del artesano es unico e irrepetible.” (Velasco, 2015).

De lo anterior deriva la importancia de las unidades productivas artesanales al constituirse
en un legado de la cultura y parte importante del desarrollo social y econémico de un pais, asi como

generadoras de fuentes de empleo.

Como consecuencia de sus actividades, en el desenvolvimiento diario de los talleres
artesanales se requiere del trabajo en conjunto de todas las areas administrativas y financieras

como:

Primero la funcion de produccion donde se desarrolla la transformacion de materia prima
en productos terminados, para el caso de fabricacion de muebles, el proceso de produccion se
establece en cinco procesos definidos. De esta funcion depende en gran medida el éxito de la

empresa.

Segundo el area financiera donde se administran los recursos econdémicos producto del giro
del negocio y el centro de costos siendo esta la funcion especializada en plantear una metodologia

de acumulacién de los costos de produccion incurridos en cada proceso de transformacion.

Tercero la funcién administrativa en dos areas donde se desarrollan las actividades del
proceso administrativo y recursos humanos, en cuanto a la seleccidn, contratacion e induccion de
operarios, aprendices en el area de produccion, asi como a trabajadores en general para areas de
comercializacion y administracion. Finalmente la comercializacidén y marketing donde se establece

lineamientos para determinar el canal de venta y promocién de los productos.
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1.2.2. Fijacion de precios

La fijacion del precio en los talleres artesanales constituye una decision importante, de esto

dependera directamente los ingresos y consecuentemente las utilidades de las unidades productivas.

Con lo antes indicado los artesanos deben tener conciencia que el precio de los productos es un

factor que determina la decision de compra de los clientes.

“El proceso de fijar precios representa uno de los muchos temas que son fundamentales
para las organizaciones. Se toma de esta manera, dado que es uno de los obstaculos méas
complejos con el que se encuentran los cuerpos directivos. Como este fundamental el rubro
de los ingresos de operacion en el estado de resultados, sera uno de los puntos de inicio
para lograr los margenes de utilidad que se establecen en los presupuestos de las empresas.”

(Méndez, 2012, p. 182)

Por lo anterior es indispensable que las empresas establezcan estrategias que sirvan de directriz
para establecer el precio de los productos, las estrategias estan enfocadas a donde pretenden llegar

las organizaciones.

A propdsito de esto (Méndez, 2012) indica que existen multiples métodos o estrategias para la
fijacion de precios y son los departamentos de mercadeo y finanzas los encargados de encontrar el
mas optimo.

Sin embargo, de encontrar la mejor metodologia para fijar el precio se hace inevitable
considerar que “la determinacion de esté vendrd dada por multiples factores tanto internos y
externos.” (Pérez, 2006) que influyen en la decision de compra de los consumidos y

consecuentemente en la fijacion del precio.
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Estrategias de fijacion de precios

Como lo indica Isabel Pérez (2006) “La fijacion del precio de un producto dentro de las
empresas constituyen un instrumento de enorme importancia por cuanto determinara el nivel de

ingresos de las compafiias y por tanto su rentabilidad.”

La fijacion del precio debe ser decidido conforme los objetivos planteados por la direccion
considerando que de ello dependera el nivel de ingresos de laempresa. (McCarthy, E.J,& Perreault,
W.D., 2001) la fijacion del precio pueden estar orientados a los resultados, a las ventas o al estado

de la situacion actual, como muestra la figura 2.

Orientados a los resultados

A 4

Obijetivos de fijacion de precios

Orientados a las ventas

A 4

Obijetivos al estado de la situacion actual

v

Figura 2. Estrategias de fijacion de precios

Fuente: McCarthy, E.J,& Perreault, W.D., 2001

La primera estrategia de fijacion es “El objetivo orientado al rendimiento esperado establece

como propasito un nivel especifico de utilidades. Muchas empresas buscan un rendimiento estable
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que lo fijan conforme las caracteristicas de cada compafiia el mismo tiene ventajas administrativas

en las empresas grandes.” (McCarthy, E.J,& Perreault, W.D., 2001)

Lo anterior consiste en incrementar un porcentaje de utilidad al costo total de producir el bien.
Para la correcta aplicacion del precio bajo este objetivo es indispensable determinar y analizar los
costos de produccion de muebles, asi como también es importante diferenciar los costos fijos y
variables, para el caso de las empresas artesanales es fundamental manejar adecuadamente la

acumulacién de costos de produccion.

En otras palabras determinar los costos variables “aquellos costos que varian en su total, en
proporcion directa a los cambios en el volumen de cuyo costo unitario permanece constante dentro
del rango relevante.” (Polimeni, 2000, p.29). Mientras que los costos fijos “se supone constantes
pero podrian cambiar como resultado de factores asociados con el tiempo y el nivel de produccion

meta de la empresa.” (Cadena, 2011, p.69)

En consecuencia la suma de los dos costos los fijos y variables como lo muestra la figura 3

establece el costo total sobre el cual se incrementa un margen de utilidad.

Costos fijos
o Costos variables
Seguros de fabrica él:ll:l Costos totales

I

. o Materia prima
Arriendos de fébrica

Figura 3. Calculo del costo total de produccion

Fuente: (Polimeni, 2000)
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Otra finalidad de esta estrategia de los objetivos orientados a los resultados es con “El
objetivo de maximizacion de utilidades trata de obtener la mayor utilidad posible. Podria definirse
como el deseo de conseguir un rapido rendimiento sobre la inversion.” (McCarthy, E. J., &
Perreault, W. D., 2001). En este sentido las grandes empresas de marcas con un renombre aplican

esta estrategia donde ademas del precio se juegan otros aspectos de caracter conductual.

En segundo lugar esta la estrategia de fijacion con “el objetivo orientado a las ventas trata
de alcanzar algun nivel de ventas o participacion en el mercado sin relacionarse con las utilidades,
amuchas empresas les interesa mas el crecimiento en ventas que el nivel de utilidades.” (McCarthy,

E. J., & Perreault, W. D., 2001)

Los objetivos de participacion en el mercado son muy frecuentes, se basan en la primicia de

gue a mayor volumen de ventas en un futuro justicia sacrificar utilidades a corto plazo.

A lo anterior “Se denominan Estrategias diferenciales y suponen una discriminacion de precios
segun la capacidad econdmica, caracteristicas sociodemograficas y sensibilidad al precio de los
diferentes segmentos del mercado. Esta discriminacion, se puede efectuar sobre una base temporal

o espacial...” (Pérez, 2006)

De los anterior se extrae dos estrategias una supone que el producto se vender al mismo precio
y con las mismas condiciones de venta y la otra los descuentos aleatorios que es la reduccion del

precio en cualquier instante.

Esta estrategia supone vender en grandes volumenes de tal forma que el rendimiento no esta en

el margen de utilidad sino en la cantidad vendida.
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Por ultimo “el objetivo orientado a la situacién actual puede formar parte de una estrategia
global cuya competencia no relaciona con los precios conservando el mercado estable y

desalentando la competencia.” (McCarthy, E. J., & Perreault, W. D., 2001)

Para fijar el precio mediante el método de estrategia competitiva, se debe tener en cuenta
los precios de la competencia adoptando tres tipos de precios: precios iguales a la competencia,
precios mas bajos que la competencia o precios mas altos que la competencia. “En situaciones de
fuerte competencia en productos y servicios similares, la estrategia habitual es fijar un precio

similar al de los competidores para asi evitar entrar en guerras de precios.” (Pérez, 2006)
Factores externos en la fijacién de precios

Los factores externos a la hora fijar el precio de los productos, son elementos mdltiples y
variables que se deben analizar por cuanto no son controlados por la empresa y pueden afectar a la

hora de tomar una decision en el valor de los productos.

El primero de los factores son los clientes al ser el puntal mas importante para toda empresa,
sin ellos no tendria sentido la elaboracion de productos, razén por la cual se debe poner mucho
énfasis al fijar el precio, asi como analizar factores que influyen en la decisién de compra de los
consumidores, tales como: la capacidad adquisitiva, la ubicacién de los mismos, los gustos y
necesidades de cada uno de ellos. Con lo anterior el reto de las unidades artesanales es crear

fidelizacion en los mismos, para que los talleres perduren en el tiempo.

El segundo factor es la competencia existente en el mercado, no solo la competencia directa
sino ademas la competencia de productos sustitutos. Aun cuando la empresa fije sus precios con

los objetivos orientados a los resultados.
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“El precio sera fijado por la empresa con base a la composicion o estructura de costos de la
misma, pero siempre sin olvidar el referente del mercado. La competenciay los productos
sustitutivos nos definiran el marco de referencia a partir del cual podremos movernos para
la fijacion del precio final. Esta limitacion va a obligar a la empresa a adaptar sus
estructuras productivas para poder acudir al mercado con precios aceptados por el cliente,
pero siempre con la rentabilidad minima requerida para poder seguir ofertando este

producto.” (Pérez, 2006, p. 10)

En los mercados competitivos la competencia en los precios lleva a las empresas a
determinar ajustes continuos en los precios. Por altimo los proveedores de materia prima e insumos
para la produccion, son de gran importancia por cuanto de ellos depende el abastecimiento y
financiamiento de dichos insumos, lo cual sirve a las organizaciones para contar con flujo de

materiales sean estos bienes o servicios.

“En todo negocio, los proveedores son los aliados naturales y estratégicos para lograr el
objetivo de alcanzar el éxito. Pero no sélo eso, un proveedor también puede ser clave para
solucionar los problemas que se presenten en la empresa en el dia con dia.” (Campedrg, 2017) en
este sentido los proveedores pueden afectar la empresa sustancialmente, por lo cual la seleccién

debe ser cuidadosa.
Factores internos en la fijacion de precios

El analisis de los factores que son controlados por la empresa como indica Pérez (2006) “van a

condicionar o establecer la banda méaxima y minima de precios a partir de la cual el empresario
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debera establecer el precio final.” Dentro de los factores internos se encuentran las politicas y

objetivos de la empresa, volumenes de produccion y costos de produccion.

“Politicas y objetivos de la empresa.- Las estrategias marcadas por la administracion
determinaran las pautas, métodos y tiempos en la consecucién de los objetivos. La
estrategia de la empresa determinara las distintas variables que influiran y por tanto
condicionara el precio final. Una de las estrategias es el liderazgo en costos donde los
artesanos pueden tener costos de produccion mas bajos cuando aprovechan de los
beneficios que brindan los proveedores.

Politica financiera.- Las disponibilidades econdmicas influiran de forma decisiva en las
estructuras de la empresa, tipo de producto y necesidades e ingresos que afectaran sin duda
en el precio del producto. Los recursos financieros de una empresa y su capacidad de
endeudamiento van a condicionar de forma contundente el tipo de producto y, sobre todo,
las fases de ejecucion de los distintos procesos operativos y comerciales. El factor
financiero se convierte asi en el combustible basico y necesario para acometer el proyecto.
Su influencia es importantisima para la determinacion del precio final.

Politica de personal.- Las estructuras laborales de la empresa artesanal determinaran e
influye en el precio de los productos. La estructura de personal de una empresa influye en
una parte importante del costo del producto y consecuentemente en el precio final.” (Pérez,

2006, p. 7)

Otro factor interno son los voliumenes de produccion que tienen concordancia con la

capacidad instalada y la demanda de los productos que ofertan las empresas.
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Finalmente para muchos autores conocer los costos es el punto de partida para la fijacion
de precios, “ello implica identificar los costos que varian (costos variables) y las causas de los
cambios en estos; si como, determinar aquellos costos que estan directamente relacionados con el

proceso productivo, pero que no varian con el nivel de actividad.” (Marquez, 2005, p. 45)

Consecuentemente de conocer los costos tanto fijos como variables constituye una base
para decidir la estrategia de precios a ser aplicada, sin olvidar los gastos de operacion y

financiamiento.
1.2.3. Lacomercializacion de los productos artesanales
El producto

“La artesania es una actividad realmente econémica y el centro del proceso de desarrollo
es la comercializacion. El cliente no compra por un sentido de interés compasivo hacia el
artesano; el producto tiene que tener un precio competitivo, una estética agradable y ser
funcional y atil. El producto sélo puede comercializarse si es atractivo para los
consumidores, es decir, si la técnica tradicional estd adaptada y disefiada para satisfacer el
gusto y las necesidades del consumidor contemporaneo. Los productores de artesania no
pueden ser viables economicamente si no se pueden comercializar.” UNESCO (como
citado por Cerdas, 2011, p.105)

“Obviamente, precio y producto guardan estrecha relacion, el precio envia sefiales al
comprador sobre la calidad del producto. Ademas hay que considerar la incidencia del ciclo

de vida del producto; al comienzo de este los precios tienden a ser elevados como
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consecuencia de la existencia de un Unico vendedor, pero a medida que la competencia se

incrementa los precios tienden a disminuir.” (Marquez, 2005, p. 48)

Por lo tanto la variedad de productos que los talleres ofrezcan al mercado, tendra una incidencia

mayor en el nivel de ingresos afectando directamente a la situacion financiera de los mismos.

Derivado de lo anterior se deben establecer factores de diferenciacion del producto, mismos
gue se encuentran enmarcados en aspectos como la calidad, variedad de productos, disefios, formas,

facilidades de pago, facilidades para la entrega y adquisicion de dichos productos.
Canal de distribucion

En la distribucion de productos artesanales, especificamente muebles de madera para el hogar
es importante determinar como el fabricante hace que llegue los productos al consumidor final, los
canales de distribucion afectan a la situacion financiera por cuanto por el sistema utilizado pueden
incrementar cosos de operacion, como indica Pérez (2006, p. 47) “Los canales de comercializacion
del producto condicionaran de forma importante el precio final del producto. Los margenes de
comercializacion incorporan gastos significativos sobre el precio final al consumidor.” La autora

también establece dos formas de comercializacion:

e “Comercializacion propia: donde los costos de dichas estructuras son controlados por
el propio fabricante y los margenes suelen ser mas ajustados.

e Comercializacion ajena: donde los margenes hacen del precio final una cantidad que
en muchos casos duplica el valor del producto en origen. También influye en este caso

la dimension vertical de la cadena de distribucion. Los margenes de distribucion en
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algunos sectores representan un porcentaje elevado del precio final al consumidor.”

(Pérez, 2006, p. 7)

En consecuencia la venta de muebles de madera, se realiza por los dos canales de distribucion

de forma directa desde el fabricante al consumidor final y de forma indirecta del fabricante por

medio del intermediario hasta el consumidor final, como se resume a continuacion:

Fabricante

Fabricante

l

Fabricante

Intermediario

——>

Fabricante intermediario

)

Consumidor final

—>

Figura 4. Canal de distribucion de muebles de madera

Consumidor final

Consumidor final

Como indica la literatura y resume la figura 4 el canal de distribucién en la comercializacion

de muebles de madera esta dado en tres instancias que se detalla a continuacion:

a) Fabricante — consumidor final: esta dinamica se da cuando los muebles de madera son

vendidos directamente al cliente final quien va hacer uso del producto.
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b) Fabricante — intermediario — consumidor final: aqui involucran a un tercero quien
compra al fabricante para ser revendido al consumidor final.

c) Fabricante — fabricante intermediario — consumidor final: en este canal de distribucion
el fabricante artesano vende su producto sin terminar a otro fabricante sea este artesano o

no, para que realice los acabados y sea vendido al consumidor final.

Las alternativas cooperadas de distribucion es una asociacion entre fabricantes de los mismos
productos reunidos en gremios para juntos impulsar o hacer fuerza para la venta de dichos
productos. Quienes en asociacion realizan la promocion y publicidad de los productos para

fortalecer las empresas.

De lo anterior se resume en que “La cooperacion representa una alternativa estratégica que
permite alcanzar el tamafio competitivo en ciertas actividades, sin necesidad de fusionarse y por

tanto manteniendo la independencia juridica y patrimonial.” (Aragon Sanchez, 2005, p. 43)
1.2.4. Resultados financieros

“Desde el punto de vista de las finanzas, la rama de la administracion financiera recoge la
mayor parte de los planteamientos de la teoria econdmica y las adapta con un desarrollo
algebraico simple y los mismos dos objetivos basicos: la maximizacion del beneficio y la

maximizacion o aumento del ingreso...” (Cadena, 2011, p.65)

Tener un control sobre la situacion financiera y de resultados de la empresa permite a la
direccién un control y mejora en la toma de decisiones, asi como también tener una conciencia
clara de los costos de produccion, ademas permite una fijacion de precios mas acorde a la realidad

y el entorno donde se desarrollan las empresas.
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Ingresos

Como indica Marquez (2005) el ingreso se define como el precio de los productos vendidos o
de los servicios prestados. Bajo este precepto los ingresos operacionales son aquellos derivados
del giro del negocio producto de la venta de los bienes producidos por la empresa y esta
directamente relacionado con la fijacion del precio, por cuanto de ese precio dependera el nivel de

ingresos que tenga la empresa y consecuentemente los margenes de utilidad.

De la misma forma los ingresos no operacionales son valores que corresponden a ventas por
concepto de bienes o servicios derivados o complementarios al negocio, sin ser este la actividad

principal de la empresa.
Costos de produccion

“Se define como el valor sacrificado para adquirir bienes o servicios que se mide en délares
mediante la reduccion del activo o al incurrir en pasivos en el momento que se obtienen los
beneficios. En el momento de la adquisicion, el costo en que se incurre es para lograr
beneficios presentes o futuros. Cuando se utilizan estos beneficios, los costos se convierten
en gastos. Un gasto se define como un costo que ha producido un beneficio y que ha
expirado. Los costos no expirados que pueden dar beneficios futuros se clasifican como
activos”. (Polimeni, 2000)
e Materias primas (MP): “es el primer elemento del costo y comprende los materiales
que guardan una relacion directa con el producto terminado bien sea por su clara
identificacion, por la facil asignacion a este o lo relevante de su valor”. (Marulanda,

2009)
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¢ Mano de obra directa (MOD): es el esfuerzo fisico de operarios y aprendices en la
fabricacion de un producto constituyendo el segundo elemento del costo, interviene
todo lo relacionado con trabajadores del &rea de produccion en la transformacién de
las materias primas.

e Costos indirectos de fabricacion (CIF): son insumos diferentes de las materias
primas que se requieren para obtener un producto terminado, teniendo la particularidad
que son dificil de identificar o distribuir directamente al producto.

o Mano de obra indirecta (MOI): corresponde a todos los costos generados por
personal involucrado en la inspeccion del producto y son diferente de los operarios y
aprendices.

o Otros CIF: “Son desembolsos necesarios para elaborar el producto final que por sus
caracteristicas de valor o variedad no son facilmente identificables o cuantificables en

el producto final, como pueden ser la depreciacion del equipo...” (Polimeni, 2000)

Materiales Otros costos de manufactura Mano de obra
Directo Indirecto Indirecto 4| Directo
Materiales directos Costos indirectos de fabricacion Mano de obra directa

Figura 5. Elementos del costo de produccion

Fuente: (Ralph Polimeni, 2000)
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Costos operacionales y de financiamiento

Los gastos administrativos corresponden a los valores desembolsados para el funcionamiento
de la gestion administrativa como sueldo, arriendos de locales comerciales, mientras que los gastos
de venta estan relacionados con la comercializacion de los productos como la publicidad. Estos

dos constituyen los gastos operacionales.

Por otra parte los gastos financieros son los relacionados con el financiamiento en instituciones
financieras que permiten liquidez durante el desarrollo de las actividades de la empresa, sin influir

directamente en las operaciones de la misma.
Margenes e indices financieros

El margen bruto permite conocer la rentabilidad de las ventas frente al costo de venta y la
capacidad de la empresa para cubrir los gastos operativos y generar réditos antes de deducciones e

impuestos. La férmula de célculo se presenta a continuacion:

ventas — Costo de ventas

Margen bruto =
g Ventas

El margen operacional tiene gran importancia, por cuanto refleja si el negocio es o no lucrativo
independientemente de la forma que se haya financiado, pues este margen esta influenciado por el

costo de ventas pero también por los gastos operacionales (gastos de administracion y ventas).

En referencia a lo anterior es importante saber que los gastos financieros no se consideran como
operacionales, por cuanto sin ellos la empresa puede operar sin dificultad. La formula de célculo

€S COMO Sse presenta:
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Utilidad operacional

Margen operacional =
g p Ventas

El margen neto muestra la utilidad por cada unidad de venta, para este calculo no solo se estudia

el margen operacional sino ademas otros ingresos, con la siguiente formula de célculo:

Utilidad neta
Ventas

Margen neto =

El indice de rentabilidad operacional sobre el patrimonio, permite identificar la rentabilidad
que la empresa es capaz de ofrecer a los socios o0 accionistas sobre el capital que han invertido en
la empresa, esto sin tomar en cuenta el impacto de los gastos financieros, impuestos y participacion

de trabajadores.

Utilidad neta
Patrimonio

Rentabilidad operacional del patrimonio =

El indice de rentabilidad financiera se constituye como un indicador importante que mide el
beneficio neto generado con relacion a la inversion de los accionistas o propietarios, se calcula de

la siguiente forma:

Utilidad Neta
Activo

Rentabilidad sobre los activos =

1.3. Marco referencia

Los estudios referentes al tema son una contribucién importante para el desarrollo de la
investigacion, por cuanto constituyen una guia metodologia y de comparacion de los resultados de

las variables de estudio.
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En la investigacion de (Méndez, 2012) sobre la Fijacion de precios desde una perspectiva
financiera, se basa en la teoria de fijacion de precios desde los objetivos orientados a los resultados,

a las ventas y a la situacion actual.

El estudio se enfoca en las variables fijacion de precios, margenes de utilidad e indicadores
de rentabilidad, todo esto sustentado en el marco tedrico desde la dptica del mercadeo y de los
costos, ademas presenta una explicacion precisa del modelo propuesto para el analisis de fijacion
de precios desde los margenes de utilidad que sirve de base para formular las politicas desde las

areas estratégicas de las empresas.

Para la medicion de lo anterior el investigador desarrolla mediante un caso hipotético los
calculos y ordenamiento de la informacion para demostrar la relacion del modelo financiero con

los resultados esperados.

Al finalizar el estudio se concluyé que el modelo propuesto es una herramienta para la
estructuracion de presupuestos en las compafiias, la efectividad del modelo tiene significancia en

el uso de herramientas tecnoldgicas.

Segun la opinion de (Pérez, 2006) con el titulo El precio, tipos y estrategias de fijacion
establece que para la fijacion de precios es indispensable en estudio de los factores internos y
externos que involucran la decision sobre el precio de los productos, ademas identifica cual es el
objetivo del precio y quien es el responsable dentro de la institucion el encargado 6ptimo para fijar

el precio.
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Un factor importante que define el estudio, es la identificacion del canal de distribucion, la
competencia, las politicas de fijacion de precios, los factores internos y externos a la hora de fijar

el precio de un producto, entre otros

Dentro de las conclusiones mas relevantes se encuentra que la decision sobre el tipo de
distribucion y la magnitud de la cadena va a determinar el precio del producto, ademas establece
que el precio ideal esta determinado por el que consiga vender el producto durante el mayor tiempo

y margen deseado.

En la investigacion de (Cadena, 2011) La teoria econémica y financiera del precio: dos
enfoques complementarios indica que la fijacion de precios por parte de las empresas es un tema

gue no se conoce con certeza y relativamente es poca la investigacion que se ha generado.

Los objetivos de esta investigacion son demostrar coémo los postulados de la teoria econémica
neoclasica para la maximizacion del beneficio implican, maximizar el margen de contribucion
unitario de un producto, analizar el punto de equilibrio operacional, siendo el pilar que sustenta
todo el proceso de fijacion del precio de costo mas margen. Con el estudio se demostrd que el
enfoque de la teoria financiera comparte con las estrategas del marketing y supone un mercado de

competencia perfecta con funciones de ingreso y costos lineales.

La publicacion de (Araque, 2017) en el informe Una radiografia del funcionamiento y
percepcion de las Pymes en el Ecuador, realiza un analisis cuatrimestral a las pymes en el sector
manufacturero del Ecuador, este analisis permiten comparar el estudio de cada afio y asi evidenciar

la tendencia y comportamiento empresarial.
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El objetivo central es realizar un analisis comparativo de la percepcion y comportamiento
empresarial cada afio de las pequefias y medianas empresas del Ecuador, mediante la aplicacion de

una encuesta para la recoleccion, procesamiento y generacion de informacion.

El informe estd basado en los siguientes aspectos: la capacidad instalada, inversion,
tecnologia de la informacion y comunicacion, entre otros y como estos han incidido en el

crecimiento o estancamiento del sector.

Después de la investigacidn la percepcion es positiva respecto al acceso a servicios basicos
e infraestructura estatal, sin embargo la percepcion es negativa con respecto a fuentes

financiamiento puablicas, la percepcidn de gremios empresariales.

Todo lo anterior, es decir la informacidn presentada en este informe, es de gran ayuda para
conocer el estado actual de las pymes en cuanto a su comportamiento en el mercado, los factores
que estan afectando su crecimiento y demas aspectos que involucran al sector manufacturero del

Ecuador.



1.4. Sintesis de marco tedrico

Tabla 1
Matriz sintesis de marco tedrico
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Soporte tedrico Paper base estudios relacionados
Teoria: Marketing un enfoque Autor Jairo Andrés Méndez Autor Isabel Pérez Cadena Lozano Javier Araque Wilson
global
Autor: (McCarthy, E. J., & Perreault, nombre de  gestion social Nombre de escuela de posgrado universidad observatorio de las pymes
W. D., 2001) revista revista negocios libre de Colombia UASB
Variables afo de 2012 Afio de 2006 2011 2017
publicacion publicacion
orientada a los resultados Pais Madrid Colombia, Bogota Ecuador, Quito
strategia orientadas a las ventas nombre de  fijacion de precios_ Nombre de El precio_. tipos |€_:1 teor_ia econc')miczfl y una (adiog_rafia del
sde Paper desde una perspectiva paper y estrategias de  financiera del precio funcionamientos y
fijzceién financiera fijacion percepcion de las pymes en
precios el ecuador
orientadas a la paper 1 paper 2 paper 3
situacion actual
métodos de costeo estrategias de fijacion factores internos factores internos y la inversion tecnoldgica en
de precios de la fijacion de externos las pymes
analisi precios
sde limites de produccion variables analisis de los costos de variables factores externos los costos de Comercializacion de
costos produccién de la fijacion de produccién productos
precios
margenes de utilidad indices de rentabilidad canales de margenes de capacidad instalada de las
distribucién rentabilidad empresas

Fuente: (Méndez, 2012), (McCarthy, E. J., & Perreault, W. D., 2001), (Péerez, 2006), (Cadena, 2011), (Araque, 2017).
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO
2.1.  Enfoque de investigacion mixto

La investigacion tiene un enfoque cualitativo por cuanto se interpreta y analiza la problematica
existente en el sector de produccion de muebles de madera, para asi determinar los factores sobre
los cuales se selecciona el método de fijacion de precios y si este efectivamente satisface o cubre
las necesidades de las empresas artesanales, ademas de realizar una analisis financiero y conocer

qué tipo de costeo utilizan.

La investigacion cuantitativa de la presente investigacion, se realizard mediante la aplicacién
de encuestas a los talleres artesanales cuyos propietarios sean artesanos calificados por la Junta

Nacional de Defensa del Artesano en la Parroquia Huambald, considerando que:

“El método cuantitativo o método tradicional se fundamenta en la medicion de las
caracteristicas de los fendmenos sociales, lo cual supone derivar de un marco
conceptual pertinente al problema analizando, una serie de postulados que expresen

relaciones entre variables de forma deductiva.” (Bernal, 2006, p. 57)
2.2.  Tipologia de la investigacion
2.2.1. Por su finalidad aplicada

“La investigacion aplicada tiene por objetivo la generacion de conocimiento con

aplicacion directa y a mediano plazo en la sociedad o en el sector productivo. Este tipo
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de estudios presenta un gran valor agregado por la utilizacion del conocimiento que

proviene de la investigacion basica”. (Lozada, 2016)

En la presente investigacion se pretende dar solucién al problema de estudio, proponiendo
una alternativa para la utilizacion del metodo de fijacion de precios basados en el analisis de costos

de las empresas artesanales de fabricacion de muebles de madera en la Parroquia Huambalo.
2.2.2. Por las fuentes de informacion mixta

Las fuentes primarias como indica Silvestrini (2008) “Contienen informacion original, que
ha sido publicada por primera vez y que no ha sido filtrada, interpretada o evaluada por nadie mas.

Son producto de una investigacion o de una actividad eminentemente creativa”.

Por lo anterior, la recoleccion de datos de campo o primaria se realizara mediante la
aplicacion de una encuesta para la obtencion de informacién relevante respecto al sistema de
precios, los sistemas de comercializacion y la gestion financiera que aplican los artesanos
productores de muebles de madera calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano en

sus actividades habituales.

En lo referente a la gestion financiera se aplicara una lista de recoleccion de datos (check
list) a los artesanos que no cuenten con informacion documental y asi realizar el levantamiento de

informacion.

La informacion secundaria “estan especialmente disefiadas para facilitar y maximizar el
acceso a las fuentes primarias o a sus contenidos. Componen la coleccion de referencia de la

biblioteca y facilitan el control y el acceso a las fuentes primarias.” (Silvestrini, 2008).
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En consecuencia las fuentes secundarias de informacion que se analizaran son las
proporcionadas por los artesanos como los registros de ingresos y egresos, formularios de
declaracion semestral de IVA, declaracion de impuesto a la renta y demas informacion relevante
que contribuya en el andlisis el comportamiento de los ingresos, utilidades y rentabilidad de los

talleres artesanales.
2.2.3. Por las unidades de analisis insitu

In Situ significa “En el sitio” “En el lugar” y hace referencia al lugar donde se va a llevar a
cabo una investigacion o donde se encuentra la poblacion objeto de estudio que se pretende

investigar.

El lugar para la investigacion sera la Parroquia Huambalo, del Canton Pelileo ubicado en la
Provincia de Tungurahua donde se estudiara a los artesanos productores de muebles de madera que
se encuentren calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano y cuenten con el registro

unico de contribuyentes.
2.2.4. Por el control de las variables no experimental

Investigacion no experimental “son estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada
de variables y en los que s6lo se observan los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos.”

(Sampieri Hernandez, R., Fernandez Collado, C., & B, 2014).

Por lo anterior, se realizard una investigacion no experimental por cuanto no se manipulara
las variables de investigacion; y la informacion que se obtiene del estudio se en un solo momento
para denotar la realidad actual del sector productor de muebles de madera ubicados en la Parroquia

Huambalo.



35
2.2.5. Por el alcance correlacional

“Este tipo de estudios tiene como finalidad conocer la relacion o grado de asociacion
que exista entre dos o mas conceptos, categorias o variables en una muestra o
contexto en particular. En ocasiones solo se analiza la relacion entre dos variables,
pero con frecuencia se ubican en el estudio vinculos entre tres, cuatro o mas

variables”. (Sampieri Hernandez, R., Fernandez Collado, C., & B, 2014, p.93)

Por consiguiente el estudio tiene por objeto medir el grado de relacion entre las variables
fijacion de precios, comercializacion y resultados financieros, para asi determinar el grado de

incidencia al medir la correlacion y de esta forma desechar o aceptar la hipétesis planteada.
2.2.6. Hipotesis

“La hipodtesis constituye una conjetura o suposicion sobre las caracteristicas,
conexiones causales y, en general, relaciones entre determinados fendémenos
asociados al problema de investigacion, que se expresa en forma de enunciados
afirmativos y generalmente enlaza al menos dos elementos o aspectos que

encuentran su expresion en las denominadas variables” (Sanchez, 2003, p.54).

Para la presente investigacion conforme el planteamiento del problema y las caracteristicas
que presenta el sector artesanal de fabricacion de muebles de madera, se ha planteado la siguiente
hipotesis:

Los mecanismos de fijacion de precios utilizados en la comercializacion de muebles de
madera por los artesanos de la parroquia Huambalo afectan a los margenes de utilidad de las

mismas.
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2.3.  Procedimiento para recoleccion y analisis de datos
2.3.1. Poblacion objeto de estudio

La poblacion es el total de objetos, individuos o sucesos que tienen las mismas
caracteristicas que el investigador esta interesado en obtener conclusiones, considerando que debe

ser un grupo homogeéneo de objetos a investigar es decir:

“Una vez que se determine la unidad de andlisis se procede a delimitar la poblacion
que va a ser estudiada y sobre la cual se pretende generalizar los resultados. Es
preferible, entonces, establecer con claridad las caracteristicas de la poblacion, con
la finalidad de delimitar cuales seran los parametros muéstrales”. (Sampieri

Hernandez, R., Fernandez Collado, C., & B, 2014, p.174)

La poblacion objeto de estudio de la presente investigacidn son los artesanos calificados por la
Junta Nacional de Defensa del Artesano que cuenten con taller de fabricacion de muebles de

madera de la Parroquia Huambalo.
2.3.2. Universo

El universo de contribuyentes registrados en el Servicio de Rentas Internas en la Parroquia
Huambal6 con la actividad C310001 fabricacion de muebles de madera y sus partes: para el hogar,
oficinas, talleres, hoteles, restaurantes, iglesias, escuelas, muebles especiales para locales
comerciales, muebles para maquinas de coser, televisiones, etcétera son un total de 110 distribuidos

de la siguiente manera:
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Tabla 2
Distribucién de contribuyentes registrados en el Servicio de Rentas Internas
Categoria ‘ No. De unidades econémicas Participacion
Contribuyentes P. Natural 65 59%
Contribuyentes artesanos 45 41%
Total 110 100%

Fuente: Adaptado por el autor desde base de datos SRI y consulta a Francisco Silva

Uno de los puntos importantes ha sido el establecer la poblacion objeto de estudio, para lo
cual se realizé una entrevista no estructurada a dos de las personas que iniciaron en Huambalo la
fabricacion de muebles. El Sefior Francisco Silva y Luis Viteri propietarios de talleres, quienes
colaboraron para establecer quienes de los 110 contribuyentes registrados en el Servicio de Rentas

Internas son artesanos calificados por la JNDA.

Por lo anterior es importante mencionar que el 59% de los contribuyentes registrados son
comerciantes jovenes que tienen locales de reventa de muebles por cuanto no son productores y
solo se dedican a la comercializacion, en otros casos son artesanos MIPRO que es una calificacién
artesanal temporal que otorga el Ministerio de Industrias y Productividad el cual otorga algunos
beneficios, no asi en el &mbito tributario por cuanto este grupo de artesanos debe grabar sus
productos con Impuesto al Valor Agregado IVA, razén por la cual no forman parte de la poblacion

objeto de estudio.
2.3.3. Muestra

La muestra en la investigacion constituye la parte mas representativa de la poblacion objeto
de estudio, es decir es un grupo de personas sobre los cuales se recolectara informacion que

contribuya a responder los objetivos de la investigacion, asi también, el tamafio de la muestra
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depende del desarrollo y las caracteristicas de la poblacion para lo cual se puede utilizar formulas
estadisticas de calculo y dependera del criterio del investigador basado en la teoria de investigacion

cientifica.

“En el proceso cuantitativo, la muestra es un subgrupo de la poblacion de interés
sobre el cual se recolectaran datos, y que tienen que definirse y delimitarse de
antemano con precision, ademas de que debe ser representativo de la poblacion. El
investigador pretende que los resultados encontrados en la muestra se generalicen o
extrapolen a la poblacion”. (Sampieri Hernandez, R., Fernandez Collado, C., & B,

2014, p.173)

Por lo anterior como lo indica la delimitacion de la poblacion, los instrumentos de
recoleccion de datos se aplicaran a los artesanos calificados por la junta Nacional de Defensa del
Artesano, que cuenten con el registro unico de contribuyentes y su actividad sea la fabricacion de

muebles de madera en sus talleres.

Con estas consideraciones, como lo indica el sefior Francisco Silva uno de los artesanos con
méas afios en Huambalé y ex socio fundador de la Asociacién de productores de muebles
CENARHU, existen 18 unidades productivas artesanales que cumplen con la delimitacion y

representan las caracteristicas del total de la poblacién objeto de estudio:

Tabla 3
Distribucion de los artesanos calificados por la JNDA por actividad
Fabricante Mo. de artesanos Porcentaje
Fabricante 18 40%
Operario de taller 27 60%
total 45 100%

Fuente: CENARHU, Francisco Silva
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Es importante indicar que la tabla 3 muestra a los cuarenta y cinco artesanos calificados por
la Junta Nacional de Defensa del Artesano, los cuales se clasificaron en los artesanos fabricantes,
es decir, que cuentan con sus talleres de fabricacion de muebles y los artesanos operarios de taller

que prestan sus servicios en otros talleres.

40%

60%

Fabricante * Operario de taller **

Figura 6. Distribucion de artesanos con taller de produccion

Fuente: CENARHU, Francisco Silva

Como se observa en la figura 6 del total de cuarenta y cinco artesanos calificados el 60%
de ellos prestan sus servicios en calidad de operarios en otros talleres de fabricacion de muebles,

mientras que el 40% son maestros de taller en sus fabricas de produccion de muebles de madera.

En consecuencia para la presente investigacion se aplicara el instrumento de recoleccion de
informacidn a dieciocho artesanos que cuentan con taller de fabricacion de muebles calificados por
la Junta Nacional de Defensa del Artesano en la Parroquia Huambal0, cuya actividad actual es
precisamente la fabricacién de muebles de madera para el hogar, misma que se considera

representativa por reunir los requerimientos de la investigacion.



2.3.4. Matriz de operacionalizacion de variables

Tabla 4
Matriz de operacionalizacion de variables
Categorias | Variables items Indicadores Tipo de Técnicas e
informacion  instrumentos
1.1.1. ¢Para fijar el precio de los Primaria Encuesta
Orientados a muebles, establece un
los resultados  porcentaje de utilidad?
1.1.2. ¢Cuantos juegos de muebles Primaria Encuesta
11, Orientados a vende en promedio mensual?
Estrategias las ventas _ . —
de fijacion 1.1.3. ¢Que tan importante es el Primaria Encuesta
de precios  Orientados a precio de la competencia para
la situacion fijar el precio de sus
actual productos?
1.3.1. Clientes ¢De qué localidades son sus Primaria Encuesta
clientes?
1.3.1. ¢Como considera la Primaria Encuesta
1.2. Competencia competencia en el sector?
Factores
externos
1.3.2. ¢Cudl es un factor que Primaria Encuesta
Mecanismos Proveedores determina la seleccién de un
L proveedor?
de fijacion
de precios 1.2.1. Politicas ¢ Tienen establecido politicaso  Primaria Encuesta
y estrategias estrategias para la
determinacion del precio de los
productos?
1.3.
Factores 172 ¢Establece cantidades  Primaria Encuesta
INternos  v/olimenesde  mensuales de produccién de
produccion muebles?
1.3.3 Costos ¢Con que frecuencia realiza un Primaria Encuesta
de produccién  célculo del costo de sus
productos?
Continua

40
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Categorias Variables Items Indicadores Tipo de Técnicas e
informacién instrumentos
2.1.1. Tipo de ¢Cudles son los Primaria Encuesta
producto productos que
mas
comercializa?
2.1.
Producto
¢ Cual es un factor Primaria Encuesta
diferenciador de
sus productos?
2.1.2. Factores
de
diferenciacion
¢Cuéles son las Primaria Encuesta
Comercializacién formas de pago
que ofrece a sus
clientes?
2.2.1.Canalde  ¢Su fabrica Primaria Encuesta
distribucion cuenta con sala
directo de exhibicion
para la venta al
consumidor final?
2.2. Canal de
distribucién
2.2.2.Canalde ¢De los Primaria Encuesta
distribucion siguientes, cudl es
indirecto su principal
comprador?
2.2.3. ¢Considera que Primaria Encuesta

Alternativas
cooperadas de
distribucion

ha tenido éxito a
asociacion de
artesanos en
Huambal6?

Continua
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Categorias Variables Items Indicadores Tipo de informacion Técnicas e
instrumentos
5.1.1 Ingresos operacionales Ventas mensuales por producto Primaria/Secundaria Andlisis de Registro ,
5.1 Ingresos lista de recoleccion
5.1.2 Ingresos no operacionales ¢La fabrica tiene otros ingresos Primaria Encuesta
derivados del negocio?
5.2.1 Materia Prima Asignacion del costo para materia Primaria/Secundaria Andlisis de Registro ,
prima lista de recoleccion
5.2 Costos de 5.2.2 Mano de obra directa ¢Como considera la mano de obra? Primaria Encuesta, lista de
produccion recoleccién
5.2.3 Costos Indirectos de Asignacion de CIF Primaria/Secundaria Andlisis de Registros
Fabricacion internos
5.3.1 Gastos administrativos ¢Cuenta con personal administrativo Primaria Encuesta
y financiero para generar
5.3 Otros costos informacion?
operacionales y de 5.3.2 Gastos de venta ¢Con qué frecuencia realiza Primaria Encuesta
Resultados financiamiento publicidad de sus productos?
financieros 5.3.3 Gastos financieros ¢ Mantiene créditos con instituciones Secundaria Encuesta
financieras?
5.4.1 Margen bruto Secundaria Célculo de mérgenes
B ventas — costo de venta
B ventas
5.4.2 Margen operacional Secundaria Célculo de mérgenes
utilidad operacional
- ventas
. 5.4.3 Margen Neto Secundaria Calculo de margenes
5.4 Mérgenes e indices .
de rentabilidad _ utilidad neta
ventas
5.4.4 Rentabilidad operacional . Secundaria Calculo de rentabilidad
sobre el patrimonio — M
patrimonio
5.4.5 Rentabilidad financiera Secundaria Calculo de rentabilidad

utilidad neta

activo
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2.3.5. Técnica de recopilacion de datos

Dentro de las técnicas primarias y conforme las caracteristicas de la investigacion; la técnica
de recoleccion de datos cuantitativos a ser utilizada es la encuesta a través de un conjunto de
preguntas dirigidas a una muestra, misma que es representativa de la poblacion, y se realiza con el

fin de conocer opiniones, datos o hechos especificos del objeto de estudio.

En relacién a lo anterior, la encuesta (instrumento de recoleccion de informacion) se
realizard mediante la utilizacién de un cuestionario que plantea preguntas con topicos referentes a
las variables. Adicionalmente, como técnica de investigacion y recopilacion de informacién
primaria se utilizara una lista de recoleccion de datos para los artesanos que no cuentan con
informacidn financiera que permitiran establecer costos, margenes de utilidad y rentabilidad y

coémo la fijacion de precios ha influido en ellos.

Por otro lado dentro de las técnicas secundarias, se empleara el analisis documental que
constituye un factor importante en la investigacion, por cuanto a través de ellos es posible obtener

informacidn valiosa que permite descubrir la realidad de la poblacion objeto de estudio.
2.3.6. Disefio del instrumento de recopilacion

Para la aplicacion de la encuesta, se disefié un cuestionario con 20 items el cual fue aplicado
en un pilotaje de 5 mueblistas del contexto seleccionado para la investigacion, a fin de determinar
la comprension de las preguntas por parte de los investigados, tiempo de aplicacion del instrumento

y confiabilidad, obteniendo un indice de confiabilidad aceptable.

Una vez establecidas las preguntas el disefio del instrumento de recoleccion (encuesta) se

presenta a continuacion:
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§ESPE

U\IIVEFSIEM] DE LAS FUERZAS ARMADAS

Encuesta De Evaluacion CODIGO: EFPH
Incidencia del sistema de precios en el comportamiento de los resultados de | VERSION: 02
las Empresas artesanales de fabricacion de muebles de madera en la
Parroquia de Huambald FECHA: mar-18

OBJETIVO Analizar la incidencia de la fijacion de precios en el sector artesanal productor de muebles de madera en la parroquia de
Huambald, canton Pelileo mediante métodos cuantitativos y cualitativos para medir el comportamiento de los resultados financieros y

operacionales

Agradezco su interés en participar en la presente investigacion, solicitamos que toda la informacion sea llenada

correcta y completamente para el procesamiento.

1. Datos del encuestado

Area de desarrollo Edad

Afios
experiencia

Margque con una X su respuesta a las siguientes preguntas

1. ¢ Parafijar el precio de los muebles, establece un porcentaje de utilidad?

Porcentaje %
1 Siempre
2 Casi siempre
3 A veces
4 Nunca

2. ¢Cuantos juegos de muebles vende en promedio mensual?

1 10a 20
2 21a30
3 31a40
4 41 en adelante

3. ¢ Qué tan importante es el precio de la competencia para fijar el prec

i0 de sus productos?

1 Muy importante
2 Importante

3 Poco importante
4 Nada importante

4. ;De qué localidades son sus clientes?

1 Quito

2 Guayaquil
3 Ambato

4 Otros

5. Como considera la competencia en el sector?

Muy importante

Importante

Poco importante

A WO DN

Nada importante




6. ¢Cual es un factor que determina la seleccion de un proveedor?

1 La cercania del proveedor
2 La calidad de insumos y materia prima
3 Las facilidades de pago
4 La atencion oportuna
7. ¢ Tienen establecido politicas o estrategias para la determinacion del precio de |
1 Si
2 No
8. ¢Establece cantidades mensuales de produccion de muebles?
1 Si
2 No
9. ¢Con que frecuencia realiza un célculo del costo de sus productos?
1 Siempre
2 Casi siempre
3 A veces
4 Nunca
10. ¢ Cuales son los productos que mas comercializa?
1 Salas
2 Comedores
3 Dormitorios
4 Muebles Auxiliares
11. ;Cuédl es un factor diferenciador de sus productos?
1 El precio de los muebles
2 Las facilidades de pago
3 La variedad de muebles
4 La calidad de los muebles
5 El servicio a los clientes
12. ;Cuédles son las formas de pago que ofrece a sus clientes?
1 Efectivo
2 crédito directo
3 Pago por medios electrénicos
4 Sistemas de acumulacion
13. ¢ Su fabrica cuenta con sala de exhibicion para la venta al consumidor f
0 Si
1 No
14. ; De los siguientes, cudl es su principal comprador?
1 Mayoristas
2 Minoristas
3 Fabricantes
4 Consumidor Final

0s productos?

inal?
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15. ¢ Considera que ha tenido éxito a asociacion de artesanos en Huambal$?

0
1

16. ¢La fabrica tiene otros ingresos derivados del negocio?

0
1

17. ;como considera el costo de mano de obra?

1 Muy alto
2 Alto

3 Medio

4 Bajo

Si
No

Si
No

18. ¢ Cuenta con personal administrativo y financiero para generar

informacion?

0 Si
1 No
19. ¢ Con qué frecuencia realiza publicidad de sus productos?
1 Siempre
2 Qasi
siempre
3 A veces
4 Nunca
20. ; Mantiene créditos con instituciones financieras?
0 Si
1 No

Gracias por su colaboracion

46

Adicional se elabor6 una lista de recoleccidn de datos especificamente para la informacién
financiera de manera general que sea comprensible para el encuestado y facilite la estructuracion

de la misma.
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Lista de recoleccién de informacion CODIGO: LFPH

. . . . . VERSION: |01
Incidencia del sistema de precios en el comportamiento de los resultados

de las Empresas artesanales de fabricacién de muebles de maderaen la
Parroquia de Huambal6 FECHA: mar-18

OBJETIVO: Analizar la incidencia de la fijacion de precios en el sector artesanal productor de muebles de madera en la
parroquia de Huambal6, cantdn Pelileo mediante métodos cuantitativos y cualitativos para medir el comportamiento de los
resultados financieros y operacionales

Agradezco su interés en participar en la presente investigacion, solicitamos que toda la informacién sea llenada
correcta y completamente para el procesamiento.

Descripcion Cantidad

Cantidad de juegos vendidos en el mes en la siguientes categoria
Muebles terminados
Muebles en blanco
Muebles semi terminados
Precio promedio de venta
Muebles terminados
Muebles en blanco
Muebles semi terminados
Mano de obra directa |
Cantidad de operarios

Cantidad de
aprendices

Costo de mano de obra directa |
Valor de mano de obra operarios en horas
Valor de mano de obra aprendices en horas
Gasto de administracion |
Porcentaje respecto a las ventas |
Gastos de ventas |
Valor de transporte
Publicidad
Gasto financiero |
Pago de intereses |
Estimacién de los activos |
Activo corriente (efectivo, por cobrar, insumos)
Inventario (producto terminado)
Propiedad, planta y equipo
Estimacién de los pasivo
Pasivo corriente
pasivo no corriente

INGRESOS

COSTOS

GASTOS

PASIVO | ACTIVOS

Gracias por su colaboracion
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2.3.7. Plan de recopilacion de datos

Una vez determinado el disefio de investigacion optimo, la muestra adecuada enfocada al

problema objeto de estudio y planteamiento de hipdtesis, se procede a recolectar los datos

pertinentes sobre la fijacion de precios, comercializacion y resultados financieros.

Con lo anterior se puede indicar que la recoleccion de datos consiste en elaborar un plan

del procedimiento cuyo objetivo es compilar datos especificos sobre el estudio con la contestacion

de preguntas mismas que se detalla a continuacion:

Tabla s

Plan de recopilacion de datos

Planteamiento

Obijetivo

¢Cudl es el nivel de incidencia analizar la incidencia de la fijacion de precios sobre los
de la fijacién de precios en los  resultados de los talles artesanales

resultados de las empresas

artesanales?

unidades de analisis

Métodos

Plan
¢Cuéles son las unidades de Los artesanos calificados por la INDA que tengan taller
andlisis? de fabricacion de muebles
¢Donde se encuentran? en la Provincia de Tungurahua, Canton Pelileo,

parroquia Huambal6

¢Cémo se va a recolectar los a través de encuestas y analisis de documentos
datos?

¢Cémo se va a preparar los La informacion recolectada previamente codificada, se
datos para analizarlos?. transferira a una matriz de datos para el andlisis
mediante un programa informatico.

Elementos del plan

variables a medir
definicién
operacional e
instrumento
Muestra

Recursos

fijacion de precios, costos de produccidn, resultados operacionales

Escalas en un cuestionario que refleje los sistemas de precios y comercializacion que
aplican los artesanos.

18 talleres artesanales calificados por JNDA

econémicos: suficientes  tiempo: dos mes



49
Programacion de reproduccion de documentos

La reproduccion de la encuesta a ser aplicada se realizara en cuanto cumpla con los

parametros de confianza y valides para su aplicacion en los talles artesanales de Huambalo.
Ubicacion de las fuentes de informacion

Las fuentes de informacion a ser investigadas se encuentran en la Parroquia Huambalo,
lugar donde se ubican los artesanos productores de muebles de madera quienes proporcionaran la

informacidn por medio de la encuesta y lista de recoleccion de datos financieros.
Calendario de recopilacion de informacion

Tabla 6
Calendario de Recopilacion de Informacion

Marzo Abril
Actividad 1 2 3 4 1 2 3 4

Determinacion de la poblacion y muestra X

Construccion del instrumentos de X
recoleccion

Confirmacién de citas X

Reproduccién instrumentos de recoleccion X

Aplicacion de la encuesta X X

Ingresos de informacién al sistema X

Obtencion de resultados X

Anélisis de resultados X

Presentacion de resultados X
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2.3.8. Plan de procesamiento
Software para la aplicacion

Para la tabulacion de los datos obtenidos de la investigacion es importante contar con
herramientas que permitan ordenar y consecuentemente analizar la informacion recolectada

durante la investigacion.

Por lo anterior, para la presente investigacion se utilizara el programa Microsoft Excel 2010
el cual permitira el registro y consolidacion de informacion, con el fin de operativizar la tabulacion

de datos.

Con lo anterior se pretende generar esquemas, tablas, graficos y figuras que contribuyan a

ilustrar de mejor manera la informacion a presentar en el analisis de datos.
Sistema de codificacion

La codificacion atenderd a cada item del instrumento de recoleccion de informacién a ser
aplicado, considerando para las preguntas dicotémicas el valor de O para las respuestas negativas

y 1 para las afirmativas.

Para los items en los que se ha planteado una escala tipo Likert, se ha considerado la

siguiente codificacion:

4: muy importante/ siempre

3: importante/ casi siempre

2: poco importante/ casi nunca

1: nada importante/ nunca
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Ingreso de la informacion al sistema

El ingreso de la informacion producto de la aplicacidn del instrumento de recoleccion de datos
a los artesanos calificados por la JNDA en la Parroquia Huambalé iniciara con la revision de cada

encuesta, constatando que se encuentre en las condiciones para el registro.

Consecuentemente se empezara con el ingreso de informacidn en la hoja de célculo, respetando
la codificacion que facilite el registro y tabulacién. Para finalizar los resultados que arroje la hoja

de calculo serviran de insumo para la interpretacion y analisis de datos.
Reporte del procesamiento

Una vez realizada la investigacion de campo se procedera a realizar las tablas y graficos
correspondientes, para visualizar de mejor manera los resultados, ademas de las respectivas

interpretaciones y analisis.

Con lo anterior, el reporte de la informacién se desarrollara dando respuesta a los objetivos
planteados para la investigacién en cuanto a la fijacion de precios, los mecanismos de

comercializacion y los resultados financieros.

Para el analisis y mejor comprension de la informacion y resultados obtenidos en el proceso
de investigacion, los datos obtenidos y puntos relevantes se plantearan en un resumen ejecutivo

donde se abordara las categorias de estudio.

Consecuentemente el analisis de datos se estructurara desde los datos obtenidos para cada
item los cuales daran respuesta a las variables planteadas y consecuentemente a las categorias de

estudio.
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CAPITULO I
ANALISIS DE DATOS
3.1.  Introduccion

Una vez aplicadas las técnicas de recopilacion de informacion a los artesanos productores de
muebles de madera en Huambalo se procede con el andlisis de los resultados que permiten evaluar

la incidencia de la fijacion del precio en los resultados financieros de estas unidades productivas.

La informacion recolectada responde a cada item, variable y consecuentemente a cada una de
las categorias de estudio conforme lo establece la matriz de operacionalizacion que resume los
aspectos que se investigaron. De la misma forma las categorias de estudio responden a los objetivos

especificos planteados para la investigacion, mismos que se analizan de forma sucinta.
3.2. Resumen ejecutivo

La fabricacion de muebles de madera en el sector de Huambald ha tomado gran importancia
en los ultimos afios, razon por la cual fue meritorio el estudio de este sector artesanal que tiene

mucho potencial, pero que no ha sido explotado en su totalidad.

Partiendo de estudios similares (Méndez, 2012) indica que una falencia en los sectores pymes
es la forma de fijacidn de precios, para lo cual se determin6 dos variables independientes y una
dependiente que permita establecer si el sistema de fijacion de precios y comercializacion, que
utilizan los artesanos para determinar el precio de venta de los muebles de madera, indice en los

margenes de utilidad.
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Por consiguiente cada una de las variables o categorias dan respuesta a los objetivos

especificos y general planteados en la presente investigacion, los cuales fueron:

e Analizar la incidencia del sistema de precios en el sector artesanal productor de muebles de
madera en la parroquia de Huambal0, canton Pelileo mediante métodos cuantitativos y
cualitativos para medir el comportamiento de los resultados financieros.

e Determinar los mecanismos de fijacion de precios que se utiliza en la comercializacion de
muebles de madera, en el sector artesanal dedicado a la actividad de fabricacion de muebles
de madera en Huambalo.

e Determinar los procedimientos de comercializacion de muebles de madera de las empresas
artesanales de Huambalo.

e Evaluar los resultados financieros y operacionales de las empresas artesanales de

fabricacién de muebles de madera de Huambalo.

Por lo anterior se establecié una metodologia acorde para la presente investigacion con la
finalidad de aportar elementos de analisis; donde se han empleado técnicas y procedimientos de
recoleccion de informacion, adecuadas para la poblacion objeto de estudio. La muestra fue
establecida con la base de datos del Servicio de Rentas Internas y delimitada a los contribuyentes
artesanos calificados por la JNDA y sean productores de muebles de madera, para esta tarea se

aplico una entrevista no estructurada a dos de los artesanos mas antiguos del sector.

Una vez aplicado los instrumentos de recoleccion se obtuvo los resultados con los cuales se
estructuro el andlisis por objetivo, categoria, variable e item, para una mejor comprension. Por

consiguiente, se pudo comprobar la hipotesis alternativa y concluir que la fijacion de precios de
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muebles de madera se realiza en funcion de la situacion actual (competencia) sin realizar un estudio
de los costos de produccion, mientras que la comercializacion de muebles se realiza

predominantemente en un canal indirecto de distribucion.

Las dos consideraciones mencionadas inciden de forma directa en los resultados financieros de
estas unidades productivas, reduciendo el margen de utilidad neta esperado de un 20% a un 9.41%
obtenido. Sin embargo de ello los artesanos no tienen una conciencia real de su utilidad neta por
cuanto el flujo de efectivo es constante producto de la venta permanente de muebles, los mismos
miden sus ganancias en funcion no de un estudio técnico sino en el incremento de sus insumos de
produccién. A continuacion se presenta el andlisis de todos los resultados obtenidos en la

investigacion.
3.3.  Andlisis de los resultados

Para la investigacion referente a la fijacion de precios de muebles de madera se ha
determinado las variables independientes fijacion de precios y los mecanismos de
comercializacion; mientras que como variable dependiente los resultados financieros de las
unidades productivas de naturaleza artesanal. Lo expuesto deriva del estudio del marco teorico,

basado en investigaciones, teorias y estudios referentes al tema.
3.3.1. Mecanismos de fijacion de precios

Partiendo de la consideracion que el precio es un valor econémico que los consumidores estan
dispuestos a pagar por un producto y que el ofertante esta dispuesto a recibir por la entrega de dicho
producto o como indica (Cabrejos, 1980) el precio es el valor monetario por el cual, quien ofrece

un producto o servicio esta dispuesto a participar en un proceso de intercambio.
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Por lo expuesto mediante la aplicacion del instrumento de recopilacion es meritorio definir
cuél es el parametro o metodologia que utilizan los artesanos como lineamiento para la fijacion del
precio de sus productos. Por consiguiente para el desarrollo de esta variable independiente, se ha
establecido preguntas que permitan identificar cual es la estrategia de fijacion de precios, que
utilizan como lineamiento para establecer los precios de los muebles, como indica (McCarthy, E.
J., & Perreault, W. D., 2001) las estrategias de fijacion estan definidas por los objetivos que persiga
conseguir la organizacion, es decir los objetivos financieros de los talleres bajo que orientacion se

alinean al tomar una decision sobre el precio de comercializacion de los bienes que producen.

Sin embargo para la fijacion de precios a méas de los objetivos existen factores internos y
externos que influyen sobre la decision del precio de los productos que se ofertan. (Pérez, 2006)
sefiala que los factores internos son aspectos que puede controlar la empresa y los factores externos

que no los puede controlar, teniendo su injerencia en la decision de fijacion del precios.

En este punto se indagan sobre tres aspectos importantes acerca de la fijacion del precio en la
fabricacion de muebles de madera 1. Las estrategias de fijacidn de precios 2. Los factores internos

3. Los factores externos.

Estrategias de fijacion de precios

Las estrategias para la fijacion de precios bajo la teoria de (McCarthy, E. J., & Perreault, W.
D., 2001) establece que se puede fijar los precios de los productos con direccion a tres objetivos
los cuales estan orientados a las utilidades, a las ventas o a la situacion actual, esta Gltima es un

enfoque en la competencia del mercado.
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Por lo mencionado en el presente estudio se ha enfocado preguntas a los encuestados, que de
respuesta y permita determinar bajo qué criterio o como los artesanos fijan los precios de los
muebles, cudl es la expectativa en porcentaje de utilidad neta que esperan de la venta de su producto

y bajo qué objetivo o estrategia de fijacion establecen en cuanto a determinacién del precio.
Objetivos orientados a los resultados

Como muestra la tabla 7 los artesanos en un 56% a veces establecen un porcentaje de
rentabilidad a los productos que ofrecen, mientras que un 33.33% indican que casi siempre lo
realizan y un 11% siempre, es importante indicar que aun cuando indiquen si hacerlo, no tienen
establecido de manera formal una base de calculo o método sobre el cual aplicar un indice de
utilidad. De aqui la importancia de tener un método de costeo, para tener conciencia de los costos
variables y fijos, asi como indica (Thomas T. Nagle, 1998) los costos permiten a la direccion
determinar el precio minimo conforme al cual la empresa puede aceptar en forma rentable un

negocio.

Sin embargo, dentro del instrumento de recoleccion se solicitd indicar cuél es el porcentaje de
utilidad que esperan de la venta de sus productos, a lo cual indicaron porcentajes desde el 18% al

22% dando un promedio de un 20% de utilidad esperada en la venta de muebles.

Tabla 7

Pregunta 1.¢;Para fijar el precio de los muebles, establece porcentaje de utilidad?
Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
Siempre 2 11% 11%
Casi siempre 6 33% 44%
A veces 10 56% 100%
Nunca 0 0% 100%

Total 18 100%
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Objetivos orientados a las ventas

En cuanto al volumen de ventas (McCarthy, 2001, p. 478) indica “el objetivo orientado a las
ventas trata de alcanzar algun nivel de ventas, importes o participacion en el mercado, sin relacion

alguna con las utilidades™ es decir vender la mayor cantidad de productos.

Para el caso de la poblacion objeto de estudio como lo indica la tabla 8 el nivel de ventas esta
en un 72% menos de 10 juegos al mes, el 28% indica que venden entre 11 a 20 juegos mensuales,

mientras que ninguno de los artesanos vende mas de 21 juegos al mes.

Lo anterior denota que la participacion en el mercado en cuanto a la capacidad de venta no es
representativa, aqui es importante afiadir un factor determinante dentro del volumen de ventas, la
capacidad instalada de los talleres, que en algunos casos se encuentran en lugares alejados del

centro de Huambalé.

En la localidad existen cinco productores que tienen la capacidad para ofertar mas de 20 juegos
mensuales, considerando que esta produccion no es de consumo local sino a localidades aledafias.
Mientras que el resto de artesanos tienen pequerfios talleres con poco personal que no les permite

producir mayor cantidad.

Tabla 8

Pregunta 2. ¢ Cuantos juegos de muebles vende en promedio mensual?
Alternativa Frecuencia f. relativa f. acumulada
menos de 10 13 72% 2%
11a20 5 28% 100%
21a30 0 0% 100%
31 en adelante 0 0% 100%

Total 18 100%
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Objetivos orientados a la situacion actual

Por las caracteristicas del sector este objetivo orientado a la situacion actual se vuelve de
suma importancia, por cuanto la competencia excesiva en la localidad ha hecho que los talleres
tengan que limitar sus ingresos al no poder ofertar sus productos a valores mas altos que la

competencia. .

La tabla 9 muestra que el 78% considera que es muy importante fijar el precio en funcién
de la competencia, mientras un 17% considera que es importante y como poco importante el 6%,
cabe sefialar que en este grupo se encuentran uno de los cinco fabricantes mas grandes de Huambal6
en quienes no influye la competencia que existe en la localidad por cuanto sus clientes son otros

fabricantes principalmente de Cuenca.

Tabla 9

Pregunta 3. ¢ Qué tan importante es el precio de la competencia?
Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
Muy importante 14 78% 78%
Importante 3 17% 94%
Poco importante 1 6% 100%
Nada importante 0 0% 100%

Total 18 100%
Conclusion:

Luego de revisar los factores que influyen para la fijacion del precio de muebles de madera,
se puede concluir que los artesanos en Huambalo fijan sus precios en funcion de la situacion actual,

es decir manteniendo un equilibrio en la fuerte competencia que existe. Como punto secundario
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sus precios estan enfocados en la utilidad que les genere la venta de sus productos, marcando una

expectativa de un veinte porciento de utilidad neta, como refleja en la siguiente tabla:

Tabla 10
Analisis de estrategias de fijacion de precios
siempre casi siempre A veces Nunca
31 en adelante 21a30 11a20 menos de 10
Muy importante Importante Poco importante Nada importante

Obj. Orientados a 11% 33% 56% 0%
los resultados
Obj. Orientados a 0% 0% 28% 2%
las ventas
Obj. Orientados a la 78% 17% 6% 0%
situacién actual

90%

80% ® 78%

70% -72%

60%

50%

40%

30%

20%

10% & 11%

0% ’ ® 0%
10% O 0.5 1 1.5 2 2.5 3 3.5

@®—siempre 31 en adelante Muy importante

®— Nunca menos de 10 Nada importante

Figura 7. Andlisis de estrategias de fijacion de precios

Lo antes sefialado se puede entender por cuanto como indica Ana Rodriguez artesana ebanista
en una entrevista para el Tiempo en mayo de 2014 “desde hace mas de 30 anos comenzo el trabajo
de los habitantes de la parroquia en la fabricacion de muebles y estimo que del 70% al 80% de la

poblacion esta relacionado de alguna manera con la actividad”. Esto ha hecho que en la localidad
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la comercializacion de muebles sea un medio de vida para sus pobladores, haciendo que en cada

esquina se encuentre un local con venta de muebles.
Factores externos en la fijacion de precios

Los factores externos que afrontan las empresas en todos los procesos de toma de decisiones
empresariales son limitantes por cuanto son situaciones no controladas por la misma. En este punto
se analizan factores como la ubicacion de clientes, la competencia y los proveedores, considerados

estos como importantes para el sector que se esta estudiando.

En consecuencia, en el instrumento de recoleccion las preguntas se han planteado para
establecer la ubicacidn de los clientes, la percepcidn de los artesanos con relacion a la competencia

y los proveedores.
Clientes

Dentro de la comercializacién de muebles de madera los clientes son el puntal basico y el
medio de existencia de los talleres, por lo cual es meritorio establecer donde se encuentran ubicados
siendo este un factor que involucra en la venta de este producto. A la pregunta 4 ¢;De qué
localidades provienen sus clientes?. Como indica la tabla 11 el 39% de los clientes se encuentran

en Quito, el 33% en Ambato, el 17% de la ciudad de Guayaquil y un 11% en Cuenca.

Tabla 11
Pregunta 4. ¢ De queé localidades son sus clientes?

Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
Quito 7 39% 39%
Guayaquil 3 17% 56%
Ambato 6 33% 89%
Cuenca 2 11% 100%

Total 18 100%
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Sin embargo de lo anterior el 11% de clientes en Cuenca es mas representativo por cuanto
dos de los cinco productores méas grandes envian su produccion a esta ciudad que en los Gltimos
meses ha tomado importancia con la promocion del mueble cuencano. Por lo antes mencionado es
importante indicar que los clientes de los artesanos dependen de sus clientes en la localidad que

revenden los muebles.
Competencia

Uno de los factores determinantes es la competencia como indica (Porter, M., & Kramer,
M., 2006, p.8) “las dimensiones sociales del contexto competitivo son factores del ambiente
externo que afectan significativamente a los impulsores subyacentes de competitividad en aquellos

lugares donde opera una empresa.”

La competencia en el mercado de venta de muebles de madera para el hogar es determinante
a la hora de fijar los precios, al consultar a los fabricantes como consideran a la competencia en
Huambal6 el 72% la considera muy importante, mientras que el 17% considera importante y un
11% poco importante, es decir que los fabricantes tienen muy presente a la competencia como un
factor determinante a la hora de comercializar los bienes. Por cuanto los productores no solo

compiten con el mercado de la localidad sino ademas de otras localidades donde se distribuyen sus

productos.

Tabla 12

Pregunta 5. ¢ Cémo considera la competencia en el sector?

Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
Muy importante 13 2% 72%
Importante 3 17% 89%
Poco importante 2 11% 100%
Nada importante 0 0% 100%
Total 18 100%
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Proveedores

Los proveedores constituyen un eje importante en todo negocio pues de ellos dependera el
abastecimiento de materia prima e insumos para la produccion. Un factor a tomar en cuenta es la
confianza entre el comprador y el proveedor, como indica (Concha, 2000, p.3) “la confianza en la
empresa proveedora, 0 en el vendedor que la representa, influye en la interaccion futura del

comprador y en la cooperacion con el proveedor”.

Tabla 13
Pregunta 6. ¢ Cual es un factor que determina la seleccién de un proveedor?
Alternativa | frecuencia f. relativa f. acumulada
La cercania del proveedor 1 6% 6%
La calidad de insumos y materia prima 12 67% 2%
Las facilidades de pago 5 28% 100%
La atencién oportuna 0 0% 100%
Total 18 100%

La tabla 13 indica que el 67% de los artesanos seleccionan al proveedor por la calidad de

los insumos y materia prima que vendan, el 28% por las facilidades de pago y el 6% por la cercania.

De lo anterior un dato importante es que los proveedores no ofrecen formas de pago a largo
plazo, el maximo de tiempo es noventa dias por lo cual los artesanos consideran que es un factor

importante que les permite financiar su produccion.
Factores internos en la fijacion de precios

Los factores internos de las organizaciones es un punto importante, por cuanto son factores
que como indica (Blazquez Santana, F., Dorta Veldzquez, J. A., Mart, 2006) “...condicionan o
promueven el crecimiento de la empresa y se ve incrementada cuando el punto de referencia se

centra en los distintos elementos que desde el &mbito interno podrian generar potencialidades que
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promuevan dicho proceso.” De lo anterior la toma de decision del precio de un producto, pues de
aqui deriva el éxito en los ingresos de una compafia. Por las caracteristicas de los fabricantes de
muebles se ha considerado tres factores internos importantes: 1. Politicas y estrategias 2. Volumen

de produccion 3. Costos de produccion.
Politicas y estrategias

Las politicas de venta es un factor importante que determina la empresa y sirve de
directrices en los cuales regirse a la hora de establecer los precios de los productos. Como muestra
la tabla 14 al consultar a los artesanos si tienen politicas o estrategias para fijar el precio de los
muebles, el 83% indico que no tienen definido lineamientos para determinar, mientras que un 17%

no cuentan con politicas de venta pero si con algun direccionamiento en cuanto a la fijacién. .

Tabla 14
Pregunta 7. ¢ Tienen politicas o estrategias para la determinacion del precio?
Alternativa ‘ Frecuencia f. relativa f. acumulada
Si 3 17% 17%
No 15 83% 100%
Total 18 100%

El resultado obtenido es producto del desconocimiento en aspectos técnicos o
metodolégicos en el &mbito del mercadeo, lo cual no permite que los artesanos estructuren politicas

que conlleven a mejorar el precio y consecuentemente los ingresos.
Volumenes de produccion

El volumen de produccion es un factor que esta directamente relacionado con la capacidad
instalada de los talleres, el mismo que establece las cantidades maximas que un productor puede

ofertar al mercado. Se planteo la pregunta “Establecen cantidades mensuales de produccion de
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muebles” a la cual el 94% de los encuestados indica que no establecen cantidades y un 6% si lo

establecen.

Lo anterior se explica porque desconocen cuanto pueden producir, las cantidades de
produccién las establecen de acuerdo a los pedidos que reciban por parte de sus clientes que son

otros productores o el consumidor final.

Tabla 15
Pregunta 8. ¢ Establece cantidades mensuales de produccion de muebles?
Alternativa Frecuencia f. relativa f. acumulada
Si 1 6% 6%
No 17 94% 100%
Total 18 100%

Adicional se pudo observar que la innovacion en maquinaria ha sido dejada de lado, pese a
tener maquinas funcionando y en buen estado producto del mantenimiento recibido, los artesanos
no ven la necesidad de una renovacion por dos situaciones, primero no cuentan con el recurso

econdmico y no tienen la certeza de las unidades que puedan colocar en el mercado.
Costos de produccion

Los costos de produccion son el eje de toda industria manufacturera, en los cuales se
determina valores fijos (costos fijos), valores variables (costos variables) de los productos que
fabrican. En el caso de Huambalé como muestra la tabla 16 se consult6 con qué frecuencia realiza
un célculo de los costos de produccion para la fabricacion de sus productos, el 67% respondié que

a veces, mientras que el 28% casi siempre y el 6% que siempre lo realizan.
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Tabla 16
Pregunta 9. ¢ Con que frecuencia realiza un célculo del costo de sus productos?
Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
Siempre 1 6% 6%
Casi siempre 5 28% 28%
A veces 12 67% 67%
Nunca 0 0% 0%
Total 18 100%

A lo anterior como indica el Sefior Luis Viteri propietario de una de las fabricas, realizan
una estimacion de costo cuando elaboran un disefio nuevo, para los disefios anteriores no realizan
un estimado que se ajuste a la realidad actual, considerando que los precios de la cartera de

productos que ofrecen de han mantenido en un tiempo de tres afios sin un incremento.
Conclusion

Luego de realizar el andlisis de las preguntas referentes a los factores internos de las
organizaciones las cuales influyen en la decision de fijacion de precios. En lo referente a las
politicas, volumen de produccion y costos de produccién, podemos concluir que los artesanos no
cuentan con politicas y estrategias formales, los volimenes de produccion estan en funcién de los

pedidos y no de la capacidad instalada.

En cuanto a célculos de costos de produccion los artesanos productores de muebles, no
cuentan con un método de calculo o sistema de costos definido que ayude a determinar el precio
de venta. Lo expuesto, trae consigo una subvaloracion de los costos de produccién, lo cual en la
practica no permite que el precio de venta cubra la expectativa que tienen los artesanos en cuanto

a la utilidad.
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3.3.2. Lacomercializacién de los productos artesanales

(Kriesber, 1974, p.iv) “El desempefio de un sistema de comercializacion puede evidenciarse
en los precios y los margenes utilizados para medir los costos de la comercializacion, en el sistema
de precios o la eficiencia econdmica, y en la eficiencia técnica u operacional”. En consecuencia es

meritorio estudiar lo referente al producto y los canales de distribucion.
Producto

El producto como para toda empresa de manufactura es el eje principal sobre el cual gira el
negocio, para los artesanos no es la excepcion, la fabricacion de muebles de madera para el hogar
es un arte que data de afios atrds, en Huambalo se producen muebles principalmente de dormitorio,
comedores y estos a su vez se comercializan como producto terminado o en “blanco” que son

muebles de madera elaborados que no tiene color o tapiz.
Cartera de productos

Los productos que los artesanos fabrican son muebles de madera para amoblar el hogar. A
la pregunta 10 ¢ Cuales son los productos que mas comercializa a sus clientes? Como indica la tabla
17 el 39% indica que los muebles mas vendidos son los juegos de dormitorio, el 28% comedores,

el 22% salas y el 11% muebles auxiliares.

Tabla 17
Pregunta 10. ¢Cuales son los productos que méas comercializa?
Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
Salas 4 22% 22%
Comedores 5 28% 28%
Dormitorios 7 39% 39%
Muebles Auxiliares 2 11% 11%
Total 18 100%
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Como podemos observar los dormitorios son lo mas vendido, seguido de los comedores,
cabe indicar que en la venta de los productos lo realizan durante cualquiera de las cinco etapas del

proceso de produccion, siendo en la etapa de carpinteria la mas comercializada.
Factores de diferenciacion del producto

Los factores de diferenciacion son estandares que permiten al consumidor tomar la decision
de compra de un producto o servicio. Determinar cual es el factor de diferenciacion desde el punto
de vista del productor es meritorio determinar la importancia de cdmo se ven los artesanos desde

adentro les permite tener conciencia de cuan importante es su trabajo.

Tabla 18
Pregunta 11. ¢ Cual es un factor diferenciador de sus productos?
Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
El precio de los muebles 0 0% 0%
Las facilidades de pago 0 0% 0%
La variedad de muebles 6 33% 33%
La calidad de los muebles 9 50% 50%
El servicio a los clientes 3 17% 17%
Total 18 100%

En la tabla 18 muestra cual es el factor que los artesanos consideran como el plus que les
ofrecen a los clientes, el 50% indica que la calidad de los muebles, el 33% la variedad en cuanto al

disefio y el 17% el servicio que brindan.

En cuanto a la calidad de los muebles un limitante es la madera, las nuevas
reglamentaciones requieren de requisitos para el registro en el Ministerio del Ambiente y de esta
manera adquirir este insumo, en Huambald uno de los productores artesanos es el principal

comprador de madera a los ofertantes del producto.
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Otro punto importante es la forma de pago, siendo el medio por el cual se cobra por la venta
de los productos o servicios y de ello dependera el flujo de efectivo que manejan los fabricantes.
Para determinar la forma de pago que ofrecen a los clientes se plante6 la pregunta conforme la
tabla 19 a la cual el 100% indica que realiza sus ventas con créedito directo, el 100% en efectivo o

cheques y el 28% por medios electronicos como tarjetas de crédito.

Tabla 19
Pregunta 12. ¢ Cuales son las formas de pago que ofrece a sus clientes?
Alternativa frecuencia f. relativa
efectivo 18 100%
crédito directo 18 100%
Pago por medios electrénicos 5 28%
Sistemas de acumulacién 0 0%

El crédito directo lo conceden a los intermediarios por un plazo de noventa dias maximo,
mientras que quienes ofrecen cobro con medios electronicos son los productores que cuentan con

sala de exhibicion y venta.
Canal de distribucion

Dentro de este factor se pretendié determinar cuéles son los principales clientes y asi definir
el canal de distribucion utilizado en la comercializacion. Como indica (Jiménez, 2012, p59) “los
intermediarios comerciales pueden definirse como individuos o instituciones que median en el
proceso productivo, ya sean entre el productor de materias primas Yy el fabricante, o bien entre en

fabricante y otros fabricantes, otros intermediarios o el consumidor final”

Por consiguiente determinar a qué cliente es mas frecuente la venta, es de suma importancia

para asi identificar el canal de distribucion utilizado en la comercializacion de muebles.
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Canal de distribucion directo

De lo anterior se deriva la siguiente consulta si el taller cuenta con una sala de exhibicion y
ventas a lo que el 78% indica que no, mientras que un 22% si cuenta con un local de venta directa

al consumidor final.

Tabla 20
Pregunta 13. ¢Su fabrica cuenta con sala de exhibicion para la venta?
Alternativa ‘ frecuencia f. relativa f. acumulada
Si 4 22% 22%
No 14 78% 100%
Total 18 100%

El no contar con una sala de exhibicion para la venta directa de muebles es un factor que
influye para que el canal de distribucién directo es decir del fabricante al consumidor final no sea

el principal.
Canal de distribucion indirecto

De acuerdo con las caracteristicas de la poblacion objeto de estudio se plante6 la pregunta
referente a cual es el principal comprador, encontrando que el 61% venden sus productos a otros

fabricantes, el 28% a minoristas y un 11% al consumidor final.

Tabla 21
Pregunta 14. ¢ De los siguientes, cual es su principal comprador?

Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
Mayoristas 0 0% 0%
Minoristas 5 28% 28%
Fabricantes 11 61% 89%
Consumidor Final 2 11% 100%

Total 18 100%
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Lo anterior es comprensible por cuanto los principales compradores son otras fabricas de
fuera de la localidad quienes compran los muebles sin terminar para en sus fabricas dar los
acabados, en segundo lugar se encuentran los minoristas que son comerciantes de la localidad y de
otras localidades que compran los muebles para la reventa y una pequefia porcion son venta ha

consumidor final.
Alternativas cooperadas de distribucion

En el sector se encuentra el gremio de artesanos de Huambalo, el cual nacio con la finalidad de
impulsar la venta de muebles al consumidor final, con la creacion de una sala de exhibicién Unica
y de esta forma evitar los costos de alquiler. Sin embargo, no ha tenido el crecimiento esperado

con el cual sus fundadores crearon CENARHU.

La precepcién de los artesanos en un 78% considera que no ha tenido existo la asociacion,
mientras que un 22% aln tiene la esperanza que la asociacion tome fuerza, y asi puedan afianzar

el objetivo con la que fue creada.

Tabla 22
Pregunta 15. ¢ Considera que ha tenido éxito la asociacion de artesanos?
Alternativa frecuencia f. relativa f. acumulada
Si 4 22% 22%
No 14 78% 100%
Total 18 100%

Los artesanos atribuyen que no se ha dado el impulso a la asociacion en las dimensiones
necesarias por falta de compromiso de todos los agremiados y en la actualidad el impulso que tiene

la feria del mueble cuencano ha opacado el mueble producido en Huambalo.
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3.3.3. Resultados financieros

El levantamiento de la informacion financiera fue posible en base a estimaciones en ventas y
costos de produccién anuales, considerando el afio 2017 como punto de referencia. Los datos
relevantes en cuanto a los costos de produccion representan el 86.46% del ingreso es decir, que por
cada ddlar de ingreso 0.87 centavos es para recuperar la inversion en costos. La utilidad neta se

ubica en el 9.41% una vez cubiertos los gastos de operacion y financieros.

Tabla 23
Estado de resultados consolidado de las empresas artesanales
Cuentas Total Participaciéon por  Distribucion del
grupo ingreso
Ingresos
Muebles terminados 695.880 35%
Muebles en blanco 913.800 46%
Muebles semi terminados 384.480 19%
Muebles en estructuras - 0%
Piezas de muebles - 0%
Total ingresos 1.994.160 100% 100%

Costos y gastos

Mano de obra 458.068 27% 22,97%
Materia prima 1.146.009 66% 57,47%
Costos indirectos de fabricacion 120.102 7% 6,02%
Total costo de produccioén y ventas 1.724.179 100% 86,46%

Utilidad bruta 269.981
Gastos de comercializacion 68.232 85% 3,42%
Gastos de administracion 11.965 15% 0,60%
Total gastos 80.197 100% 4,02%

Utilidad operacional 189.784
Gastos financieros 2.148 100% 0,11%

Utilidad neta 187.636 9,41%
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De la misma manera la estimacion de activos y pasivos se realizé en base a la percepcion de
los artesanos. Estableciendo que el activo esta conformado en un 70% de capital propio y un 30%

con capital de terceros.

Tabla 24
Estado de situacién consolidado de las empresas artesanales
Activo total Participacion por grupo Participacion
activo corriente 573.000 67,77%
Inventarios 128.300 15,17%
propiedad, planta y equipo 144.200 17,05%
total activo 845.500 100,00% 100%
Pasivo
pasivo corriente 199.416 92,14% 24%
pasivo largo plazo 17.000 7,86% 2%
total pasivo 216.416 100,00% 26%
Patrimonio 629.084 100,00% 74%
Ingresos

Los ingresos constituyen el punto de partida para el analisis financiero, por cuanto la fijacion
de precios esta directamente relacionada con este punto. Para el estudio de los ingresos se ha
planteado preguntas conforme la realidad que vive la poblacién objeto de estudio y la finalidad de
levantar informacion financiera, por cuanto los mismos no cuentan con registros de su actividad

econdmica.

En lo relacionado a los ingresos operacionales son provenientes del giro del negocio, es decir,
de la produccion y venta de los muebles de madera para el hogar. Por otra parte se establecié que
no cuentan con otros ingresos derivados del negocio que puedan incrementar los beneficios

econdmicos de los talleres.
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Ingresos operacionales

Los ingresos operacionales estan representados por la venta de muebles de madera, para lo cual
conforme la informacidn obtenida de los artesanos, la venta de muebles se la realiza como muebles

terminados, en blanco, semi terminados.

Como indica la taba 25 el 45.82% de las ventas corresponde a muebles en blanco es decir
muebles que han pasado por el primer proceso de produccion (carpinteria), el 34.90% muebles
terminados que pasaron por todo el proceso productivo y un 19.28% muebles semi terminado al

segundo proceso (emporado).

Tabla 25
Composicion del ingreso operacional
Cuentas de ingreso Total Participacion del
ingreso
Muebles terminados 695.880 34,90%
Muebles en blanco 913.800 45,82%
Muebles semi terminados 384.480 19,28%
Muebles en estructuras - 0,00%
Piezas de muebles - 0,00%
Total ingresos 1.994.160 100,00%

De lo anterior se establece que quienes venden muebles terminados al consumidor final

tienen mayor ingreso en comparacion a los productores que comercializan en el primer proceso.
Ingresos no operacionales

En lo relacionado a los ingresos no operacionales como muestra la tabla 26 el 100% de los
fabricantes no tienen otro ingreso derivado del negocio o que pueda solventar los ingresos en meses

de baja demanda, los desechos como lefia o virusa no son comercializados por la lejania del sector.



Tabla 26

Pregunta 16. ¢ La fabrica tiene otros ingresos derivados del negocio?

f. relativa

f. acumulada

Alternativa frecuencia
Si | 0
No | 18
Total | 18

Costos de produccién

Los costos de produccion en la fabricacion de muebles de madera se acumulan en los cinco
procesos de produccion desde el proceso de carpinteria hasta el proceso de terminado, de una forma

global el elemento materia prima directa representa el 66.47%, mientras que el 26.57% corresponde

100%

a mano de obra directa y un 6.97% los costos indirectos de fabricacion.

Como se observa la materia prima es el elemento del costo mas representativo, esto en

consideracién a los incrementos en los insumos de produccion como lacas, tintes, madera, tapices

que requieren para la fabricacion.

Tabla 27

Distribucién de los costos de produccion

Costos de produccion Total Participacion del costo
mano de obra directa 458.068 26,57%
materia prima directa 1.146.009 66,47%
costos indirectos de fabricacién 120.102 6,97%
Total 1.724.179 100,00%

Asi mismo, al realizar el analisis de participacion de los costos como muestra la figura 8 en
relacién a los ingresos operacionales, los costos totales representan el 86.46% de los cuales el

22.97% corresponde a mano de obra directa, el 57.47% a insumos de materia prima y el 6.02% los
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costos indirectos de fabricacion, esto indica que por cada dolar de ingreso 0.86 centavos es la
recuperacion de lo invertido en la produccion de muebles durante todos sus procesos de

fabricacion.

100.00%
90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00% —
0.00%
Mano de Materia Costos Total costos
obra Prima Indirectos de
de produccion
fabricacién y ventas
Participacion por grupo 26.57% 66.47% 6.97% 100.00%
Participacion del ingreso 22.97% 57.47% 6.02% 86.46%

W Participacién por grupo M Participacion del ingreso

Figura 8. Participacion del costo de produccién

Materia prima directa

La materia prima directa ( (Medina, R. A. R., 2007) constituye el primer elemento conformado
por materiales que se identifican claramente, en la produccién de muebles se basa en los elementos
indispensables para cada uno de los cinco procesos de produccion y corresponde al rubro mas alto
con el 66.47% de participacion del costo y el 57.47% del ingresos. Estas cifras muestran la

importancia del costo de materia prima en la produccion.

Uno de los limitantes en este sentido conforme la informacion obtenida de los artesanos, son

los proveedores debido a no estar cerca, los abastecimientos los realizan en cantidades poco
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considerables incrementando el costo de los insumos, asi también en lo referente a madera no todos
tienen la capacidad de adquirir un camion de madera al proveedor, esto hace que los artesanos

deben comprar en aserraderos a un precio mayor.

Mano de obra directa

Con referencia a la mano de obra directa, se consulto cual es la percepcidn en cuanto al costo

a lo cual el 56% considera que el costo es alto, el 28% muy alto y el 17% consideran que el costo

es medio.
Tabla 28
Pregunta 17. ;Como considera el costo de mano de obra?

Alternativa Frecuencia f. relativa f. acumulada
Muy alto 5 28% 28%
Alto 10 56% 83%
Medio 3 17% 100%
Bajo 0 0% 100%

Total 18 100%

El costo de mano de obra en el sector se encuentra estandarizado en un promedio de 3,00
por hora donde se incluye el valor por aporte patronal y vacaciones, la asignacion se realiza en
funcidn de las horas destinadas para la produccion y el pago no es por un salario fijo sino por obra,

lo que quiere decir que se paga solo por el trabajo realizado.
Costos indirectos de fabricacion

Los costos indirectos representan la materia prima, mano de obra indirecta y otros gastos

indirectos que se relacionan con la produccién. En el caso de los artesanos el rubro corresponde a
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materia prima que no puede ser cuantificada de manera precisa, en cuanto a la mano de obra
indirecta no cuentan con personal para inspeccion o trabajo indirecto. Los costos indirectos

representan el 6.97% del costo de produccion total.
Gastos operacionales y de financiamiento

Para analizar los gastos de operacion y financieros se establecio preguntas con la finalidad de
tener conciencia de la realidad que vive el sector en cuanto a los aspectos que no se relacionan con

el area de produccion.

Los gastos administrativos representan el 0.60% de la distribucion del ingreso esto se produce,
por cuanto los artesanos al no contar con personal administrativo o financiero que genere
informacidn o gastos por gestiones de indole administrativa, sus gastos por este rubro no son

considerables, tomando en cuenta que la venta se sus producto lo realizan en sus propios talleres.

El gasto de ventas representan el 3.42% del ingreso, la promocién y publicidad es limitada por
no decir nula, en lo referente a gastos de personal de ventas o arrendamientos por locales de venta
no incurren en los mismos al no contar con salas de exhibicion, siendo los talleres de produccion

el punto de venta.

En cuanto a los gastos financieros el 0.11% de los ingresos estan destinados al pago de intereses
por financiamiento, por cuanto el 44% de los encuestados mantienen créditos con instituciones
financieras, en este punto fue importante establecer qué porcentaje del crédito se invirtio en el
taller; al no contar con un registro de ingresos y egresos que refleje las actividades econdmicas del
taller se ve el grave problema de mezclar la inversion en del giro del negocio con temas de indole

personal.
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Gastos administrativos

Los gastos administrativos en la poblacion objeto de estudio, no consideran sueldos por
personal administrativo, por cuanto el 80% no cuenta con personal financiero administrativo,

mientras que el 11% si cuenta con este personal.

Tabla 29
Pregunta 17. ¢ Cuenta con personal administrativo y financiero?
Alternativa Frecuencia f. relativa f. acumulada
Si 2 11% 11%
No 16 89% 100%
Total 18 100%

Dentro de los gastos administrativos es importante indicar que al no contar con puntos de venta
al consumidor final, este rubro no es tan significativo. En cuanto al personal a cargo de los asuntos

tributarios son externos y unicamente para la elaboracion de declaraciones.
Gastos de venta

Un punto importante es la porcién del gasto destinado a la promocién y publicidad, por lo cual
se consultd, con qué frecuencia se promociona los productos en medios de comunicacion o

camparias publicitarias, a lo cual el 83% nunca promociona y el 17% a veces.

Tabla 30
Pregunta 19. ¢ Con que frecuencia realiza publicidad de sus productos?
Alternativa Frecuencia f. relativa f. acumulada
Siempre 0 0% 0%
Casi siempre 0 0% 0%
A veces 3 17% 17%
Nunca 15 83% 100%
Total 18 100%
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Lo anterior se comprende, en cuanto los compradores de muebles son de localidades de
fuera de Huambald y los compradores principales son mayoristas o fabricantes que compran para

la reventa.
Gastos financieros

En la encuesta se consult6 a los artesanos si mantienen créditos con instituciones financieras a
lo cual el 56% indico que no mantienen créditos, mientras que el 44% actualmente mantiene

créditos con instituciones.

Tabla 31
Pregunta 20. ¢ Mantiene créditos con instituciones financieras?
Alternativa | Frecuencia f. relativa f. acumulada
Si 8 44% 44%
No 10 56% 100%
Total 18 100%

Como ya se explico fue necesario establecer que parte del crédito fue invertido en el taller.
En el sector no existe una agencia del sistema financiero razén por la cual se mantiene la vieja

practica de crédito informal.
Conclusién

Una vez obtenidos los datos se aprecia que los gastos operativos y financieros, representan
el 4.13%, de los cuales el mas relevante es el gasto de comercializacion que representa el 83% en
este valor, se considera el costo de entrega de los productos en su totalidad, la inversion en
promocion y publicidad es nula por cuanto en 13 de los casos no cuentan con locales comerciales

de venta directa.



80

Derivado de lo anterior, al no contar con puntos de ventas los gastos administrativos
representan el 15% que corresponden a pagos por gestiones tributarias, municipales entre otros.
Estos dos componentes corresponden a los gastos de operacion (gastos administrativos y gastos de
ventas) que son cubiertos con los ingresos producto de la venta de los muebles de madera

fabricados en sus talleres.

Tabla 32
Comparacion de gastos operativos y financieros
Gastos ‘ Total Participacion del gastos
Gastos de comercializacion 68.232 83%
Gastos de administracion 11.965 15%
Gastos financieros 2.148 2%
Total 82.345 100%

En cuanto a los gastos financieros corresponden al pago de los intereses, en la localidad ain
persiste el financiamiento informal, para este rubro se considerd la proporcion que efectivamente
se invirtid en el negocio. Un dato importante y parte de la razén para ser bajo este valor radica en

la carencia de agencias bancarias en el sector.
Margenes e indices financieros

El analisis de los margenes de utilidad, dan una pauta del nivel de eficiencia de las empresas
artesanales, el margen bruto representa el 13.54% de las ventas, de este porcentaje se desprende el
4.02% de gastos administrativos y de venta quedando un margen en operaciones del 9.52%,
mientras que los gastos financieros corresponden al 0.11% y el margen neto luego de cubrir los
costos y gastos operativos y de financiamiento es del 9.41%. Lo anterior indica que el precio de
venta no satisface la utilidad neta esperada por los artesanos del 20%, aun cuando el margen bruto

permite cubrir los gastos administrativos, de ventas y financieros.
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Un punto importante de aclarar en referencia a los gastos operacionales es que el 72% de los
artesanos no tienen salas de exhibicion o locales de venta directa por lo cual este rubro no es alto.
Adicional se calculd los indices de rentabilidad se deduce un efecto positivo de apalancamiento al
ser el ROE (29.83%) superior al ROA (22.19%) lo que indica que la financiacion del activo con

endeudamiento ha posibilitado un incremento en la rentabilidad financiera.
Margen bruto

El margen bruto producto de la venta de muebles representa el 13.54% e indica que los

talleres estan en la capacidad de cubrir los gastos operativos y tener un margen de utilidad neto.

Tabla 33

Calculo de margen bruto
Total ingresos 1.994.160
Total costos 1.724.178
Margen bruto 269.981
indice de margen bruto | 13,54%

ventas — costo de ventas

Margen bruto =
ventas

1.994.160 — 1.724.179

1.994.160 =0,1354

Margen bruto =

Margen operacional

Al realizar el calculo como indica la tabla 34, el resultado del indice de margen operacional
es de 9.52% con respecto a las ventas, este indicador muestra que el negocio de fabricacién y venta
de muebles, es lucrativo independientemente de la forma de financiamiento. A lo anterior es

importante afadir que para la poblacion objeto de estudio no esta acorde en las dimensiones de
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expectativa que el sector artesanal espera conseguir producto de la venta de sus muebles y por todo

lo que implica la fabricacion de los mismos.

Tabla 34

Calculo de margen operacional
Utilidad bruta 269.981,08
Gastos operacionales 80.196,96
Margen operacional 189.784,12
Indice de margen operacional 9,52%

utilidad bruta — gastos operacionales

Margen operacional =
ventas

y o 2 260981 -80.197
argen operacional = 1.994.160 =0V,

Margen neto

De la utilidad operacional restado los gastos financieros se obtiene la utilidad neta del

ejercicio, para el caso de las empresas artesanales el margen neto es 9.41% en relacion a las ventas.

Tabla 35

Célculo de margen neto
Utilidad operacional 189.784
Gastos financieros 2.148
Ventas 1.994.160
Utilidad neta 187.636
Margen neto 9,41%

utilidad operacional — gastos financieros

Margen neto =
ventas

189.784 — 2.148

Margen neto = 1994160 =0,0941
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Para el caso especifico de los artesanos calificados por Junta Nacional de Defensa del
Artesano estan exonerados del pago del 15% por participacion de utilidades a los trabajadores y en
cuanto a impuesto a la renta al ser personas naturales en la mayoria de los casos no obligados a
Ilevar contabilidad, cada contribuyente mantiene diferentes porcentajes de contribucion, razén por

la cual no se ha considerado el calculo de impuestos para el presente estudio.
indice de rentabilidad financiera (ROE)

El ratio de rentabilidad financiera se relaciona un elemento dindmico (utilidad del ejercicio) y
otro estatico (patrimonio) y permite conocer como se emplea el capital de una empresa dentro del

desarrollo de las actividades de la misma.

utilidad neta

patrimonio
ROE — 187.636

 629.084
ROE = 0,2983

Del célculo de rentabilidad financiera las empresa artesanales de fabricacién de muebles de
madera representa un 29.83% lo cual indica que por cada dolar de capital invertido tiene un

rendimiento de 0.29 centavos.
indice de rentabilidad sobre el activo (ROA)

El ROA determina cuanto de los recursos de la empresa contribuyen a la generaciéon de
beneficios econémicos, es decir, cbmo los recursos aportados para la financiacién de la empresa se

convierten de forma rapida en dinero.
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utilidad neta

Total activo

o — 187636
845.500
ROA = 0.2219

El célculo de la rentabilidad sobre el activo de los talleres artesanales arroja un resultado de
22.19% lo cual indica la eficiencia en convertir la inversion en beneficios, es decir, que por cada

ddlar invertido el taller genera $0,22 centavos.

Todo lo anterior es producto de la informacidn recolectada para cada categoria de estudio
y el analisis de los datos cuantitativos y cualitativos provenientes de la poblacion estudiada en
aspectos de fijacion de precios, comercializacion de productos (muebles de madera) y los

resultados financieros que presentan las mismas.

En consecuencia con los aspectos mas relevantes se comprueba la hipotesis planteada y se
establece que efectivamente la forma de asignar el precio de los muebles incide en las utilidades

de las mismas.

Al realizar una comparacion entre el margen de utilidad que los artesanos esperan o
consideran estan ganando del 20% y comparar con los resultados obtenidos en cuanto a la utilidad

neta del 9.41%, existe una diferencia del 10.59%.
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CAPITULO IV

PROPUESTA
4.1. Introduccion

Una vez analizado los factores que inciden en los artesanos dedicados a la fabricacion de
muebles, se determind la necesidad de un modelo facil de aplicar acorde a la realidad del mercado,
y de esta forma puedan ofrecer un producto a un precio que les permita cubrir sus costos y gastos,

asi como también tener un margen de utilidad optimista y pesimista.

El modelo propuesto es una hoja de calculo en Excel, basada en el calculo de costos por
procesos, debido a que la venta de muebles se puede dar en cualquiera de estos procesos de

produccidn, por lo cual es indispensable conocer el costo acumulado en cada uno de ellos.
4.2.  Objetivos del modelo

El objetivo general de esta propuesta es brindar al artesano maestro de taller una herramienta
de facil aplicacion para la determinacion del precio de muebles basado en el calculo de los costos

de produccion.
4.3.  Modelo de calculo de costos
4.3.1. Determinacion del proceso de produccion

Como primer paso se definié el proceso de produccién representado en la figura 9,
determinando que el proceso de produccion de muebles de madera se realiza en cinco etapas, esta
determinacion fue meritorio realizar, por cuanto unos de los datos que se obtuvo en la investigacion

indican que la venta se realiza en cualquier etapa del proceso.
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Proceso 1

Carpinteria
Transformacion de la madera Proceso 2
Emporado
r P Proceso 4

v

Lijado de las estructuras L
Tapiceria

\ 4

Puesta de tapiz

A 4

Proceso 3

Lacado 1

Estructuras lacadas (pintadas) Proceso 5
Terminados

Acabado de muebles

Figura 9. Proceso de produccién de muebles de madera

Proceso 1 Carpinteria: en este proceso la madera es transformada en muebles con el
disefio y caracteristicas de cada juego, este es el denominado mueble en blanco.

Proceso 2 Emporado: el mueble en estructuras o en blanco, es emporado que es el
recubrimiento prersevantes y masilla para tapar imperfecciones y lijado de tal forma que la
superficie queda lisa para el siguiente proceso.

Proceso 3 Lacado: el mueble pasa al area de lacado donde recibe la definicidn del color.
Una vez terminado pasar al area de tapizado o directamente los acabados segun sea el caso.
Proceso 4 Tapizado: el mueble lacado es ingresado para el recubrimiento de tapiz, en las
areas del mueble que sea necesario, conforme el disefio lo indique previo a pasar al Gltimo
proceso.

Proceso 5 Terminados: en este ultimo proceso es donde se colocan detalles especificos

como agarraderas, patas cromadas, espejos, angulos entre otros.
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Partiendo del proceso de produccion se establece los insumos a ser utilizados en cada proceso,

en cantidades y valores, a manera de ejemplo se realizara el costeo de un Juego de dormitorio

estandar de dos plazas con el espaldar tapizado, como muestra la siguiente tabla 36.

Tabla 36
Insumos para la fabricacion de un dormitorio
proceso Insumo Cantidad Valor Total
proceso 1 Carpintero 45 Hs 3,00 135,00
carpinteria materiales directos
madera 16 und 9,00 144,00
tablero simple 2 und 13,00 26,00
tablero decorativo 2 und 60,00 120,00
materiales indirectos
clavos grandes 2 Lb 2,00 4,00
clavos pequefios 05 Lb 3,50 1,75
Tornillos 0,3 Cja 1,60 0,48
cola industrial 1 Lts 1,90 1,90
otros costos indirectos
servicios basicos 45 Hs 0,15 6,75
Mantenimiento mag. 4545%  Hs 25,00 11,36
proceso 2 Emporador 20 Hs 3,00 60,00
emporado materiales directos
lijas gruesas no. 60 05 mts 4,50 2,25
lijas gruesa no. 80 05 mts 4,50 2,25
masilla base de agua 1 Its 6,90 6,90
materiales indirectos
Preservante 05 ts 13,50 6,75
Sellador 15 ¢l 11,00 16,50
masilla plastica 05 s 7,00 3,50
otros costos indirectos
servicios basicos 20 hs 0,15 3,00
Mantenimiento maq. 20,20%  hs 10,00 2,02
proceso 3 Lacador 25 hs 3,00 75,00
lacado materiales directos
lija de afinado no. 120 4  und 0,32 1,28
laca catalizada y nitro 1 gls 23,20 23,20
tinte para color 1 lIts 8,00 8,00
materiales indirectos
resina poliéster 05 ts 11,20 5,60
otros costos indirectos
servicios basicos 25 hs 0,15 3,75
Mantenimiento magq. 25,25% hs 10,00 2,53

Continua
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proceso 4 Tapizador 5 Hs 3,00 15,00
tapizado materiales directos
esponja 6 cm 0,5 und 15,90 7,95
Tapiz 2 mts 11,00 22,00
Hilo 0,5 uni 2,00 1,00
materiales indirectos
pega 0,1 Lts 2,50 0,25
grapas 0,25 Cja 1,60 0,40
otros costos indirectos
servicios basicos 5 Hs 0,15 0,75
Mantenimiento mag. 5,05%  hs 10,00 0,51
proceso 5 ayudante 4 hs 3,00 12,00
terminados materiales directos
tiraderas 14 Und 3,85 53,90
tela para forro de cajon 1 Mts 6,00 6,00
espejo 1 Und 20,00 20,00
materiales indirectos
clavos de vidrio 0,05 Lib 3,50 0,18
otros costos indirectos
Servicios basicos 4 Hs 0,15 0,60
Mantenimiento mag. 4,04%  hs 10,00 0,40

4.3.3. Célculo de los costos por procesos

La acumulacion de costos de produccién se realiza, en cada centro de costos, asi se
determina el total acumulado para tener una idea clara en cualquier momento de la venta. Para
ello se ha identificado los elementos del costo a considerar dentro del proceso productivo. Asi

tenemos:
Materia prima directa

Aqui se acumula todo lo que este directamente relacionado en el proceso productivo, sea
cuantificable con exactitud y sirva de elemento indispensable para la produccion, por ejemplo para

el proceso 1 carpinteria la materia prima directa es los dobles de madera. En este sentido como
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muestra la tabla 37 se asigna los insumos a cada proceso productivo estableciendo cantidad y valor

unitario.

Para el ejemplo en la fabricacion de un juego de dormitorio se observa que en el proceso de
produccién carpinteria es donde mas se emplea recursos por cuanto es donde mayor nimero de

dias y esfuerzo en la produccion.

Tabla 37
Calculo de materia prima por proceso
proceso valor Participacion

carpinteria 290,00 65,21%
Emporado 11,40 2,56%
Lacado 32,48 7,30%
Tapiceria 30,95 6,96%
Acabados 79,90 17,97%
total 444,73 1,00

Mano de obra directa

Como indica (Welsch, 2005) “la mano de obra directa se define como los costos
directamente identificables con la produccion de unidades especificas de articulos terminados.”

Por consiguiente la asignacion de mano de obra esta definida en horas de produccion.

El valor hora estandar determinado por los artesanos por operario en cualquiera de los
procesos es de tres ddlares, valor en el cual esta considerado el valor por hora, el aporte patronal y
el proporcional de vacaciones, no se calcula otros beneficios a trabajadores por cuanto los artesanos
calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano se encuentran exonerados del pago de
décimos, utilidades o fondos de reserva a los operarios y aprendices del taller de fabricacion

artesanal.
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Como indica la tabla 38 en total para la produccién de un dormitorio se emplean 91 horas
lo cual representa USD 297,00 por juego. Cabe sefialar que los pagos de salarios a operarios se
establecen por cada obra realizada, esta es una de las razones por las cuales los costos fijos no

afectan de manera directa.

Tabla 38

Célculo de mano de obra directa
Departamento Operario unidad a horas dias pago por indice por participacion

producir empleadas empleados unidad hora
carpinteria carpintero 1 45 6 3,00 135,00 45,45%
emporado  emporador 1 20 3 3,00 60,00 20,20%
Lacado lacador 1 25 3 3,00 75,00 25,25%
Tapiceria tapizador 1 5 1 3,00 15,00 5,05%
terminados ayudante 1 4 1 3,00 12,00 4,04%
total 99 12 15,00 297,00 100%

Por otra parte es importante sefialar que no se realiza calculo de mano de obra indirecta por
cuanto los talleres no cuentan con personal que esté involucrado de manera indirecta con el proceso,

como por ejemplo un jefe de produccién.
Materia prima indirecta

Para la asignacion de materia prima indirecta se considerd los insumos necesarios para
todos los procesos de fabricacion del mueble, pero que por su naturaleza no pueden ser

determinados en cantidades exactas.

Como indica la tabla 39 en este caso el proceso de emporado es el que mayor requerimiento
de material indirecto se asigna, por cuando dependera la calidad de madera para la cantidad de

emporado a realizar durante el proceso de produccion.



Tabla 39

Calculo de materia prima indirecta

Proceso Valor Participacion
Carpinteria 8,13 19,68%
Emporado 26,75 64,76%
Lacado 5,60 13,56%
Tapiceria 0,65 1,57%
Acabados 0,18 0,42%
Total 41,31 1,00

Costos indirectos de fabricacion

En este rubro se considera todo aquello que sirve para la produccion pero que no esta
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directamente relacionado. Con esta consideracion se toma como costos indirectos de fabricacion

al consumo de servicios basicos en relacion a las horas empleadas y el mantenimiento de maquinara

en relacion a la participacion de cada proceso en la produccion.

Tabla 40

Célculo de costos indirectos de fabricacion

Proceso Valor Participacion
Carpinteria 18,11 57,20%
Emporado 5,02 15,85%
Lacado 6,28 19,82%
Tapiceria 1,26
Acabados 1,00

Total 31,67

Como era de esperarse en el proceso de carpinteria es donde se asigna un margen del

57.20% del total del CIF por ser aqui donde mayor horas de fabricacion se concentran, esta

herramienta permitira que el artesano verifique la participacion de los costos indirectos en cada

proceso de produccion.
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Célculo de costos por procesos

A continuacion se presenta el calculo de todos los costos de produccion por proceso y por

elemento del costo. Como muestra la tabla 41.

Tabla 41

Costos de produccion por procesos
PROCESO M.P.D M.O.D. M.P.1 CIF TOTAL  PARTICIPACION
Carpinteria 290,00 135,00 8,13 18,11 433,13 55,31%
Emporado 11,40 60,00 26,75 5,02 98,15 12,53%
Lacado 32,48 75,00 5,60 6,28 113,08 14,44%
Tapiceria 30,95 15,00 0,65 1,26 46,60 5,95%
Acabados 79,90 12,00 0,18 1,00 92,08 11,76%
total | 444,73 297,00 41,31 31,67 783,04 1,00

B CARPINTERIA ® EMPORADO LACADO mTAPICERIA ®ACABADOS

Figura 10. Distribucion del costo total
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Al utilizar este método de célculo el artesano puedo visualizar en porcentaje, cual de los

procesos asume un mayor costo, como se puede observar el proceso de carpinteria es el mas

repetitivo con un 55.13%.

Costos fijos y variables

Un calculo importante es establecer los costos fijos y variables con ello el artesano,

establece cuanto representa en dinero cuando no hay produccion.

Tabla 42
Costos de produccion fijos y variables
Proceso Fijos % Fijos Variables % Variables Total

Carpinteria 18,11 0,57 433,13 0,55 451,24
Emporado 5,02 0,16 98,15 0,13 103,17
Lacado 6,28 0,20 113,08 0,14 119,36
Tapiceria 1,26 0,04 46,60 0,06 47,86
Acabados 1,00 0,03 92,08 0,12 93,08
Total 31,67 1,00 783,04 1,00 814,70

4.3.4. Costo por proceso de produccion y determinacion de la utilidad

Como se ha mencionado en otras oportunidades, la venta de muebles se realiza en

cualquiera de los cinco procesos productivos, por lo cual es importante determinar el costo

acumulado desde el primero proceso hasta el final.

Lo anterior con la finalidad de establecer el precio de venta en cada uno de los mismos tanto

el precio optimista como uno pesimista que permita saber los limites de precio maximos y minimos

para la venta de muebles.



Tabla 43

Costos por proceso y acumulacion

Proceso Costo de produccion  Costo acumulado
Carpinteria 433,13 433,13
Emporado 98,15 531,28
Lacado 113,08 644,36
Tapiceria 46,60 690,96
Acabados 92,08 783,04

900.00
800.00
700.00
600.00
500.00 >31.28
400.00
300.00
200.00
100.00
0.00

Figura 11. Evolucidn del costo por proceso y acumulacién

—@— COSTO DE PR.

644.36

COSTO ACUMULADO

690.96

783.04

92.08
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Como indica la tabla 43 y la figura 13 los costos se acumulan llegando a un total de U.S.D.

783,04 y se puede observar el valor acumulado en cada proceso para el momento de la venta.

Una vez que se ha procedido con la determinacién del costo de produccion se establece un

margen de utilidad esperada, para el ejemplo se pretende establecer un margen neto optimista del

20% y en un escenario neto pesimista el 10% de utilidad neta.
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Tabla 44
Estado de resultados de la venta de un dormitorio
CARPINTERIA EMPORADO LACADO TAPICERIA ACABADOS
OPTIMISTA PESIMISTA OPTIMISTA PESIMISTA OPTIMISTA PESIMISTA OPTIMISTA PESIMISTA OPTIMISTA PESIMISTA
Vtas Presupuestadas 60157 52821 | 737,89 64790 | 894,94 78580 | 959,67 842,63 | 120467 10445
(-) Costo de Ventas 433,13 433,13 | 531,28 531,28 | 644,36 644,36 | 690,96 690,96 783,04 783,04
(=) Util. Bruta Vts. 168,44 9508 | 206,61 116,62 | 25058 141,44 | 268,71 151,67 | 42163 261,01
(-) Gastos de Adm. 1805 1585 | 2214 1944 | 2685 2357 | 2879 2528 12047 104,40
(-) G. de Ventas 30,08 26,41 36,89 32,40 44,75 39,29 47,98 42,13 60,23 52,20
UTIL. NETA 12031 52,82 | 14758 64,79 | 17899 7858 | 19193 8426 | 24093 104,40
% 0,20 0,10 0,20 0,10 0,20 0,10 0,20 0,10 0,20 0,10

Para los gastos administrativos se establecié un indice de 3% salvo el caso de la venta en

almacén que se establece un indice mas representativo. En cuanto a los gastos de venta se considera

un indice del 5% sobre las ventas y para el caso de venta en almacén se afiade en la misma cantidad

para cubrir el personal de ventas.

No se ha considerado gastos de financiamiento por cuanto no es una constante que sea

representativa, ademas como se conocié en las formas de pago lo fuerte es efectivo por lo cual no

incurren en comisiones de tarjetas.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Introduccion

De la revision de la literatura y una vez procesada la informacion sobre la fijacion de precios,
comercializacion y costos de produccion de los artesanos calificados por la Junta Nacional de
Defensa del Artesano, se procedio al analisis de la informacién de forma estructurada por cada
item, variable y categoria de estudio, mismas que respondieron los objetivos formulados y la

comprobacion de la hipétesis planteada.

Producto de la investigacion se determind que, la fijacién de precios esta definida por la
situacion del mercado actual es decir la competencia, mientras que la comercializacion de los
productos se realiza predominantemente por un canal de distribucion indirecto, lo cual inciden en
los resultados financieros al tener un margen de utilidad que no satisface las expectativas y los
niveles de crecimiento de las unidades artesanales de fabricacion de muebles de madera en

Huambalé.

Por lo anterior la forma de fijacién de precios no es la adecuada, pero méas que un costo de
produccidn, un factor importante y esencial recae sobre el artesano maestro de taller quien es el

indicado para aportar, desarrollar y generar nueva ideas.

“Estas nuevas ideas pueden mejorar la forma en que hasta el momento se estan haciendo la
cosas en la empresa, o bien, cambiarlas radicalmente los procedimientos establecidos.” (Aragon

Sanchez, 2005, p.42)
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5.2.  Conclusiones

e Los artesanos fabricantes de muebles de madera fijan el precio de los productos en funcion
de la situacion actual, es decir sin un estudio previo lo cual ha ocasionado que el margen
neto de utilidad se ubique en el 9.41% siendo el esperado el 20%.

e Lo anterior se entiende en el sentido que el precio es fijado de acuerdo al precio estandar o
bajo el que establece la competencia, por cuanto en el sector existen 110 contribuyentes
gue en un 59% son personas naturales dedicadas a la comercializacion mientras que el 41%
son artesanos fabricantes u operarios de taller. En conclusion el 75% de los 110
contribuyentes estan involucrados directamente con la competencia del sector.

e Los factores externos juegan un papel importante en la decision del precio por cuanto en un
61% los compradores son otros fabricantes de localidades del pais principalmente de Quito
y que adquieren los productos en blanco para su posterior terminado. Esto hace que el
precio se fije en el primer proceso productivo tan solo con la estimacion de cuanto “mas o
menos” cuesta. Adicional al ser otros fabricantes el regateo de precios disminuye ain mas
los mérgenes netos de utilidad.

e Los clientes son de las afueras de Huambal6 y en su mayoria fabricantes o minoristas lo
cual afecta en el precio, por cuanto este tipo de compradores buscan el precio méas bajo
incidiendo de forma negativa en la rentabilidad de las empresas.

e Los proveedores son seleccionados considerando varios aspectos principalmente la calidad
de insumos y materia prima que interviene en la fabricacion de muebles, un factor

importante es la facilidad de pago, por cuanto benefician a los artesanos, convirtiéndose de
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esta forma los proveedores en financistas de la produccion hasta por un plazo de 90 dias,
importancia que se confirmo en el calculo del rendimiento sobre los activos.

La falencia en los factores internos tiene una incidencia directa en la fijacion del precio, los
artesanos no cuentan con un método de costeo que les permita determinar un precio 6ptimo
de sus productos, consecuentemente la planificacion de volumenes de produccién se ven
afectados al no tener conciencia de su capacidad instalada. Lo anterior deriva, de no contar
con politicas, estrategias o lineamientos definido que sirvan de directrices para la decision
de fijacion del precio.

Los costos de produccion son estimados esporadicamente cuando fabrican un nuevo disefio,
de ahi en adelante la estimacion se basa en los precios del mercado.

El sistema de comercializacion esta definido por un canal indirecto de distribucion donde
el artesano vende sus productos en blanco a otros fabricantes y estos al consumidor final,
tan solo una pequefia parte de la comercializacion es mediante un canal directo, esta forma
de comercializacion incide en los margenes de rentabilidad por cuanto el artesano se ve en
el panorama de establecer un precio mas bajo, siendo el fabricante o el minorista quien se
beneficia.

Los ingresos operacionales son producto de la venta de muebles de madera, del valor total
del ingreso corresponde al ingreso operacional, por cuanto los artesanos no mantienen otros
ingresos derivados del negocio.

Los costos de produccion no son calculados de forma técnica, sino en base a estimaciones

esto ha provocado que se subvaloren los costos, vendiendo los productos a precios que
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cubren el mismo pero no satisfacen el margen de utilidad esperado por todo lo que involucra
el proceso productivo.

e Los gastos operativos y financieros al momento no son representativos, por cuanto no
cuentan con personal administrativo o de ventas, mientras que los gastos financieros
derivan de los intereses pagados por créditos que fueron invertidos en el giro del negocio.
Sin embargo la incidencia de este factor es importante por cuanto al contar con personal
capacitado, los artesanos pueden contar con datos reales de costos y darle un impulso en el
area de ventas.

e Del célculo de los indices de rentabilidad se concluye un efecto positivo de apalancamiento
al ser el ROE superior al ROA lo que indica que la financiacion del activo con

endeudamiento ha posibilitado un incremento en la rentabilidad financiera.
5.3.  Recomendaciones

e Los recursos tecnologico (Sanchez, A. A., & Bafion, A. R., 2005) son indispensables
para afrontar los

e desafios del entorno y adaptarse a las exigencias de clientes. Se recomienda el uso de
medios electrénicos para generar informacion financiera, administrativa y de ventas que
permita tomar decisiones en bienestar de los fabricantes de muebles.

e “Planificar cuidadosamente las inversiones en nuevas maquinarias, procesos, y asegurar
en sus recursos humanos las competencias necesarias para su manejo.” (Aragon
Sanchez, 2005, p.41) la innovacion no solo se debe limitar a nuevos disefios sino

también a los demas aspectos importantes generadores de beneficios de las empresas.
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e La asociacion de artesanos podria incrementar la capacitacion en temas tributarios,
contables, administrativos y ventas para mejorar los rendimientos financieros.

e Establecer formatos de control para el uso de materiales (Medina, R. A. R., 2007) con
requisitos minimos como numero consecutivo, la descripcion del material, la cantidad.
Lo anterior mejoraria el control de insumos utilizados y existencias en bodega.

e Un factor de éxito de las empresas es la capacitacion en todas las areas, por lo cual es
recomendable tener un cronograma de capacitaciones y estas permitan una mejora en

los procesos productivos, administrativos, de comercializacion y de talento humano.
5.4.  Limitaciones de la investigacion

El presente trabajo de investigacion presentd limitaciones en cuanto a la informacion
financiera, por cuanto los artesanos no cuentan con sistemas de informacion o registros exactos de
sus ingresos y egresos. Inicialmente se pretendié realizar el levantamiento de informacion con el
sustento de declaracion presentadas a las entidades de control, sin embargo las mismas no

representaban la realidad asiendo necesario la aplicacion de un check list.

Producto de lo anterior la estimacion de ingresos, costos, gastos, activos y pasivos se realiz6 en

base a los datos suministrados por los mismos artesanos.

Las respuestas por parte de los encuestados son limitadas por el desconocimiento de conceptos
que involucran la investigacion. Razon lo la cual la aplicacion de la encuesta se realizé de forma

personalizada, teniendo algo de recelo en los aspectos de informacion de ingresos e impuestos.

La distancia de los talleres dificulto el tiempo de aplicacion de los instrumentos de recoleccion

de informacion.
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