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RESUMEN

El presente estudio tuvo como finalidad analizar el punto de equilibrio y proponer
estrategias adecuadas que permitan incrementar los volimenes de ventas en Inversiones Jhei
Padrino. El proyecto corresponde al paradigma positivista, cuantitativo, como una investigacion
de campo de caracter descriptivo en la modalidad de Proyecto factible, y estuvo orientada a
través de la aplicacion de tres fases: fase 1:Diagnostico de lasituacion presentada por Inversiones
Jhei Padrino en relacién a la informacioén contable necesaria para el célculo del punto de
equilibrio. Para ello, se disefi® un instrumento tipo cuestionario de preguntas cerradas o
dicotémicas, validado por expertos y aplicado a los trabajadores, quienes representaron la
poblacién en estudio. En la fase II: donde se determiné cual es la utilidad espera y los precios de
venta ideal de los productos, para luego pasar al calculo de punto de equilibro, donde se obtuvo
como resultados que Inversiones Jhei Padrino deberia vender 196 trimestralmente para alcanzar
el punto donde sus costos y gastos fijos, sean iguales a sus ingresos. En relacion al periodo de
enero a marzo se vendieron 178, por lo que no alcanza al punto de equilibrio célculo lado, lo que

significa que en este periodo obtuvo pérdidas, la fase III: se basé en formular estrategias
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adecuadas que conlleven a la captacion de clientes, considerando el punto de equilibrio operativo
para una toma de decisiones mas acertadasen Inversiones Jhei Padrino, siendo la estrategia del

marketing la mas resaltante.

Descriptores: emprendimientos, puntos de equilibrio, estrategias, toma de decisiones,

ventas, marketing, constitucion.
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INTRODUCCION

Emprender no es un trabajo sencillo, conlleva a enfrentarse constantemente a desafios,
riesgos, y aprender a levantarse después de caer, la principal razén por la que las personas
deciden emprender su propio negocio es para tener una libertad financiera o generar ingresos
extras, puede parecer una asunto sencillo pero en realidad es una gran responsabilidad, y es
necesario conocer los objetivos y las estrategias que permiten solventar las situaciones o
interrogantes que se pueden presentar en desarrollo el proceso, muchas personas realizan esta
actividad, pero son pocos las que consiguen el éxitos, principalmente por la falta de
conocimientos administrativos, contables y financieros. El principal desafio de los
emprendedores es el mantenerse activos en el mercado, es comun que se pregunten el ;como
hacer que sus ganancias sean superiores a sus gastos? O identificar si su emprendimiento ;esta
generando ganancias o pérdida? Y para poder darle respuesta a esta interrogante, es necesario

contar con informacion, como la generada por el calculo del punto de equilibrio.

Por consiguiente, el objetivo principal de este trabajo es analizar el punto de equilibrio y
proponer estrategias adecuadas que permitan incrementar los volimenes de ventas en
Inversiones Jhei Padrino, esta idea nace por la disminucion de su volumen de ventas y la
necesidad de obtener informacion sobre la situacion real del emprendimiento, dicho trabajo por
encontrarse enmarcado en la modalidad de Proyecto factible, correspondiendo al paradigma
positivista, cuantitativo, como una investigacion de campo de caracter descriptivo, quedo

estructurado en cinco momentos:

En donde el momento I. Se expone la situacion objeto de estudio, contiene la descripcion
detallada del problema, donde se hace una descripcion de la problematica. Se establecen los
objetivos generales y especificos de la investigacion, la justificacion e importancia de la

investigacion y por ultimo el alcance.

En el momento II. Se encuentran todas las bases que sustentan la investigacion, aqui se

hace la resefia de los antecedentes, bases tedricas y sustentacion legal que sirvié de orientacion



para analizar la realidad, ademas de ser de interés para la resolucion del problema y de poseer el

cuadro de variables.

En el momento III. Contiene la Orientaciéon Procedimental, donde se especifica desdeel
tipo de estudio, paradigma, la poblacion, las técnicas y el instrumento seleccionada para la

recoleccion de los datos en la investigacion.

En el momento IV.Se centra en el andlisis de los resultados de la investigacion, el calculo
del punto de equilibrio, donde se expone y explica detalladamente el andlisis e interpretacion

mediante cuadros y los gréficos.

En el Momento V. Se finaliza la investigacion y se reflejan las conclusiones y las

recomendaciones pertinentes para resolver los problemas.
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MOMENTO I.

SITUACION OBJETO DE ESTUDIO

Descripcion Detallada de la Situacion Objeto de Estudio

El ser humanos por su instinto de supervivencia es emprendedor de manera natural.
Como sefiala Global Entrepreneurship Monitor (2009-2010), en el mundo existen mas de 580
millones de emprendedores, desde el siglo pasado por los momentos de crisis econdmicas,
sociales, ademas en la actualidadtras el paso de la pandemia muchas personas han decidido
experimentar o ingeniarse nuevas maneras de generar ingresos extras para sustentar sus
hogares.Aunque el innovar o crear una nueva empresa en momentos de crisis suene algo
descabellado, porque solemos asociar a la crisis los aspectos negativos, la historia ha demostrado
que cuando el movimiento econémico es bajo tiende a incrementar la cantidad de personas que
desarrollan esta actividad, debido al desempleo y la pobreza. Por ello, fundamentalmente los
gobiernos de América Latina,como forma de disminuir estos factores han creado programas de
apoyo a emprendedores para ayudarles en su propdsito de crear su propia unidad socio

productiva.

Entre los paises de Latinoamérica que han creado programas de apoyo a emprendedores,
resalta el caso de Venezuela, que ha institucionalizado un cuerpo legal para el impulso de la
economia social, en atencion al declive econdmico. Generando para octubre del 2021, segln el
presidente de la Republica, Nicolds Maduro, durante la jornada de trabajo con las Mesas
Técnicas del Consejo Superior de Economia, que se realiz6 en el municipio Plaza, estado
Miranda, donde inform6 que:“’Un total de ciento diecis€is mil cientos cuarenta (116.140)
personas formaban parte hasta ese momento del Registro Nacional de Emprendedores en el pais™.
A pesar de la existencia de estos programas, la mayoria de los emprendimientos no se logran
mantener en funcionamiento por un largo plazo, o no lo formalizan, gracias a la falta de

educacion contable en los emprendedores.


https://gem.ufm.edu/que-es-gem/

Ahora bien, para noviembre del 2021 segin articulo Publicado por Comunicaciones
UCAB informa que:“’8 de cada 10 personas se encuentra trabajando en el sector informal®’ en
base a los datos presentados por el profesor Demetrio Marotta, investigador del Instituto de
Investigaciones Econdmicas y Sociales (IIES) de la UCAB, en un ensayo titulado La
Informalidad Laboral en Venezuela: Definiciones, Medicion y Desafios. Por consiguiente, se
deduce que la mayoria de los emprendimientos existentes en Venezuela no se encuentran
constituidos. Entre las posibles causas de este hecho no pasa desapercibido el poco conocimiento
que tienen los emprendedores venezolanos, sobre temas de negocios, finanzas, contabilidad y
administracién, muchos de ellos desconocen su situacion financiera, debido a que no llevan un
registro de sus movimientos contables, especialmente sus ingresos y egresos, no conocen las
herramientas que le faciliten la toma de decisiones, o como crear una estrategia que les permita

decidir si es momento de formalizar su emprendiendo.

La falta de informacion contable genera una administracion ineficiente, recordemos que
el objetivo de todo emprendimiento es generar una rentabilidad, y muchos emprendedores
desconocen la cantidad de productos o servicios que deben vender para comenzar a obtener
ganancias, siendo el caso de Inversiones Jhei Padrino, emprendimiento dedicado a la compra y
venta de articulos de belleza, accesorios, perfumes y regalos, que se encuentra operativo desde
inicios del afio 2021 en Nirgua-Edo Yaracuy, laborando desde entonces afio y medio
aproximadamente con tienda fisica, ubicada en el centro de la localidad, y tienda online mediante
las redes sociales. En base a lo anterior, actualmente solo se encuentra activa mediante
plataformas de ventas virtuales, generando una disminucidén considerable en su volumen de
venta, porque a partir de octubre del afio pasado (2022) tomaron la decision de cerrar la tienda
fisica debido a la falta de documentacién de la empresa, exigida para el cumplimiento de las

obligaciones tributarias.

Con respecto ala causa de la decision de cesar temporalmente las actividades comerciales
en el local, fue tomada a raiz de visita del Servicio Nacional Integrado de Administracion

Aduanera y Tributaria (SENIAT), donde comunicaron que, de no comenzar a cumplir con lo
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establecido en la ley, causaria ciertas sanciones y multas.Por tal razon, la administracion del
emprendimiento tomo la decision de cerrar y solamente seguir laborando de manera informal,
mediante el modo virtual en las distintas plataformas de redes sociales que le permiten establecer
relacion con los clientes y facilitan el proceso de ventas. Mientras puede establecer habilidades y
estrategias para incrementar las ventas, de manera que permita generar lo suficiente para cubrir
los gastos de la constitucion y formalizacion de la empresa, dado que anteriormente no se cred

una prevision, ni un fondo o un plan estratégico para ello.

Por lo tanto, en Inversiones Jhei Padrino, se detecta que la empresa no posee un sistema
contable, pero si tiene una base de datos que puede ser utilizada para el célculo y estudio del
punto de equilibrio, y solo cuenta con un registro de inventarios, donde se pueden observar las
entradas y salidas (ventas), ademas el costo de la mercancia por producto (costos variables) y una
relacion de sus costos y gastos fijos en meses anteriores. En definitiva, ante el problema

planteado se formula las siguientes interrogantes:

(Qué precios de ventasse deben establecer para alcanzar el Margen de Utilidad Esperada

en Inversiones Jhei Padrino?

(Cual es el Punto de Equilibrio Operativo, entre los ingresos, costos y gastos para la

empresa Inversiones Jhei Padrino?

(Cudles son las estrategias adecuadas para incrementar en Inversiones Jhei Padrino el

volumen de ventas?

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Analizar el punto de equilibrio y proponer estrategias adecuadas que permitan

incrementar los volimenes de ventas en Inversiones Jhei Padrino.



Objetivo Especificos

e Diagnosticar la situacidén actual en la que se encuentra Inversiones Jhei Padrino en
relacion a la informacion contable necesaria para el calculo del punto de equilibrio.

e Establecer los Precios de Venta que permitan generar el Margen de Utilidad Esperada.

e Calcular el punto de equilibrio operativo conociendo sus costos y gastos fijos y variables,
ademas de los volumenes de ventas minimos en Inversiones Jhei Padrino.

e Formular estrategias adecuadas que conlleven a la captacion de clientes, considerando el
punto de equilibrio operativo para una toma de decisiones mas acertadasen Inversiones

Jhei Padrino.

Justificacion e Importancia de la Investigacion.

En el presente trabajo de grado se postula realizar un andlisis del punto de equilibrio para
proponerestrategias adecuadas que permitan incrementar los volimenes de ventas en Inversiones
Jhei Padrino.El punto de equilibrio para la opinion de diversos autores es el momento en que los
ingresos de una empresa cubren sus gastos fijos y variables. Por otra parte, Mora (2019) plantea
que “’el punto de equilibrio lo encontramos cuando el valor de un bien elaborado o producido es
igual al valor de ventas de dicho bien. * (p. S/N). En base a las definiciones expuestas
anteriormente, podemos establecer entonces que el punto de equilibrio es cuando nuestro minimo
de venta genera la misma cantidad de ingreso que nuestros costos y gastos, fijos y variable.

Ahora bien, resulta conveniente el estudio y analisis de este punto porque permite determinar:

e Larelacion existente entreel ingreso y los egresos.
e Saber si el emprendimiento o empresa esta generando ganancias o esta perdiendo
e Determinar la cantidad de productos que debe vender la empresa para cubrir sus gastos

e Identificar productos que generan una mayor rentabilidad y los que no.
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Informacion relevante a la hora de establecer estrategias para; mejorar el volumen de las
ventas, mejorar la operatividad y rentabilidad de la empresa o emprendimiento.La creacion de un
plan financiero adecuado o establecer los objetivos acordes a la situacion real de la empresa.
Recordemos que una empresa sin objetivos claros, tiende a improvisar, generando en muchas

ocasiones pérdidas y en su mayoria tiende a fracasar.

En este sentido, esta investigacion se realiza atendiendo las necesidades que derivan de la
problematica presentada a través del diagndstico, por ello, se decide realizar el célculodel punto
de equilibrio con el objetivo de determinar y generar informacion contable que permitantomar
decisiones adecuadas al momento de formular estrategias para incrementar las ventas en

Inversiones Jhei Padrino.

Por otra parte,en el aspecto académico también podra ser utilizado como bases tedricas
para nuevas investigaciones, debido al estar enmarcadas sobre los emprendimientos
venezolanos.Otras investigacionespueden ser consideradas en relacion al presente proyecto y
podran ser implementadasa los emprendimientos que atraviesen por una problematica similar,
donde desconozcan los factores a estudiar, para seleccionar las estrategias idoneas y alcanzar su
objetivo.Recordemos que en la actualidad venezolana es alto el nimero de emprendimientos
surgidos en los ultimos afios y el poco conocimiento financiero y contable que poseen para el

desarrollo de sus operaciones.

En el ambito social, esta investigacion beneficiarda al emprendimiento Jhei Padrino,
porque mediante la presente la investigacion se busca el incrementar las ventas, y obtener
informacion contable que permita hacerle frente de una manera correcta a los desafios, riesgos,
caidas, por las que suelen atravesar los emprendimientos venezolanos, podrd mejorar la
operatividad de sus emprendimientos y sus relaciones con los clientes, para obtener el existo en

su negocio.

En el ambito metodoldgico se aplica en este estudio, el método cuantitativo bajo el

paradigma positivista, con un tipo de investigacion descriptiva.



El Alcance de la Investigacion

Esta investigacion tiene por objeto un andlisis del punto de equilibrio para proponer
estrategias adecuadas que permitan incrementar los volimenes de ventas en Inversiones Jhei
Padrino, en el cual se plantea calcular el punto de equilibro en sus operaciones, para asi tomar
como base la informacion obtenida al conocer el equilibrio de los ingresos, costos y gastos de
Inversiones Jhei Padrino, para formular estrategias adecuadas que permitan incrementar las
ventas en Inversiones Jhei Padrino.El estudio tendrd un lapso de 14 semanas, donde el mismo
estd enfocado netamente bajo la informacion contable obtenida, que alcanzara la motivacion o

interés de otras personas con ideas parecidas en el ambito del emprendimiento.

Esta investigacion se vincula con la linea de investigacion de emprendimiento y la
constitucion de empresas, con la finalidad de orientar a los emprendedores a realizar el estudio
del punto de equilibrio, para la toma de decisiones mas asertivas, ademas de que se tracen como

meta dejar de ser pequefios emprendedores y pasen a ser grandes empresarios.



MOMENTO II.

MARCO TEORICO

El marco conceptual que sustenta a la investigacion, partede la postura del investigador,
se realiza un andlisis de las literaturas existentes sobre el tema que se investiga, tomando
diferentes perspectivas, teorias que pretenden explicar el problema, referidas a la educacion, la
ensefanza y el aprendizaje del tema, habilidad o competencia en cuestion; el disefio mas
adecuado para poner a prueba el modelo de ensefianza que se propone; la estrategia de
evaluacion del aprendizaje mas adecuada al contenido y objetivos; y el andlisis de los datos
recabados que permitan aceptar o rechazar la(s) hipdtesis establecidas en el estudio, que se
pretende llevar a cabo.En otras palabras, en esta parte del trabajo de investigacion se quiere
realizar un recorrido entre las diferentes investigaciones realizadas con anterioridad que hacen

referencia al tema a desarrollar para sustentar y tener una guia sobre el tema de estudio.

Antecedentes

Para soportar la presente investigacion se tomo referencia de algunas investigaciones
realizadas por otros autores sobre el punto de equilibrio, la rentabilidad y planes de creacion de

empresas, enfocados en diferentes areas y tipos de empresa.

En relacion al ambito internacional, José¢ Calderén (2019) realizd un trabajo de

investigacion titulado: "El Punto de Equilibrio y Su Relaciéon Con La Utilidad Bruta de la

Empresa Avila Mantenimientos Generales S.A.C del distrito de Chilca en el 2018”. Para obtener

el titulo de contador publico en la Universidad Autonoma del Peru. Investigacion cuyo objetivo
era describir la relaciéon entre el punto de equilibrio y la utilidad bruta de la empresa Avila
Mantenimiento Generales S.A.C del distrito del Chilca en el afio 2018, y fue realizada bajo el
modelo de investigacion de correlacion de disefio no experimental transaccional o transversal, en
una muestra conformada por 14 trabajadores de la empresa. Obtenido como resultado que si

existe una relacion entre el punto de equilibrio y la utilidad bruta.
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Ahora bien, en relacion a la presente investigacion, nos sirve de base tedrica para
asegurar que, si existe una relacion entre los costos totales,punto de equilibrio y su relacion con
la utilidad bruta de la empresa, que se recomienda utilizar el punto de equilibrio continuamente
en la empresa para saber qué utilidad bruta se va a producir teniendo en cuenta los costos y
volumen de venta que se proyecta tener o cualquier cambio en los importes que se generen por
cambios en el mercado.

Por su parte, Luis Chuquipoma (2021) elabor6 para optar por el grado académico de Maestro en
Administracion y Gestion Empresarial, en la Universidad Nacional de Tumbes, un trabajo de

investigacion titulado: "Punto de Equilibrio como Herramienta de Planeacion Financiera y su

Influencia En La Toma de Decisiones Comerciales De Las Ferreterias Del Centro Poblado

Andrés Araujo Moran, Tumbes, 2018.". Su estudio comprendi6é 14 ferreterias, aplicindose un

cuestionario, tipo entrevista a los gerentes/ propietarios del negocio, empleandose el método
deductivo. Inductivo. El tipo de investigacion fue descriptivo — correlacional, de disefio no
experimental y de corte transversal. Observandose un nivel medio de influencia del punto de
equilibrio del 43% con las decisiones comerciales en el orden 50% obteniendo un Rho de
Spearman de 0,746. La influencia entre la dimension conocimiento del punto de equilibrio que
sobre las decisiones comerciales fue de nivel medio con el 50% respectivamente y con una

correlacion de 0,668.

En tanto la influencia de la aplicacion del punto de equilibrio con 43% y las decisiones
comerciales del 50%, se situaron en un nivel medio, con un Rho de Spearman de 0.705.
Determinandose que las cifras porcentuales relacionadas con la influencia se ubican en el nivel
medio y los resultados de los Rho de Spearman tienen correlacion positiva media, en
consecuencia, se aceptan las hipotesis formuladas. Por lo tanto, el trabajo anteriormente
mencionado guarda estrecha relacion con la presente investigacion, por en ¢l se demuestra lo 1til
que puede ser esta herramienta para la planificacion financiera y la capacidad de influencia de

aplicacion que posee para la toma de decisiones.

De la misma forma, en el a&mbito nacional (Venezuela)han llevado a cabo distintos

trabajos de investigacion, en relacion al tema, uno de ellos es de Juan Meneses (2017) que
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presento para optar al titulo de Licenciado en Administracion, en la Universidad Nueva Esparta

(UNE) un trabajo de grado titulado: "Estudio de Factibilidad Econémica - Financiera Para La

Creacion de Un Establecimiento de Bebidas Saludables en el Centro Comercial El Sol,

Urbanizacién Santa Paula, Municipio Baruta, Estado Miranda". El disefio de la investigacion es

un proyecto de campo debido a que se analizara y se evaluara una situacidon existente
representada por resultados cuantitativos para determinar la relacion entre las variables
planteadas. La recoleccion de datos fue atreves de un cuestionario. Consideraron una poblacion
finita. En este estudio llegaron a determinar la factibilidad econémica - financiera para la

creacion, destacando que en su desarrollo determinaron cual era su punto de equilibrio.

También en la Universidad Nueva Esparta (UNE), en la faculta de ciencias
administrativas, Maria Bertero (2022) realizd un trabajo de Investigacion, bajo la Linea de

Investigacion: Estudio Financiero, titulado: "Estudio De Factibilidad Econémica-Financiera Para

La Creacion De Una Empresa Comercializadora De Paneles Solares Fotovoltaicos, En El

Municipio Tubores Estado Nueva Esparta".La investigacion tuvo como objetivo general realizar

un estudio de factibilidad econdémica financiera para la creacion de una empresa
comercializadora de paneles solares fotovoltaicos. El estudio se apoy6 en un disefio mixto,
modalidad de proyecto factible, tipo descriptivo, la muestra quedé conformada por trescientos
ochenta y un (381) habitantes del Municipio Tubores y tres (3) informantes claves. Para
recolectar la informacion se aplicé un cuestionario y un guion de entrevista. Los resultados se
presentaron a través de la estadistica descriptiva, los cuales generaron insumos para presentar el
estudio de factibilidad, quedando estructurado entre otros por el estudio de localizacion, el

estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio econdomico financiero.

De este ultimo se desarrollo el total de gastos operativos, la proyeccion de ingresos por
ventas y mantenimiento de paneles fotovoltaicos, la inversion inicial, conformacion de capital, el
flujo de caja en el que se calculd la tasa interna de retorno, valor presente neto, punto de
equilibrio, relacion costo beneficio, resultando estos datos positivos. En las conclusiones se
verifico el logro de los objetivos especificos, determinando que la creacion de la empresa es

factible operativa, econdmica y financieramente.



En relacion a las dos investigaciones mencionadas anteriormente y su vinculacion con la
presente investigacion, tanto el trabajo de Juan Meneses del 2017 y Maria Bertero del 2022,
realizaron el estudio del punto de equilibrio como herramienta para determinar la factibilidad
financiera- econdmica de la creacion de una nueva empresa. Siendo un claro ejemplo de la
utilidad de esta herramienta al momento de tomar decisiones y establecer estrategias, ademas en

ambos trabajos se empled un cuestionario como método de recoleccion de datos.

A su vez, a nivel estadal (Barquisimeto), Jennifer Mendoza en noviembre del 2022
realizo un trabajo de investigacion para optar por el grado de Técnico Superior Universitario en
Contaduria, en el Instituto Universitario Jesus Obrero extension Barquisimeto, el cual se
encuentra relacionado con la presente investigacion gracias a que en su elaboracion del plan de
negocio realizo el calculo del punto de equilibrio para la evaluacion econdmico-financiera. Su

investigacion lleva el titulo: "Plan de Negocios Para la Reorganizacion Del Emprendimiento de

Ropa al Estilo Cristiana De Inversiones Jeshua", la cual estuvo enfocada en un paradigma

positivista debido a que buscaba resumir, y cuantificar los resultados de manera matematica y
estadistica para luego interpretarlos, en una muestra 50 mujeres a las cuales se les aplicé una
encuesta como técnica y un cuestionario como instrumento, obteniendo como resultado final que

su proyecto es rentable y factible para reorganizar al emprendimiento.

Bases Teoricas
Emprendimiento

El termino emprendimiento ha resultado muy popular en los Gltimos afios, por lo que se
la ha definido y asociado de muchas maneras, en el caso de Mora (2019) indica que: “Es una
mezcla de oportunidad, creatividad,innovacion y liderazgo para crear valor a partir de una idea”
(p. 04). Una definicion muy acertada a causa de que esta palabra proviene de emprender que es

un verbo el cual hace referencia a llevar adelante una obra o un negocio.

A su vez se encuentra la definicion de Stevenson & Jarillo, 1990 para el emprendimiento es “la

creacion de valor por parte de personas y organizaciones, trabajando juntos para implementar
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una idea a través de la aplicacion de habilidades, la creatividad, el impulso y la disposicion a
asumir riesgos”. Es decir, que un emprendimiento es el inicio del desarrollo de una idea de

negocio nueva y creativa desarrollada por una persono u organizacion.
Emprendedor
Toca (2010) citado en Patino et al., (2018, p. 24) sefiala que:

El emprendedor se entiende como el individuo que desarrolla la capacidad para poner
en marcha oportunidades a partir de ideas basicas, innova a partir de este proceso y
sortea los entornos hasta conseguir el objetivo que da origen a su motivacion.

Por su parte, Rafael Alcaraz Rodriguez, en su libro, titulado: El emprendedor de éxito,

indica que: “emprender es un vocablo que denota un perfil, es decir, un conjunto de
caracteristicas que impulsan a una persona a actuar de manera determinada, y le permiten
mostrar ciertas competencias para visualizar, definir y alcanzar objetivos” (2020, p.2).Es decir, el
emprendedor es la persona que realiza la actividad de emprendercumple con el perfil y las
competencias necesitarias para alcanzar los objetivos; por ejemplo, ser creativo, ser responsable,

asumir riesgos, saber identificar las oportunidades, ser innovador, etc.

El conocimiento contable
Tal como lo sefialan Mantilla & Vasquez (2004):

El conocimiento contable implica una variedad de técnicas que van desde la
captacion de la informacion, el registro (en comprobantes, auxiliares, libros) el
procesamiento y la preparacion de estados financieros, hasta el andlisis, la toma de
decisiones, la auditoria, la asesoria y la consultoria. Para ello existen diversos
métodos y procedimientos los cuales se han ido incorporando los adelantos de la
computacion. (pag. s/n).

En otras palabras, podemos decir, que el conocimiento contable es la habilidad de
una persona para el desarrollo de técnicas de captacion y registro de informacion,
ademas de la preparacion y el procesamiento de la misma, para su analisis.

Punto de equilibrio
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El auto Colin, J.G en su libro Contabilidad de Costos explica que: “El punto de equilibrio
es aquel donde los ingresos totales son iguales a los costos totales; es decir, el volumen de ventas
con cuyos ingresos se igualan los costos totales y la empresa no reporta utilidad, pero tampoco
pérdida (2019, p.272).

A su vez, segun Martinez, Val, Tzintzun, Conejo y Tena (2015) es:

El punto de actividad que existe cuando los costos y los ingresos se equiparan; en

este punto la empresa no experimenta pérdidas ni tampoco utilidades.

e Costo Total = Costo Fijo + Costo Variable

CostosFijos*1
1-CostosVariable
VentasTotales

e PuntodeequilibrioenVentas =

e Punto de equilibrio en porcentaje(PE)% =
Costos Fijos
Ventas Totale—Costos Variables*100

e Punto de equilibrio en unidades producidas(PE)U =
Costo FijosxUnidades Producidas,p 197)

Ventas Totales—Costo Variables N

En base a las definiciones anteriores, se puede establecer que el punto de equilibrio es una
herramienta que permite conocer en qué momento exacto la empresa no esta produciendo ni

perdidas ni ganancias.
Punto de equilibrio para varios productos o multiproductos

Douglas da Silva (3 septiembre 2020) postula en Web Content & SEO Associate,
LATAM:
El punto de equilibrio multiproducto es el nimero minimo de unidades heterogéneas,
o sea de productos o servicios diferentes, que una empresa necesita vender para que

el beneficio en ese momento sea cero. En otras palabras, es el nivel de ventas que
necesita alcanzar una empresa para que sus gastos fijos y variables estén cubiertos.
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Estar por debajo del punto de equilibrio significa que tendras pérdidas o te veras
obligado a vender mas y, por el contrario, superar dicho punto indica que tu negocio
estd generando ganancias.(Pag. S/N).

En otras palabras, el punto de equilibrio multipoductos es la variante de la formula
del punto de equilibro que permite calcular el minimo de unidades heterogéneas que

necesita vender para cubrir sus gastos.

. __ Costos Fijos

e PE(Unidades Totales) = P Total

e PE en unidades de cada producto = PE Total en unidades * % de Participacion
¢ PE en unidades monetarias de cada producto = PE de cada producto *

Precio de Venta

Proceso para calcular el punto de equilibrio
José Calderdn (2019) concluy6 que:

Los expertos recomiendan comenzar por identificar cuales son los costes de la
empresa. Una vez identificados estos costes, se tienen que clasificar en fijos y
variables, aspecto muy importante ya que para todos los economistas es crucial. Solo
asi, podremos saber cual es la prevision de ventas minima que debemos cumplir para
sufragar esos costes, es decir, que con esta informacion que cuenta la empresa sabra
cuanto volumen debe producir y vender para estar dentro del punto de equilibrio
conocido también como punto muerto. Asimismo, explican que hay que poner
especial atencidon a los costes indirectos de fabricacion, pues son especialmente
variables y a los que habra que tener en consideracion para hallar el punto de
equilibrio. (pag.36)

La Finalidad en la practica del punto de equilibrio

Mora (2019)“La finalidad del punto de equilibrio es la proyeccion de un nivel adecuado
de ventas para determinar un valor presente y un valor futuro con un equilibrio en los precios
para las futuras competencias, enfocandonos en los proveedores y consumidores”, (p. S/N).Es
decir, que con el conocimiento del punto de equilibrio se pueden realizar proyecciones, y crear
estrategias para lograr un nivel adecuado de ventas, establecer mejor los precios oconseguir

nuevos proveedores.
Costos
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De acuerdo con Govea y Urdaneta (2017):

El costo es el precio pagado o la compensacion entregada para adquirir un bien,
activo o servicio y representa para cualquier organizacion, el principal elemento de
medicion para establecer el resultado de sus operaciones. Es el valor agregado para la
adquisicion de un bien activo o servicio. (p. 36, 37y 44)

Por lo tanto, el costo es el valor pagado para adquirir un bien o servicio.
Costos: fijos y variables

Para Gonzalez Maria Elena. (2002, octubre 26). Definiciones de costos. Explica las

siguientes definiciones:

Costos fijos: Aquellos costos cuyo total permanece constante en un nivel relevante de
produccion, mientras que el costo unitario varia con la produccion.

Caracteristicas de los costos fijos:

* Tienden a permanecer igual en total dentro de ciertos margenes de capacidad, sin
que importe el volumen de produccion lograda de articulos o servicios.

* Estan en funcion del tiempo.

* La cantidad de un costo fijo no cambia basicamente sin un cambio significativo y
permanente en la potencia de la empresa, ya sea para producir articulos o para prestar
servicios.

* Estos costos son necesarios para mantener la estructura de la empresa.

Los costos estimados: Representan Gnicamente una tentativa en la anticipacion de los
costos reales y estan sujetos a rectificaciones a medida que se comparan con los
mismos.

Costos variables: Aquellos costos donde el total varia en proporcion directa con los
cambios en volumen y el costo unitario permanecen constantes.

Caracteristicas de los costos variables o directos:
* No existe costo variable si no hay produccion de articulos o servicios.
* La cantidad de costo variable tendré a ser proporcional a la cantidad de produccion.

* El costo variable no esta en funcion del tiempo. El simple transcurso del tiempo no
significa que se incurra en un costo variable.

Por su parte, Stefano Gasbarrino(agosto de 2021)Los costos fijos son los gastos que una
empresa debe pagar independientemente de su nivel de operacion. Es decir, aquellos
costos mensuales, bimestrales o anuales que debe cumplir sin importar su numero de
ventas alcanzadas.
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Margen de contribucion (MC)
Planner (marzo 26, 2020) describe al margen de contribucion de la siguiente manera:

Es el exceso de ingresos en relacion a los costos variables y que debe ser cubierto por
los costos fijos y la utilidad. Es la diferencia entre el precio de venta unitario menos

el costo variable unitario.

El margen de contribucion es importante porque permite determinar cudnto esta
aportando un determinado producto a la empresa. Permite identificar en qué medida

es rentable seguir con la produccion de ese producto.(p. S/N).

MCU = CostoUnitario(PU) — CostoVariableUnitario (CVU)
Ventas
Desde el punto de vista de Melo, D., &Lievano, J. B(s/f).:

Las ventas tienen multiples definiciones, dependiendo del contexto en el que se
maneje. Una definicion general es cambio de productos y servicios por dinero. Desde
el punto de vista legal, se trata de la transferencia del derecho de posesion de un bien,
a cambio de dinero. Desde el punto de vista contable y financiero, la venta es el
monto total cobrado por productos o servicios prestados.

Sea visto desde un punto general, una venta comprende todas las actividades donde se
realice un intercambio para proveer a un cliente o empresa de un producto o servicio a cambio de

dinero.

Volumen de ventas

Segun (Fernandez, 2018) el volumen de ventas se refiere al nimero o la cantidad de

productos que se venden en un determinado periodo de tiempo y se puede expresar ya sea en
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cantidades fisicas, unidades monetarias o en términos porcentuales respecto a un periodo

anterior, un prondstico o meta esperada.

El volumen de venta, son todas ventas realizadas durante un periodo de tiempo concreto, es

decir, el nimero de unidadesvendidas en ese lapso.
Ciclos de venta y compra
Ciclo de Ventas

Que una venta se concrete dependen mucho de como se atienda al cliente y la rapidez con
la que se dé un servicio. Laban y Montoya (2018) lo define como
El ciclo abarca desde la toma de un pedido verificando el stock y cudl seria el mejor
producto para el consumidor que va al almacén y para el comprador que se le debe

distribuir. A este proceso se afiaden la forma administrativa del registro y de las
funciones que se realizan para que el producto salga del local. (Pag.34)

Ciclo de compra

El autor (Garcia Prado, Gestion de compras en el pequefio comercio, 2015) define al ciclo
de compras:
Como el conjunto de fases u operaciones que han de llevarse a cabo con el objetivo
final de llevar a cabo la operacion final de la empresa. La complejidad del mismo
dependera de los factores tales como el volumen de la empresa, el importe de la

compra a realizar o la existencia de un procedimiento con una mayor o menor carga
burocratica.

Con respecto a los ciclos anteriores son todas las etapas que han de suceder, para que se
concrete la accion sea de compra o de venta.

La formacion en ventas

Camila Casarotto (mayo, 21) menciona:
La formacion comercial es una accion destinada a mejorar las técnicas o
comportamientos del equipo ventas de una empresa...El objetivo es capacitar a la fuerza
de ventas para las diferentes etapas del proceso, para el uso de nuevas herramientas y

metodologias, para la cultura de la empresa o para una accidn especifica.
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Como hacer un plan de capacitacion
Paul Cherry, del aclamado libro, “QuestionsThatsell*, hace algunas recomendaciones:

e Explica a tus vendedores por qué estan recibiendo determinada capacitacion y la
importancia de ponerlo en practica en su cotidiano.

e Identifica en cudl objetivo de tu plan de ventas o de la estrategia de la empresa
estan trabajando.

e Potencializa una habilidad a la vez.

¢ Que sea interactivo y dindmico

e Idea una forma en que los vendedores se comprometan con lo que estan
aprendiendo y a continuar su estudio y entrenamiento individual.

e Escucha a tus vendedores y pideles su feedback sobre la capacitacion recibida.

En relacion a lo anterior podemos decir que, consiste en una serie de actividades planeadas

para el desarrollo de actitudes del personal, que le permitan realizar sus actividades de
manera eficiente.

Cliente

“Es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra de forma voluntaria
productos o servicios que necesita o desea para si mismo, para otra persona u organizacion; por
lo cual, es el motivo principal por el que se crean, producen, fabrican y comercializan productos

y servicios”. (Thompson, 2009)
Brevemente, es la persona o entidad que adquiere el producto o servicio mediante la compra.
Atencion al cliente

Blanco, 2001, citado en Pérez (2007) “Es el conjunto de actividades desarrolladas por las
organizaciones con orientaciéon al mercado, encaminadas a identificar las necesidades de los
clientes en la compra para satisfacerlas, logrando de este modo cubrir sus expectativas, y, por

tanto, crear o incrementar la satisfaccion de nuestros clientes” (pag.6).
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Lo que quiere decir, s el servicio que le brinda la empresa para relacionarse con el cliente para
mejorar la experiencia a través de actividades que permitan identificar las necesidades del

mismo.
Ingresos

El ingreso es el incremento de los recursos econdmicos de la empresa o emprendimiento,
aunque muchos autores lo resumen solamente a la ganancia que se recibe por la venta de un bien
o servicio, como es el caso de Guajardo (2005) el cual sehala que “Los ingresos representan
recursos que recibe el negocio por la venta de un servicio o producto, en efectivo o a crédito “.
(p-58). Ademas, también (Izar, 2016) indica que: “Los ingresos se obtienen de la suma de los

productos del volumen de venta de cada articulo, multiplicado por su precio unitario” (p. 52).
Margen de Utilidad

Sandoval, L. C. T. (2022, enero 18) indica que “el margen de utilidad es la diferencia
entre el precio de venta del producto o servicio menos los costos por la fabricacion del mismo, es
decir, los costos fijos y variables “ (S/P). En efecto la diferencia del precio de venta y los costos
fijos y variable permite conocer el porcentaje de ganancia que vamos a tener por cada unidad del

producto o servicio vendidos.
Precio de Venta

Con respecto al precio de venta Kepler& Armstrong (2007) sefiala que “es la cantidad de
dinero que se cobra por un producto o servicio o la suma de los valores que los consumidores
dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio” (p. 309). De la misma
manera Stanton, Etzel, & Walker, 2007 contemplan el precio como “la cantidad de dinero u otros

elementos de utilidad que se necesitan para adquirir un producto” (p. 338).

Por las definiciones anteriores podemos decir que el precio de venta es la cantidad de

dinero u otros elementos que necesita el consumidor para adquirir el producto o servicio.
El plan de marketing.

Segun Weinberger K. (2013), menciona en su libro Plan de Negocios, que:
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Todo plan debe contener objetivos y el primer objetivo del plan de marketing es el de
ventas. Este objetivo de ventas debe establecerse en funcidon a la demanda estimada
en el sondeo de mercado, a las expectativas del empresario y a la capacidad de
produccion y endeudamiento de la empresa.

Cabe agregar que posee otros objetivos fundamentales del plan de marketing estan
vinculados a:

a) La diversificacion de productos o mercados.

b) Los niveles de satisfaccion de los clientes.

c) El objetivo de participacion en el mercado.

d) El nivel de recordacion de la empresa en la mente del publico.

Cabe decir, es el conjunto de técnicas que tiene como objetivo mejorar la comercializacion
de los productos y la satisfaccion de los clientes, entre otros objetivos.

Marketing Mix.
AscurraAgusto(2019) indica que:

El marketing mix es una combinacién de cuatro puntos claves que se va tener en
cuenta en este plan tenemos:

¢ Producto: el producto es lo primero que se tiene que valorar dentro de una empresa
si no tiene las caracteristicas valorables no tendra valor para los consumidores.

e Precio: se basa en el importe que tiene el producto, teniendo en cuenta las ventajas
competitivas.

e Plaza o distribucion: esta enfocada a los procesos que utiliza para hacer llegar sus
productos teniendo en cuenta caracteristicas: fisicas, tiempo, etc.

e Promocion: es una de las cuales el cliente espera ansioso, ya que esta relacionado
con promociones, descuentos, etc.

a) La venta cara a cara, tiene la ventaja de que el vendedor pueda adecuar lo que
vende a sus necesidades. Se utiliza un reclutamiento de vendedores.

b) Asimismo, tenemos las promociones, premios, concursos, cupones, ofertas.

¢) Y, por ultimo, tenemos la técnica de publicidad y anuncios para dar a conocer la
existencia del producto. (Pag.22)

Toma de decision
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Riquelme, (2017) sefala que: "La toma de decisiones es una capacidad netamente humana,
deriva del poder de la razon y el poder de la voluntad, es decir, el pensamiento y el querer
unidos en la misma direccion. (p. S/N). Es el proceso de analizar, organizar y planificar en

busca de un proposito especifico”.

De hecho, en las empresas tomar decisiones es algo que necesariamente se debe hacer
constantemente para logar los objetivos planeados depende mucho de haber tomado las
decisiones correctas, por ello se utiliza esta capacidad humana para eleccion entre un

conjunto de alternativas con base en criterios especificos y en la informacion disponible.
Pasos para la toma de decisiones

Para tomar una decision es preciso tener varios aspectos en cuenta. Estos ayudaran a
poder reducir el tiempo y elegir de manera adecuada los recursos sin desperdiciar el factor

monetario.
Segun (Teruel, 2017) menciona los pasos mas importantes a continuacion:

” La identificacion de un problema
La identificacion de los criterios para la toma de decisiones
La asignacion de ponderaciones a los criterios
El desarrollo de alternativas
El andlisis de las alternativas
La seleccion de una alternativa
La implantacion de la alternativa
La evaluacion de la efectividad de la decision”.

Lo que quiere decir que para tomar las mejores decisiones en una empresa primero se
debe estudiar la problematica, las posibles soluciones y evaluar cudl es la mejor opcion y nos
asegura estar mas cerca del objetivo planteado.

Catalogo digital

Segun Michael Gorman (1982), el catdlogo en linea es un sistema de control bibliografico
que permite leer y recuperar los datos almacenados en la computadora por medio de numerosos

puntos de acceso. Los datos recuperados son desplegados en la pantalla de la terminal y pueden
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ser impresos si asi se requiere. Las terminales se encuentran localizadas dentro de la biblioteca o
en otros lugares fuera de ella. El usuario debe poder recuperar informacion acerca de los

materiales existentes en la biblioteca o en otras bibliotecas.

Lo que quiere decir, que es una relacion ordena de los productos disponibles en su

inventario para la oferta, mediante algiin programa en linea

Bases Legales.

Con respecto a las bases legales, Palella y Stracruzzi (2017) indican que "son las
normativas juridicas que sustenta el estudio desde la carta magna, las leyes organicas, las
resoluciones decretos entre otros" (p.55). En efecto son aquellas que sustentan el en ambito legal
a nuestro estudio y aportan informacion referencial al estudio, a través de documentos legales.
Cabe resaltar que en la presente investigacion se encuentran centradas leyes relacionada
directamente a los emprendimientos y la norma internacional que facilita un método de célculo

para los costos fijos.

Para empezar, la ley suprema en Venezuela es la Constitucion de la Republica
Bolivariana de Venezuela y todos sus ciudadanos y organismos deben regirse por ella, a
proposito del tema de investigacion esta ley en su Capitulo VII sobre los Derechos Econdmicos,

de nuestra carta magna, en su Articulo 112 emana lo siguiente:

Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad econdomica de su
preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en esta Constitucion y las que
establezcan las leyes, por razones de desarrollo humano, seguridad, sanidad,
proteccion del ambiente u otras de interés social.El Estado promoverd la iniciativa
privada, garantizando la creacidén y justa distribucion de la riqueza, asi como la
produccion de bienes y servicios que satisfagan las necesidades de la poblacion, la
libertad de trabajo, empresa, comercio, industria, sin perjuicio de su facultad para
dictar medidas para planificar, racionalizar y regular la economia e impulsar el
desarrollo integral del pais.

De acuerdo a lo expresado en este articulo los ciudadanos venezolanos pueden
desempefiar cualquier actividad econdmica, lo que significa que es legal o permitido el desarrollo

de cualquier tipo de emprendimientos en la nacidn mientras estos no violen las limitaciones
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previstas en la ley. Ademas, también nos indica que el estado debe estar comprometido a
impulsar todos aquellos proyectos que signifiquen crecimiento econémico para el pais y mejoras
en el estilo de vida de sus habitantes, lo que nos lleva al hecho que en Venezuela el estado ha
creado diversos programas de apoyo a emprendedores en los ltimos afios, en atencion al declive

economico.

Sin embargo, han formalizado un cuerpo legal para los emprendimientos, el cual en la
Gaceta Oficial Nro. 6.656 Extraordinario de fecha 15 de octubre de 2021, se publico la Ley para
el Fomento y Desarrollo de Nuevos Emprendimientos (Ley de Nuevos Emprendimientos), la
cual tiene por objeto “Fomentar el emprendimiento mediante politicas dirigidas a la creacion de
un ecosistema favorable a su desarrollo...” como lo sefiala la misma en su articulo 2. En otras
palabras, esta ley fue creada con el objetivo de impulsar a los cuidados a emprender y constituir

sus emprendimientos.

Ahora bien, en su articulo 6 nos sefiala las obligaciones del Estado, las cuales son destacables en
relacion con la presente investigacion:
Articulo 6: El Estado debe adoptar las siguientes medidas para promover el
desarrollo de nuevos emprendimientos:

1. Apoyar a los nuevos emprendimientos mediante politicas publicas que reconozcan
y permitan crear un ecosistema favorable a su desarrollo.

2. Simplificar tramites en todos los niveles de la administracién publica para la
creacion y desarrollo de los nuevos emprendimientos.

3. Facilitar acceso al mercado nacional y promover programas de compras publicas.

4. Promover e impulsar planes de formacion, privilegiando los nuevos
emprendimientos que involucran a mujeres, jovenes y personas con discapacidad.

Brevemente, podemos decir que el estado estd comprometido y obligado legalmente en impulsar
a los emprendedores en el desarrollo de sus actividades econdomicas y en la constitucion legal del

emprendimiento.

En relacion a las normas que se encuentran vinculadas con la presente investigacion
tenemos que La Norma Internacional de Contabilidad (NIC) que se encuentra vinculada con el
estudio del punto de equilibrio es la NIC 2, la cual, explica el tratamiento que se le debe dar a los
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Inventarios, esta norma establece como las empresasdeben manejar sus inventarios. Ademas, esta
norma proporciona una guia para saber como determinar el costo, asi como reconocer un gasto,
incluye también cuando se deteriora un producto lo que hace que rebaje el importe en libros al

valor neto realizable.

Esta norma se aplica para los activos mantenidos para la venta y todos los demas tipos de

inventarios, excepto a:

e Las obras en curso, resultantes de contratos de construccion, incluyendo los contratos de
servicios directamente relacionados.

e Los instrumentos financieros.

e Los activos biologicos relacionados con la actividad agricola y productos agricolas en el

punto de cosecha o recoleccion.

La NIC 2 es muy importante para el calculo del punto de equilibrio porque ayuda a la empresa o
emprendimiento a poder identificar cudles son sus montos de costos fijos y costos variables,
ademas de indicar que costos se consideran como directos o indirectos al momento de elaborar
un producto o servicio y venderlo. Es por eso que esta norma tiene mucha relacion con la
variable punto de equilibrio porque al identificar correctamente los costos, se puede establecer
precios que proporcionen estar por encima de dicho punto al saber el volumen de ventas que

debe realizarse y sobre todo establecer una utilidad proyectada.

Sistema de Variables

Segiin Ramirez (2007), "se trata de descomponer, luego de una definicion nominal
(conceptual), cada una de las variables en estudios en los aspectos que los componen al fin de

facilitar la recoleccion, con alto grado de precision de los datos necesarios" (p. 100).
Definicion Conceptual de la Variable

Segun el Diccionario Enciclopédico Universal (1998), la variable varia o puede variar,

inestable inconstante y mudable, magnitud que puede tener un valor. Cualquiera de los
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comprendidos en un conjunto. De la misma forma, Ramirez (2007) considera que una variable:
"es en principio, una dimensioén de un objeto", y quesintetiza conceptualmente lo que se quiere

conocer acerca de las unidades de analisis.

Por su parte, Balestrini (ob.cit), los trabajos de investigacion estdn conformadas por
elementos que determinan su sentido, entendiéndose por variable cualquier caracteristica de la
realidad que es susceptible de asumir diferentes valores justificables, dependiendo de lo que se
pretende, y segtin su funcion dentro de la investigacion, seran independientes y dependientes. Al
respecto, una variable es definida por Hernandez, Femandez y Baptista (2010), como "una

propiedad que puede variar, adquirir diversos valores, y esta variacion es susceptible de medirse"

Atendiendo los criterios que plantean los autores citados, la definicion conceptual se
encuentra estrechamente vinculada con el cuerpo teérico que sustenta la investigacion. En
relacion a la definicidbn operacional permite al investigador identificar aquellos aspectos

perceptibles de un evento que hacen posible dar cuenta de la presencia o intensidad de este.

Por ultimo, la presente investigacidnposee tres variables de estudios precio de venta,

punto de equilibrio y volumen de ventas.
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Operacionalizacion de Variables

Cuadro 1
Analizar el punto de equilibrio y proponer estrategias adecuadas que permitan incrementar los volimenes de ventas en Inversiones Jhei Padrino.
Objetivo Especifico Variable Dimensiones Indicadores Técnicas e ftem
Instrumentos
Diagnosticar la situaciéon actual en la 1,2,3,4
que se encuentra Inversiones Jhei ,5,6,7
Padrino en relacion a la informacion Margen de utilidad Calculo del Margen de Utilidad
contable necesaria para el calculo del ., Esperada Esperado.
punto de equilibrio. Informacion Informacion necesaria Calculo del Precio de Venta
Contable , ..
para el calculo del punto Costos y Gastos Fijos.

Establecer los Precios de Venta que de equilibrio. Costos Variables. Revision
permitan generar el Margen de Utilidad Documental,
Esperada. Cuestionario
Calcular el punto de equilibrio operativo y Célculos.
conociendo sus costos y sus gastos fijos Punto de Equilibrio en Célculo del Punto de Equilibrio
y variables, ademas de los volimenes de Punto de Unidades. en Unidades.
ventas minimos en Inversiones Jhei Equilibrio Punto de Equilibrio en Calculo del Punto de Equilibrio
Padrino. Unidades Monetarias. en Unidades Monetarias.

Grafica del Punto de Equilibrio.
Formularestrategias a seguir Capacitar a las vendedoras para 8,9,10,
considerando el punto de equilibrio una mejor atencion vy 11,12,
operativo que permitan la toma de Estrategias para conocimiento del producto 13,14,
decisiones ~ mas  acertadas  para Volumen de Incrementar el Volumen Innovacioén en los productos 15.
incrementar los volumenes de ventas en Ventas de Ventas

Inversiones Jhei Padrino.

Toma de Decisiones.

Marketing.

Catalogo digital que facilite el
proceso de venta

Marketing  mix(Ofertas  que
llamen la atencion del cliente)

Fuente: Padrino(2023)




MOMENTO III

ORIENTACION PROCEDIMENTAL

Segun Balestrini (1998) el marco metodologico se refiere al “conjunto de procedimientos
logicos, tecno-operacionales, implicitos en todo proceso de investigacion, con el objeto de
ponerlos de manifiesto y sistematizarlos; a proposito de permitir descubrir y analizar los
supuestos del estudio y de reconstruir los datos, a partir de conceptos tedricos
convencionalmente operacionalizados”. (p.113). En otras palabras, este momento se encuentra
centrado en definir y explicar el conjunto de pasos, técnicas y procedimientos utilizados para

formular y resolver el caso de estudio.

Naturaleza de la Investigacion

Para empezar la presente investigacion se encuentra enmarcada bajo el paradigma
positivista, el cual es definido por Ferreres, V y Gonzales, A (2006), de la siguiente manera: “el
positivismo mantiene que todo conocimiento cientifico se basa sobre la experiencia de los
sentidos solo puede avanzarse mediante la observacion y el experimento, asociados al método
cientifico”. (Pag.117), lo que quiere dar a entender que busca explicar, predecir, controlar,

verificar teorias y leyes para regular e identificar las causas.

Asi mismo, la investigacion se encuentra centrada en unametodologia cuantitativa esta
metodologia se encarga de puntualizar las caracteristicas de la poblacion que estd estudiando.

Para Rodriguez Pefiuelas (2010) sefiala que:

El método cuantitativo se centra en los hechos o causas del fendmeno social, con
escaso interés por los estados subjetivos del individuo. Este método utiliza el
cuestionario, inventarios y analisis demograficos que producen ntimeros, los cuales
pueden ser analizados estadisticamente para verificar, aprobar o rechazar las
relaciones entre las variables definidas operacionalmente, ademdas regularmente la
presentacion de resultados de estudios cuantitativos viene sustentada con tablas
estadisticas, graficas y un andlisis numérico. (Pag.S/N)



Por ultimo, entre los aspectos de la naturaleza de la investigacion, esta se ubica dentro del
marco de una investigacion descriptiva y de campo, la misma que es definida por el autor Mario
Tamayo y Tamayo (1994) como “registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual y la
composicion o procesos de los fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o
sobre como una persona, grupo o cosa se conduce o funciona en el presente”. De la misma
manera el trabajo de campo, es definido por Ramirez (2007)como:"el tipo de investigacion en
donde se estudian los fendémenos sociales en su ambiente natural". (p66) Los estudios de campo
permiten indagar los efectos de interrelacion entre los distintos tipos de variables sociologicas,
psicologicas, educacionales, antropologicas, entre otras. De la misma manera, este disefio dara

respuesta a las interrogantes formuladas en la investigacion.

En el orden de las ideas anteriores en la presente investigacion se recolectaran datos
mediante la informacion suministrada referente al inventario, costos, precios de ventas y sus
volumenes de ventas en un cuestionario aplicados a la poblacion finita total, para luego,

posteriormente después del analizar establecer conclusiones al respecto.

Poblacion y Muestra.

Con respecto a ;qué es la poblacion? Palella y Martins (2008) la definen como: “un
conjunto de unidades de las que desea obtener informacion sobre las que se va a generar
conclusiones” (p.83), es decir, el grupo que se estudiard en la investigacion para generar
conclusiones u obtener respuestas.Ahora bien, segiin el tamafio de la poblacion puede ser
clasificada como una poblacion finita, la cual se puede enumerar o medir. Y como una poblaciéon
infinita, no se puede medir por el hecho de no tener un fin o ser muy numerosa. De la misma

manera que la sefialaCastro (2003):

Poblacion finita: cuando el nimero de elementos que la forman es finito, por
ejemplo, el nimero de alumnos de un centro de ensefianza, o grupo clase. Poblacion
infinita: cuando el nimero de elementos que la forman es infinito, o tan grande que
pudiesen considerarse infinitos. Como por ejemplo si se realizase un estudio sobre
los productos que hay en el mercado. Hay tantos y de tantas calidades que esta
poblacion podria considerarse infinita. (p.75).
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Por su parte la muestra es una parte pequena de la poblacion que se toma como referencia
y representacion de la totalidad para el estudio. Si la poblacion, por el nimero de unidades que la
integran, resulta accesible en su totalidad, no serd necesario extraer una muestra. Siendo este el
caso de la presente investigacion la poblacion total de Inversiones Jhei Padrino consta de 4
empleados, como consecuencia y en base a las definiciones anteriores, se trabajara con la

poblacion total, sin extraer una muestra.

Cuadro 2: Cuadro de Poblacion

Encargado Cantidad
Jefe de Administracion 1
Responsable de Ventas
Responsable Operativo 1
Auxiliar Operativo 1
Total 4

Fuente: Padrino (2023)

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos.
Segun lo plantea Bavaresco (2006):

La investigacion no tiene significado sin las técnicas de recoleccion de datos. Estas
técnicas conducen a la verificacion del problema planteado. Cada tipo de
investigacion determina las técnicas a utilizar y cada técnica establece sus
herramientas, instrumentos o medios que seran empleados. Los instrumentos que se
construyeron llevaron a la obtencion de los datos de la realidad y una vez recogidos
podran pasarse a la siguiente fase del procesamiento de los datos obtenidos como
informacion. (P4g.95)

Lo que quiere decir el autor es que las técnicas y los instrumentos utilizados en las
investigaciones son muy importantes para el desarrollo de las mismas, debido a que técnicas e
instrumentos elegido deben ser escogidas acorde al tipo de investigacion que se realiza y tener

claros los objetivos de la investigacion, porque las herramientas elegidas para el desarrollo de
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estas tareas seran las encargadas de obtener los datos directamente de los sujetos de estudio a fin

de conseguir sus opiniones o sugerencias, para posteriormenteprocesar los resultados obtenidos.

Sobre la base de las observaciones anteriores, la presente investigacion selecciona como
técnica la revision documental para identificar los costos y el volumen de ventas en la tienda a
través de informacion contable suministrada por Inversiones Jhei Padrino, ademas de
implementar como instrumento un cuestionario cerrado, de acuerdo con Fidias G.Arias (2007) en
la edicion Sto de su libro El Proyecto de Investigacion, son aquellos que “establecen previamente
las opciones de respuesta que puede elegir el encuestado. Estas se clasifican en: dicotomicas:
cuando se ofrecen s6lo dos opciones de respuesta; y de seleccion simple, cuando se ofrecen
varias opciones, pero se escoge sOlo una" siendo el caso del instrument6 seleccionado un
cuestionario dicotdmico, el cual serd aplicadoa los trabajadores para obtener mas informacion,El

cuestionario constas de 15 preguntas que facilmente son contestadas con Si o No

Después de realizar la recoleccion de todos los datos, se procedera a tabular mediante graficos
estadisticos los resultados.Por su parte, Sierra (1999, p. 223) indica que la tabulacion es una técnica
de procesamiento de la informacion recolectada, la cual permite que, al investigador tabular,
codificar y analizar los datos relativos a una variable, indicadores e items. Una vez obtenidos los
resultados y los lugares de aplicacion del instrumento, se llegara a la codificacion de cada una de las

respuestas, registro de la tabulacion, analisis y presentacion de los resultados.

Estrategias Procedimentales de Desarrollo de la Investigacion

En lo que se refiere a las estrategias procedimentales de desarrollo de la investigacion,
segin Pérez (2005), afirma que: “Las estrategias son cursos de accion general o alternativas que
muestran la direccion y el empleo general de los recursos y esfuerzos para lograr los objetivos en
las condiciones mds ventajosas, aprovechando asi el maximo desarrollo de las mismas” (p.46)
brevemente podriamos decir que son los pasos y etapas a seguir en el desarrollo de la investigan,
asimismo para la presente investigacion, se establecieron los siguientes pasos o etapas

procedimentales:
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Se llevo a cabo la observacion y diagnéstico de la situacion actual en Inversiones Jhei
Padrino

Se desarroll6 los conceptos, antecedentes a la investigacion, bases legales, a fin de obtener
bases que sustenten la presente investigacion al momento de manejar la informacion.

Se describio la naturaleza de la investigacion, paradigma, enfoque, tipo y disefio de la
investigacion, basandose en los objetivos de estudio.

Revision de técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Se revisé la informacion sobre los costos, gastos y los volumenes de ventas de Inversiones
Jhei Padrino

Determinacion y disefio de la técnica e instrumento a utilizar, buscando respuestas claras
para continuar el trabajo de investigacion. (Se elabor6 el cuestionario)

Los resultados obtenidos fueron procesados en tablas de datos para su respectiva
interpretacion y andlisis. En breves palabras, observacion, medicion y anélisis de resultados.
Elaboracion de conclusiones y recomendaciones acorde a los resultados obtenidos del

instrumento aplicado.
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MOMENTO 1V

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En este apartado, se muestran los resultados obtenidos a partir la revision documental, la
ejecucion de los célculos y la aplicacion del cuestionario, instrumentos seleccionados para la
investigacion y la codificacion organizada de la informacion sobre el punto de equilibrio para
establecer estrategias que permitan incrementar los volumenes de ventas en Inversiones Jhei
Padrino. Hurtado (2010) sefiala que, “el proposito del anélisis, entonces, es aplicar un conjunto
de estrategias y técnicas que le permitan al investigador obtener el conocimiento que estaba
buscando, a partir del adecuado tratamiento de los datos recogidos.” (p. 181). Es decir,esta fase
estd referida al momento en que los datos obtenidos de los instrumentos y son procesados

estadisticamente, en otras palabras, se organizan, codifican y tabulan.

En efecto, este momento se basa en exponer los resultados obtenidos a través de la

tabulacion de los resultados obtenidos mediante las técnicas y estrategias seleccionadas que

analizan a continuacion:

Item 1.

(Conoce el margen de utilidad adecuado por cada producto?

Cuadro 3: Margen de Utilidad

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA RELATIVA %

SI 75%
NO 25%
TOTAL 100%

Fuente: Padrino (2023)

-31 -




Grafico 1: Margen de Utilidad

.Conoce el margen de utilidad adecuado por cada
producto?

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:De acuerdo al grafico presentado, los datos arrojados al
aplicar el instrumento a la muestra, se obtiene como resultado que un 75% de los encuestados
respondieron afirmativamente. Es decir, que el emprendimiento de Inversiones Jhei Padrino tiene

conocimiento sobre cuadl es la utilidad deseada para ellos.

tem 2.
(Considera usted que 60% es un buen margen de utilidad?

Cuadro 4: Utilidad Esperada

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA RELATIVA %

SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grifico 2: Utilidad Esperada

& Considera usted que 60% es un buen margen de utilidad?

0%

L]
NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:De acuerdo con los resultados obtenidos, la totalidad de la
muestra seleccionada, respondieron de manera afirmativa, considerando esto podemos establecer

que la utilidad esperada por parte de Inversiones Jhei Padrino es de un 60%.

item 3.
(Sabe como determinar el precio de venta ideal?

Cuadro 5: Precio de Venta

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA RELATIVA %

SI 2 50%
NO 2 50%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 3: Precio de Venta

.Sabe como determinar el precio de venta ideal?

m S|
50%
NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:En referencia a los resultados obtenidos, la muestra como se
puede observar se encuentra dividida, un 50 % ha dado una respuesta afirmativa, sobre conocer
como determinar el precio de venta, por otra parte, el 50% restante ha respondido que no

conocen como determinar el precio de venta.

item 4.
(Creé usted que identifican correctamente los costos fijos de la tienda?

Cuadro 6: Costos Fijos

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA RELATIVA %

SI 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grifico 4: Costos Fijos

éCree usted que identifican correctamente los costos fijos de
la tienda?

mSsl
NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:Los resultados obtenidos en este item indican que, la mayoria
de los entrevistados, siendo el 75% consideran que si, en Inversiones Jhei Padrino identifican

cuales son sus Costos Fijos en la tienda de manera adecuada.

Item 5.

(Usted cre¢ que la tienda posee muchos gastos operativos, que disminuyen las ganancias?

Cuadro 7: Gastos Operativos

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA RELATIVA %

SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 5: Gastos Operativos

Usted cree que la tienda posee muchos gastos operativos,
que disminuyen las ganancias?

mSl
NO

75%

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados: Lamayoria de la muestra respondi6 a la presente pregunta de
manera negativa, es decir, ellos no consideran que Inversiones Jhei Padrino tenga muchos gastos

operativos que les disminuyan las ganancias.

Item 6.
(Conocen el volumen de venta adecuado para generar ganancias?

Cuadro 8: Volumen de Ventas

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA RELATIVA %

SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 6: Volumen de Ventas

.Conocen el volumen de venta adecuado
para generar ganancias?

NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:De acuerdo al grafico presentado, los datos arrojados al
aplicar el instrumento a la muestra correspondiente, el resultado indica que el 75% respondi6 de
manera negativa, es decir que, no conocen el volumen de venta que deben tener para poder

generar ganancias.

ftem 7.

(Considera usted que un volumen de ventas entre 10 y 15 productos semanales no es

suficiente para alcanzar la utilidad esperada?

Cuadro 9: Aproximacion de ventas semanales

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA RELATIVA %

SI 2 50%
NO 2 50%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 7: Aproximacion de ventas semanales

.Considera usted que un volumen de ventas
entre 10 y 15 productos semanales no es
suficiente para alcanzar la utilidad esperada?

0%

mSI
NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:Como se puede observar, el 100% de las personas encuestadas
coinciden en considerar que la empresa vende aproximadamente entre 10 y 15 productos

semanales, los cuales no son suficientes para alcanzar la utilidad esperada.

Item 8.
(Consideras que los clientes prefieren realizar sus compras de manera virtual?

Cuadro 10: Compras Virtuales

ALTERNATIVAS FRECUENCIA RELATIVA %

SI 2 50%
NO 2 50%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 8: Compras Virtuales

.Consideras que los clientes prefieren
realizar sus compras de manera virtual?

LN
50%
NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:De acuerdo con los resultados, se puede apreciar que el 50%
de los encuestados respondieron de manera afirmativa, pero el 50 % restante respondid a la
pregunta con una negacion, dejandonos dividida la muestra, significando entonces que las
clientes en Inversiones Jhei Padrino se presentan dos tipos de clientes, unos que si prefieren

realizar sus compras por internet y otros ir a un local fisico a comprar.

ftem 9.

(La tienda posee algun plan estratégico en sus operaciones?

Cuadro 11: Plan Estratégico

FRECUENCIA
ALTERNATIVAS | RELATIVA %
SI 1 25%
NO 3] 75%
TOTAL 4] 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 9: Plan Estratégico

.La tienda posee algin plan estratégico en sus
operaciones?

m Sl
NO

75%

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:De acuerdo al grafico presentado, los datos arrojados al
aplicar el instrumento a la muestra correspondiente, el resultado indica que el 75% respondio6 de
manera negativa, como se puede entender en Inversiones Jhei Padrino no cuentan con un plan

estratégico en sus operaciones.

ftem 10.
(Considera usted que las tomas de decisiones importantes suelen ser basadas en estudios, y no en
la intuicion?
Cuadro 12: Toma de decisiones

FRECUENCIA
ALTERNATIVAS | RELATIVA %
SI 2| 50%
NO 2| 50%
TOTAL 41100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 10: Toma de decisiones

,Considera usted que la toma de
decisiones importante suelen ser basadas
en estudios, y no en la intuicion?

m S|
50%
NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:De acuerdo con los resultados obtenidos, la muestra
seleccionada se encuentra dividida, es decir, un 50% de la muestra considera que las decisiones
son tomadas en base a estudios, mientras que el otro 50% restante considera que son mas basadas

en la intuicion.

ftem 11.

(Considera usted que la empresa mantiene unas buenas relaciones publicas y de asesoramiento,
que garanticen al cliente valorar su compra, como la mejor opcidn a sus gustos y necesidades?

Cuadro 13: Relaciones Publicas y Asesoramiento

FRECUENCIA
ALTERNATIVAS| RELATIVA %
SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 11:Relaciones Publicas y de Asesoramiento

,Considera usted que la empresa mantiene unas
buenas relaciones publicas y de asesoramiento,
que garanticen al cliente valorar su compra,
como la mejor opcion a sus gustos y
necesidades?

NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados: Latotalidad de la muestra respondio a la presente pregunta de
manera afirmativa, significando que ellos consideran que Inversiones Jhei Padrino mantiene
buenas relaciones con sus clientes, loque permiten que el cliente se vaya conforme con su

compra.

Item 12.

(Usted cree que la tienda debe formar a su personal mas sobre la utilidad y los beneficios de los
productos?

Cuadro 14: Formacion al Personal

FRECUENCIA
ALTERNATIVAS | RELATIVA %
SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 12: Formacion al Personal

Usted cree que la tienda debe formar a su
personal mas sobre la utilidad y los beneficios
de los productos?

m S|
NO
0%

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:Como se puede observar, el 100% de las personas encuestadas

coinciden en que deberian capacitar a su personal sobre los productos que vende.

ftem 13.

(Considera usted que la utilizacion de herramientas tecnoldgicas como Facebook, Instagram,
WhatsApp, grupos y redes sociales, aumentarian la cantidad de clientes?

Cuadro 15: Redes Sociales

FRECUENCIA
ALTERNATIVAS | RELATIVA %
SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 13: Redes Sociales

.Considera usted que la utilizacion de
herramientas tecnolégicas como Facebook,
Instagram, WhatsApp, grupos y redes sociales,
aumentarian la cantidad de clientes?

m Sl
NO

0%

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:La totalidad de las personas encuestadas coinciden en que se

debe aprovechar las herramientas tecnoldgicas y redes sociales para captar mas clientes.

ftem 14.

(Considera usted que la empresa tiene a su disposicion todos los mecanismos y medios de pagos
que garanticen al cliente el proceso de compra?

Cuadro 16: Métodos de Pagos

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA RELATIVA %

SI 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 14: Métodos de Pagos

.Considera usted que la empresa tiene a su
disposicion todos los mecanismos y medios de
pagos que garanticen al cliente el proceso de

compra?

m Sl
NO

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:De acuerdo al grafico presentado, los datos arrojados al
aplicar el instrumento a la muestra correspondiente, el resultado indica que el 75% respondi6 de
manera negativa, por lo tanto, Inversiones Jhei Padrino cuenta con los métodos de pagos

suficientes para facilitar el proceso de compra del cliente.

ftem 15

(Frecuentemente los clientes le preguntan si cuentan con alguin catalogo virtual donde puedan
ver todos los productos disponibles?

Cuadro 17: Catalogo Virtual

FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA %
SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Padrino (2023)
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Grifico 15: Catalogo Virtual

JFrecuentemente los clientes le preguntas si
cuentan con algun catalogo virtual donde
puedan ver todos los productos disponibles?

mSl
NO

0%

Fuente: Padrino (2023)

Analisis de los resultados:De acuerdo al grafico presentado, los datos arrojados al
aplicar el instrumento a la muestra correspondiente, el resultado indica que el 100% respondi6 de
manera afirmativa, es decir que, es frecuente que los clientes de Inversiones Jhei Padrino

pregunten si cuentan con algun tipo de catalogo de productos.
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Cuadro 18: Resumen de resultados por Dimensiones

con algiin catalogo virtual donde puedan ver todos los

N° ftems PROMEDIO DEFRECUENCIA RELATIVA
SI NO SI NO
1 (Conoce el margen de utilidad adecuado por cada
producto?
D1 2 (Considera usted que 60% es un buen margen de 3,0 1,0 75% 25%
utilidad?
3 (Sabe como determinar el precio de venta ideal?
4 (Cree usted que identifican correctamente los costos
fijos de la tienda?
5 (Usted cree que la tienda posee muchos gastos
operativos, que disminuyen las ganancias?
6 (Conocen el volumen de venta adecuado para generar
D2 ganancias? 1,8 2,2 45% 55%
7 (Considera usted que un volumen de ventas entre 10y
15 productos semanales es suficiente para alcanzar la
utilidad esperada?
8 (Consideras que los clientes prefieren realizar sus
compras de manera virtual?
9 (La tienda posee algln plan estratégico en sus
operaciones?
D3 10 (Considera usted que la toma de decisiones es 1,5 2,5 38% 63%
importante, suelen ser basadas en estudios, y no en la
intuicion?
11 (Considera usted que la empresa mantiene unas buenas
relaciones puiblicas y de asesoramiento, que garanticen
12 (Usted cree que la tienda debe formar a su personal mas
sobre la utilidad y los beneficios de los productos?
13 (Considera usted que la utilizacion de herramientas
tecnologicas como Facebook, Instetgram, WhatsApp, 34 06 85% 15%
grupos y redes sociales, aumentarian la cantidad de
clientes?
14 (Considera usted que la empresa tiene a su disposicion
todos los mecanismos y medios de pagos que
15 (Frecuentemente los clientes le preguntas si cuentan

Fuente: Padrino (2023)
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Grafico 16: Resumen de resultados por Dimensiones

Resumen de resultados por
90% Dimensiones
80%
70%
< 60%
S 50%
=
O 40%
o
* 30%
20%
10%
0%
D1 D2 D3 D4
DIMENSIONES

Fuente: Padrino (2023)

En base a la informacion presenta mediante el grafico anterior, podemos decir sobre la
primera dimension, donde las preguntas se encuentran relacionada con el margen de utilidad
esperado, se obtuvo que un 75% por ciento de la poblacion respondié de manera afirmativa,
sobre si conocen cual es porcentaje que desea obtener de ganancias. Asi mismo las preguntas de
la segundadimension estan dirigidas a obtener y validar la informacion contable suministrada
subministrada, necesaria para el punto de equilibrio, en esta dimension se obtuvo como
resultados que el 55% de las respuestas fueron negativas y 45% de manera afirmativa,
significandoque, a pesar de contar con la informacion, siguen teniendo debilidades con ello. La
tercera dimension se encuentra relacionada a la administracion de Inversiones Jhei Padrino,
sobre la implementacion de estrategias para la toma de decisiones importantes. Y por ultimo la
4tadireccionestd pensada para obtenerinformacion sobre las posibles estrategias implementar

para aumentar el volumen de ventas, asu vez alcanzar y superar el punto de equilibrio.
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1. Se establecieron los Precios de Venta que permiten generar el Margen de Utilidad

Esperada.

El personal administrativo selecciond que la utilidad esperada en el emprendimiento sea
del 60%, ademas nos facilito para el calculo su relacion de costo de mercancia de

periodos anteriores, para poder establecer la siguiente relacion:

Cuadro 19: Precio de Venta de cada Producto el Margen de Utilidad Esperada

Codigo Categoria Producto Precio Costo Transporte Utilidad Pr‘e/v;:)mde
MAQ-01 Magquillaje BASE DE MAQUILLAJE MAC 0.4 0,3 0,42 $1,12
MAQ-02 Magquillaje BASE FIT ME 0,55 0,3 0,51 $1,36
MAQ-03 Magquillaje BASES DERMACOL 0,6 0,3 0,54 $1,44
MAQ-04 Magquillaje DELINEADOR MAC 0,5 0,3 0,48 $1,28
MAQ-05 Maguillaje LABIALES BABY LIPS 0,15 0,3 0,27 $0,72
MAQ-06 Magquillaje LABIALES MAC 0,4 0,3 0,42 $1,12
MAQ-07 Magquillaje LAPIZ LABIALES 0,2 0,3 0,3 $0,80
MAQ-08 Magquillaje POLVO MAC 0,3 0,3 0,36 $0,96
MAQ-09 Maguillaje RUBOR EN BARRAR USHAS 1,1 0,3 0,84 $2,24
MAQ-10 Magquillaje RIMEL USHAS 1 0,3 0,78 $2,08
MAQ-11 Maguillaje MOPAS 0,2 0,3 0.3 $0,80
DOLCEBELLA-01 Maguillaje BASE VELVET 3 0,3 1,98 $5,28
DOLCEBELLA-02 Maguillaje BASE MATTE 3 0,3 1,98 $5,28
DOLCEBELLA-03 Magquillaje DELINEADOR DE PUMON 1,5 0,3 1,08 $2,88
SALOME-01 Maquillaje KIT DE CEJAS SALOME (POMADA+SOMBRA) 3 0,3 1,98 $5,28
CEJAS-01 CEJAS LAPIZ DE CEJAS MAC 0,15 0,3 0,27 $0,72
CEJAS-02 CEJAS POMADA ANASTASIA 0,7 0,3 0,6 $1,60
CEJAS-03 CEJAS SOMBRA DE CEJAS 0,5 0,3 0,48 $1,28
CEJAS-04 CEJAS PEGA PESTANAS (TAPA ROJA) 1 0,3 0,78 $2,08
CEJAS-05 CEJAS PESTANA MAC 1 0,3 0,78 $2,08
CEJAS-06 CEJAS PIGMETO 3 0,3 1,98 $5.28
SOMBRAS-01 PALETAS DE SOMBRAS|MINI PALETA SOMBRAS USHAS 3 TONOS 1 0,3 0,78 $2,08
SOMBRAS-02 PALETAS DE SOMBRAS|PALETA SOMBRAS TONOS 5 1,5 0,3 1,08 $2,88
SOMBRAS-03 PALETAS DE SOMBRAS|PALETAS SOMBRAS USHAS 18 TONOS 2,5 0,3 1,68 $4,48
BROCHAS-01 BROCHAS SET DE BROCHA KABUKI 2,5 0,3 1,68 $4,48
BROCHAS-02 BROCHAS ESPONJA MAC 0,5 0,3 0,48 $1,28
CP-01 CUIDADO PERSONAL [ATOMIZADOR 1 0,3 0,78 $2,08
CP-02 CUIDADO PERSONAL [PULPITOS 1,1 0,3 0,84 $2,24
CP-03 CUIDADO PERSONAL [GEL ANTIBACTERIAL 100ml 1 0,3 0,78 $2,08
CP-04 CUIDADO PERSONAL [GEL ANTIBACTERIAL 50ml 0,5 0,3 0,48 $1,28
CP-05 CUIDADO PERSONAL [MASCARILLAS 0,25 0,3 0,33 $0,88
CP-06 CUIDADO PERSONAL [VASELINA 0,2 0,3 0,3 $0,80
ACC-01 ACCESORIOS CINTILLO DE PIEDRA 1 0,3 0,78 $2,08
ACC-02 ACCESORIOS COLAS 0,15 0,3 0,27 $0,72
ACC-03 ACCESORIOS CARTERA 2,5 0,3 1,68 $4,48
ACC-04 ACCESORIOS LLAVERO 1 0,3 0,78 $2,08
ACC-05 ACCESORIOS MONEDERO 2,5 0,3 1,68 $4,48
ACC-06 ACCESORIOS BANANAS 0,7 0,3 0,6 $1,60
REJ-01 RELOJ RELOJ DE AGUJAS 2 0,3 1,38 $3,68
REJ-02 RELOJ RELOJ SPORT 2 0,3 1,38 $3.68
UNAS-01 UNAS GEL UV 1 0,3 0,78 $2,08
UNAS-02 UNAS LAMPARA 1,5 0,3 1,08 $2,88
UNAS-03 UNAS PEGA PAPEL FOIL 0,15 0,3 0,27 $0,72
UNAS-04 UNAS POLY GEL 15ML 1 0,3 0,78 $2,08
UNAS-05 UNAS PQT PALITOS NARANJA PEQUENOS 0,1 0,3 0,24 $0,64
UNAS-06 UNAS PINZAS 0,1 0,3 0,24 $0,64
UNAS-07 UNAS PAQ DE PALITOS NARANJA 1,5 0,3 1,08 $2,88
UNAS-08 UNAS PQT.UNAS 0,7 0,3 0,6 $1,60
UNAS-09 UNAS PUNTEROS 0,6 0,3 0,54 $1,44
UNAS-10 UNAS REPUJADOR 1 0,3 0,78 $2,08
UNAS-11 UNAS UNA POSTIZAS DECORADAS 0,5 0,3 0,48 $1,28
UNAS-13 UNAS LIMAS 0,2 0,3 0,3 $0.80
UNAS-14 UNAS TACOS 0,2 0,3 0,3 $0,80
PERFUME-01 PERFUMES COMBO PEQ. PERFUME+ CREMA 1,1 0,3 0,84 $2,24

Fuente: Padrino (2023)
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En el cuadro se encuentra el precio de venta establecido para cada producto en base a su

precio costo, costo variable oeltransporte y el porcentaje de utilidad.

Como podemos apreciar en el cuadro el precio de venta ideal para nuestro primer articulo

que es la base de maquillaje Mac, para obtener el 60% de utilidad es de 1.12$ C/U

Anteriormente fue sefialada la opinién de Kotler& Armstrong (2007) sobree el precio, el
cual no era mas que la cantidad de dinero que los consumidores dan a cambio para tener o usar el
producto o servicio, en el caso del presente trabajo eso se ha realizado establecer esa cantidad de
dinero que debera dar el cliente por cada producto. De la misma forma se ha considerado la
diferencia del precio de venta de cada producto y los costos fijos y variables, indicada
porSandoval, L. C. T. (2022, enero 18) al momento de establecer el porcentaje del 60% de

utilidad esperada.

2. Cilculosrealizados para el punto de equilibrio operativo conociendo sus costos y gastos
fijos y variables, ademas de los voluimenes de ventas minimos en Inversiones Jhei
Padrino.

Para el célculo fue necesario primero ubicar previamente ciertos datos en los registros de
Inversiones Jhei padrino.A continuacion,se presentan los datos tabulados que fueron

necesariospara el calculo del punto de equilibrio.

2.1. Costo Fijos y Variables, Gastos Fijos y Variables

Cuadro 20: Gastos Mensuales

FIJOS MENSUAL VARIABLES
EMPAQUES Y

INTERNET 10,00 | ETIQUETAS 10

SUELDOS 40,00 | PUBLICIDAD 15

50% 25$

Fuente: Padrino (2023)
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Con relacién a los costos fijos, se pudo apreciar que los costos fijos ocasionados

mensualmente son de 50$, en el mismo orden de ideas planteadas StefanoGasbarrino

(agosto de 2021)los costos fijos son los gastos que se deben cumplir independientemente

de los volumenes de ventas, por lo tanto, se establece que los gastos fijos en el periodo

correspondiente de enero a marzo fueron de 1508.

Cuadro 21: Costo Variables

Codigo Categoria Producto (‘:,11;::?:: Precio Costo | Transporte UCn(;ts:;iso g‘;’st::)ls
MAQ-01 Magquillaje BASE DE MAQUILLAJE MAC 7 0,4 0,3 0,7 4,9
MAQ-02 Magquillaje BASE FIT ME 3 0,55 0,3 0,85 2,55
MAQ-03 Maguillaje BASES DERMACOL 10 0,6 0,3 0,9 9
MAQ-05 Maguillaje LABIALES BABY LIPS 7 0,15 0,3 0,45 3,15
MAQ-06 Maguillaje LABIALES MAC 9 0,4 0,3 0,7 6,3
MAQ-07 Magquillaje LAPIZ LABIALES 10 0,2 0,3 0,5 5
MAQ-11 Magquillaje MOPAS 1 0,2 0,3 0,5 0,5

DOLCEBELLA-01 [Maquillaje BASE VELVET 9 3 0,3 33 29,7
DOLCEBELLA-02 |Maquillaje BASE MATTE 10 3 0,3 33 33
DOLCEBELLA-03  [Magquillaje DELINEADOR DE PLUMON 1 1,5 0,3 1,8 1,8
CEJAS-01 CEJAS LAPIZ DE CEJAS MAC 17 0,15 0,3 0,45 7,65
CEJAS-02 CEJAS POMADA ANASTASIA 9 0,7 0,3 1 9
CEJAS-05 CEJAS PESTANA MAC 3 1 0,3 1,3 3,9

CP-03 CUIDADO PERSONAL [GEL ANTIBACTERIAL 100ml 1 1 0,3 1,3 1,3

CP-04 CUIDADO PERSONAL [GEL ANTIBACTERIAL 50ml 2 0,5 0,3 0,8 1,6

CP-05 CUIDADO PERSONAL [MASCARILLAS 4 0,25 0,3 0,55 2,2

CP-06 CUIDADO PERSONAL |VASELINA 8 0,2 0,3 0,5 4
ACC-01 ACCESORIOS CINTILLO DE PIEDRA 2 1 0,3 1,3 2,6
ACC-02 ACCESORIOS COLAS 11 0,15 0,3 0,45 4,95
ACC-06 ACCESORIOS BANANAS 1 0,7 0,3 1 1

REJ-01 RELOJ RELOJ DE AGUJAS 4 2 0,3 2,3 9,2

REJ-02 RELOJ RELOJ SPORT 4 2 0,3 2,3 9,2
UNAS-02 UNAS LAMPARA 2 1,5 0,3 1,8 3,6
UNAS-03 UNAS PEGA PAPEL FOIL 17 0,15 0,3 0,45 7,65
UNAS-04 UNAS POLY GEL 15ML 4 1 0,3 1,3 5,2
UNAS-05 UNAS PQT PALITOS NARANJA PEQUENOS 3 0,1 0,3 0,4 1,2
UNAS-08 UNAS PQT.UNAS 2 0,7 0,3 1 2
UNAS-09 UNAS PUNTEROS 5 0,6 0,3 0,9 4,5
UNAS-10 UNAS REPUJADOR 2 1 0,3 1,3 2,6
UNAS-11 UNAS UNA POSTIZAS DECORADAS 4 0,5 0,3 0,8 3.2

PERFUME-01 PERFUMES COMBO PEQ. PERFUME+ CREMA 6 1,1 0,3 1,4 8,4
Totales 178 190,85

Fuente: Padrino (2023)

Al tabular la informacion, se observé que los costos variables en el periodo de enero a

marzo fueron de 190,858. Es evidente como fue sefialado por Gonzalez Maria Elena. (2002,

octubre 26) los Costos variables son aquellos costos donde el total varia en proporcion directa

con los cambios en volumen y el costo unitario permanecen constantes.
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2.2. Los Volumenes de Ventas Minimos

Cuadro 22: Relacion de Ventas

SALIDAS DE MERCANCIAS DESDE
ENERO A MARZO

CATEGORIA CANTIDAD
MAQUILLAJE 68
BROCHAS 0
CEJAS 29
PALETAS DE MAQUILLAJE 0
CUIDADO PERSONAL 15
PERFUMES 6
UNAS 39
ACCESORIO 13
RELOJ 8
TOTAL 178

Fuente: Padrino (2023)

Como puede observarse en el periodo de estudio seleccionado se obtuvo un total de 178
productos vendidos entre todas sus categorias, siendo la categoria de maquillaje con 68
productos la de mayor movimiento. Atendiendo a la definicion de Fernandez (2018) en donde el
volumen de ventas se refiere al nimero de productos que se venden en un determinado periodo

de tiempo.

2.3. Calculo del punto de equilibrio en varios productos

Para ello debemos emplear la formula del punto de equilibrio multiproductos para
determinar el minimo de productos que se deben vender en Inversiones Jhei Padrino para que las

ganancias sean cero. Para ello se realizaron los siguientes calculos:
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2.3.1. Calculo de la participacion de las ventas de cada producto

Cuadro 23: Resultados de la participacion de en las ventas de cada producto

. participacion de
Codigo Categoria Producto Cantu.iad las ventas de
Vendida
cada producto
MAQ-01 Maquillaje BASE DE MAQUILLAJE MAC 7 4%
MAQ-02 Maquillaje BASE FIT ME 3 2%
MAQ-03 Maquillaje BASES DERMACOL 10 6%
MAQ-05 Maquillaje LABIALES BABY LIPS 7 4%
MAQ-06 Maquillaje LABIALES MAC 9 5%
MAQ-07 Maquillaje LAPIZ LABIALES 10 6%
MAQ-11 Maquillaje MOPAS 1 1%
DOLCEBELLA-01 [Maquillaje BASE VELVET 9 5%
DOLCEBELLA-02 [Maquillaje BASE MATTE 10 6%
DOLCEBELLA-03 [Maquillaje DELINEADOR DE PLUMON 1 1%
CEJAS-01 CEJAS LAPIZ DE CEJAS MAC 17 10%
CEJAS-02 CEJAS POMADA ANASTASIA 9 5%
CEJAS-05 CEJAS PESTANA MAC 3 2%
CP-03 CUIDADO PERSONAL  |GEL ANTIBACTERIAL 100ml 1 1%
CP-04 CUIDADO PERSONAL  |GEL ANTIBACTERIAL 50ml 2 1%
CP-05 CUIDADO PERSONAL  |[MASCARILLAS 4 2%
CP-06 CUIDADO PERSONAL  |VASELINA 8 4%
ACC-01 ACCESORIOS CINTILLO DE PIEDRA 2 1%
ACC-02 ACCESORIOS COLAS 11 6%
ACC-06 ACCESORIOS BANANAS 1 1%
REJ-01 RELOJ RELOJ DE AGUJAS 4 2%
REJ-02 RELOJ RELOJ SPORT 4 2%
UNAS-02 UNAS LAMPARA 2 1%
UNAS-03 UNAS PEGA PAPEL FOIL 17 10%
UNAS-04 UNAS POLY GEL 15ML 4 2%
UNAS-05 UNAS PQT PALITOS NARANJA PEQUENO 3 2%
UNAS-08 UNAS PQT.UNAS 2 1%
UNAS-09 UNAS PUNTEROS 5 3%
UNAS-10 UNAS REPUJADOR 2 1%
UNAS-11 UNAS UNA POSTIZAS DECORADAS 4 2%
PERFUME-01 PERFUMES COMBO PEQ. PERFUME+ CREMA 6 3%
TOTAL DE SALIDAS 178 100%

Fuente: Padrino (2023)

En base al cuadro se puede apreciar que el porcentaje de participacion tiene cada uno de

los articulos vendidos, segin su volumen de venta en el primer trimestre del afio.Estos
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resultadosse obtienen tras dividir la cantidad vendida entre el total de ventas por el 100%, como
podemos apreciar en el cuadro para nuestro primer articulo que es la base de maquillaje Mac,
para obtener su participacion de venta, se divide 7 entre 178 y el resultado se multiplica por

100% resultando que la participacion de la base MAC en la relacion de venta es el 4%.

2.3.2. Calculo del Margen de Contribucion Unitario (MCU) de cada producto

Cuadro 24: Margen de Contribucion Unitario (MCU) de cada producto

. , Cantidad | Precio de venta | Costo Variable Ma'?e“ de

Codigo Categoria Producto Vendida Unitario Unitario Contribucién
Unitario (MCU)
MAQ-01 Maguillaje BASE DE MAQUILLAJE MAC 7 1,12 0,7 0,42
MAQ-02 Maguillaje BASE FIT ME 3 1,36 0,85 0,51
MAQ-03 Magquillaje BASES DERMACOL 10 1,44 0,9 0,54
MAQ-05 Magquillaje LABIALES BABY LIPS 7 0,72 0,45 0,27
MAQ-06 Magquillaje LABIALES MAC 9 1,12 0,7 0,42
MAQ-07 Magquillaje LAPIZ LABIALES 10 0,8 0,5 0,3
MAQ-11 Maguillaje MOPAS 1 0,8 0,5 0,3
DOLCEBELLA-01 [Maquillaje BASE VELVET 9 528 33 1,98
DOLCEBELLA-02 [Magquillaje BASE MATTE 10 528 33 1,98
DOLCEBELLA-03 [Magquillaje DELINEADOR DE PLUMON 1 2,88 1,8 1,08
CEJAS-01 CEJAS LAPIZ DE CEJAS MAC 17 0,72 0,45 0,27
CEJAS-02 CEJAS POMADA ANASTASIA 9 1,6 1 0,6
CEJAS-05 CEJAS PESTANA MAC 3 2,08 1,3 0,78
CP-03 CUIDADO PERSONAL  [GEL ANTIBACTERIAL 100ml 1 2,08 1,3 0,78
CP-04 CUIDADO PERSONAL  [GEL ANTIBACTERIAL 50ml 2 1,28 0,8 0,48
CP-05 CUIDADO PERSONAL  [MASCARILLAS 4 0,88 0,55 0,33
CP-06 CUIDADO PERSONAL  |[VASELINA 8 0,8 0,5 0,3
ACC-01 ACCESORIOS CINTILLO DE PIEDRA 2 2,08 1,3 0,78
ACC-02 ACCESORIOS COLAS 11 0,72 0,45 0,27
ACC-06 ACCESORIOS BANANAS 1 1,6 1 0,6
REJ-01 RELOJ RELOJ DE AGUJAS 4 3,68 2,3 1,38
REJ-02 RELOJ RELOJ SPORT 4 3,68 2,3 1,38
UNAS-02 UNAS LAMPARA 2 2,88 1,8 1,08
UNAS-03 UNAS PEGA PAPEL FOIL 17 2 0,45 1,55
UNAS-04 UNAS POLY GEL 15ML 4 2,08 1,3 0,78
UNAS-05 UNAS PQT PALITOS NARANJA PEQUENO! 3 0,64 0,4 0,24
UNAS-08 UNAS PQT.UNAS 2 1,6 1 0,6
UNAS-09 UNAS PUNTEROS 5 1,44 0,9 0,54
UNAS-10 UNAS REPUJADOR 2 2,08 1,3 0,78
UNAS-11 UNAS UNA POSTIZAS DECORADAS 4 1,28 0,8 0,48
PERFUME-01 PERFUMES COMBO PEQ. PERFUME+ CREMA 6 2,24 1,4 0,84

Fuente: Padrino (2023)

Ante los resultados obtenidos en el cuadro anterior se obtuvo el MCU de cada producto

atreves de la aplicacion de la siguiente formala:

MCU = CostoUnitario(PU) — CostoVariableUnitario (CVU)
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Por ejemplo, para el primer articulo que es la base de maquillaje Mac, para obtener su

margen de contribucion unitario seria 1.12-0.70 resultando un MCU de 0,4por cada articulo.

De acuerdo con Planner (2020), el motivo para realizar este calculo es el conocer cuanto
esta aportando un determinado producto a la empresa, como el mismo autor lo indica en su

definicion.
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2.3.3. Calculo del Margen de Contribucion Ponderado (MCP) de cada producto

Cuadro 25:Margen de Contribucion Ponderado (MCP) de cada producto

Fuente: Padrino (2023)

Calcular el
Margen de gy O
Contribucié participacion de| Margen de
Codigo Categoria Producto o . las ventas de | Contribucion
n Unitario
(MCU) cada product Ponderado
(MCP)

MAQ-01 Maquillaje BASE DE MAQUILLAJE MAC 0,42 4% 0,02
MAQ-02 Magquillaje BASE FIT ME 0,51 2% 0,01
MAQ-03 Magquillaje BASES DERMACOL 0,54 6% 0,03
MAQ-05 Magquillaje LABIALES BABY LIPS 0,27 4% 0,01
MAQ-06 Magquillaje LABIALES MAC 0,42 5% 0,02
MAQ-07 Maquillaje LAPIZ LABIALES 0,3 6% 0,02
MAQ-11 Maquillaje MOPAS 0,3 1% 0,00
DOLCEBELLA-01 [Magquillaje BASE VELVET 1,98 5% 0,10
DOLCEBELLA-02 [Magquillaje BASE MATTE 1,98 6% 0,11
DOLCEBELLA-03 [Magquillaje DELINEADOR DE PLUMON 1,08 1% 0,01
CEJAS-01 CEJAS LAPIZ DE CEJAS MAC 0,27 10% 0,03
CEJAS-02 CEJAS POMADA ANASTASIA 0,6 5% 0,03
CEJAS-05 CEJAS PESTANA MAC 0,78 2% 0,01
CP-03 CUIDADO PERSONAL  |GEL ANTIBACTERIAL 100ml 0,78 1% 0,00
CP-04 CUIDADO PERSONAL GEL ANTIBACTERIAL 50ml 0,48 1% 0,01
CP-05 CUIDADO PERSONAL MASCARILLAS 0,33 2% 0,01
CP-06 CUIDADO PERSONAL  |VASELINA 0,3 4% 0,01
ACC-01 ACCESORIOS CINTILLO DE PIEDRA 0,78 1% 0,01
ACC-02 ACCESORIOS COLAS 0,27 6% 0,02
ACC-06 ACCESORIOS BANANAS 0,6 1% 0,00
REJ-01 RELOJ RELOJ DE AGUJAS 1,38 2% 0,03
REJ-02 RELOJ RELOJ SPORT 1,38 2% 0,03
UNAS-02 UNAS LAMPARA 1,08 1% 0,01
UNAS-03 UNAS PEGA PAPEL FOIL 1,55 10% 0,15
UNAS-04 UNAS POLY GEL 15ML 0,78 2% 0,02
UNAS-05 UNAS PQT PALITOS NARANJA PEQUENO 0,24 2% 0,00
UNAS-08 UNAS PQT.UNAS 0,6 1% 0,01
UNAS-09 UNAS PUNTEROS 0,54 3% 0,02
UNAS-10 UNAS REPUJADOR 0,78 1% 0,01
UNAS-11 UNAS UNA POSTIZAS DECORADAS 0,48 2% 0,01
PERFUME-01 PERFUMES COMBO PEQ. PERFUME+ CREMA 0,84 3% 0,03
100% 0,77

En el presente cuadro, precisamos de una vez que el margen de contribucion pondera

cada producto, al obtener estos resultados se multiplico el margen de contribucion unitario por la

participacion de las ventas de cada producto. En el caso de la base de maquillaje Mac, para
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obtener se multiplic6 0,42 por 0.04 o 4%, resultado de la operacion un margen de contribucion

ponderado del 0,02.

2.3. 4. Calculo del Punto de Equilibrio (PE) en Unidades Totales

Costos Fijos

PE(Unidades Totales) = “MCP Total

150
PE(Unidades Totales) = —
0.77

PE(Unidades Totales) = 196 unidades

Resultando que 196 unidades es el nivel de ventas que se requierenpara que los gastos
fijos y variables estén cubiertos, segun lo citado de Douglas da Silva (2020), ademas el minimo
de venta es menor que el punto de equilibrio, lo que nos indica que, al estar por debajo significa

pérdidas.

2.3.4. Calculo del Punto de equilibrio en unidades de cada producto

PE en unidades de cada producto = PE Total en unidades * % de Participacion

Cuadro 26: Punto de equilibrio en unidades de cada producto
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Cuadro 27: Punto de equilibrio en unidades de cada producto

Fuente: Padrino (2023)

Punto de . . q El Punto de

Codi C . Prod Equlibrio en pi:l'thlpa(‘,lél; de Equilibrio en

odigo BEcELLS RO Unidades c::l:i:l::;ucet Unidades de
Totales Cada Producto
MAQ-01 Magquillaje BASE DE MAQUILLAJE MAC 196 4% 8
MAQ-02 Maquillaje BASE FIT ME 196 2% 3
MAQ-03 Maquillaje BASES DERMACOL 196 6% 11
MAQ-05 Maquillaje LABIALES BABY LIPS 196 4% 8
MAQ-06 Maquillaje LABIALES MAC 196 5% 10
MAQ-07 Magquillaje LAPIZ LABIALES 196 6% 11
MAQ-11 Maquillaje MOPAS 196 1% 1
DOLCEBELLA-01 |Maquillaje BASE VELVET 196 5% 10
DOLCEBELLA-02 |Magquillaje BASE MATTE 196 6% 11
DOLCEBELLA-03 |Magquillaje DELINEADOR DE PLUMON 196 1% 1
CEJAS-01 CEJAS LAPIZ DE CEJAS MAC 196 10% 19
CEJAS-02 CEJAS POMADA ANASTASIA 196 5% 10
CEJAS-05 CEJAS PESTANA MAC 196 2% 3
CP-03 CUIDADO PERSONAL  |GEL ANTIBACTERIAL 100ml 196 1% 1
CP-04 CUIDADO PERSONAL  |GEL ANTIBACTERIAL 50ml 196 1% 2
CP-05 CUIDADO PERSONAL  |MASCARILLAS 196 2% 4
CP-06 CUIDADO PERSONAL  |VASELINA 196 4% 9
ACC-01 ACCESORIOS CINTILLO DE PIEDRA 196 1% 2
ACC-02 ACCESORIOS COLAS 196 6% 12
ACC-06 ACCESORIOS BANANAS 196 1% 1
REJ-01 RELOJ RELOJ DE AGUJAS 196 2% 4
REJ-02 RELOJ RELOJ SPORT 196 2% 4
UNAS-02 UNAS LAMPARA 196 1% 2
UNAS-03 UNAS PEGA PAPEL FOIL 196 10% 19
UNAS-04 UNAS POLY GEL 15ML 196 2% 4
UNAS-05 UNAS PQT PALITOS NARANJA PEQUENO 196 2% 3
UNAS-08 UNAS PQT.UNAS 196 1% 2
UNAS-09 UNAS PUNTEROS 196 3% 6
UNAS-10 UNAS REPUJADOR 196 1% 2
UNAS-11 UNAS UNA POSTIZAS DECORADAS 196 2% 4
PERFUME-01 PERFUMES COMBO PEQ. PERFUME+ CREMA 196 3% 7
100% 196

En el cuadro anterior se logra visualizar, la cantidad que de cada uno de los productos

que se tendria que haber vendido en el periodo de estudio para alcanzar el punto de equilibrio,

por ejemplo, el primer articulo que es la base de maquillaje Mac, aplicando la formula antes

mencionada seria: 196 por el 4% dando como resultado que el punto de equilibrio para este

producto es de 8 unidades. Es decir, Inversiones Jhei Padrino tendria que vender 8 bases de

maquillaje para alcanzar el punto de equilibrio.
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2.3.5. Calcular el Punto de equilibrio de los productos en unidades monetarias

PE en unidades monetarias de cada producto = PE de cada producto * Precio de Venta

Continuando con el ejemplo anterior, para el caso de la base de maquillaje Mac, se

multiplica 8 que es el punto de equilibrio del producto por $1,12 que es el precio de venta que

permite alcanzar la utilidad esperada. Resultado de la operacion 8.63$

Cuadro 28: Punto de equilibrio de los productos en unidades monetarias

Calcular el

Fuente: Padrino (2023)
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El Punto de
e e Punto de
Equilibrio en Precio de venta | Equilibrio de
Codigo Categoria Producto Unidades de . .
Cada unitario los Pro.ductos
en Unidades
Producto .

Monetarias
MAQ-01 Maquillaje BASE DE MAQUILLAJE MAC 8 1,12 8,63
MAQ-02 Magquillaje BASE FIT ME 3 1,36 4,49
MAQ-03 Magquillaje BASES DERMACOL 11 1,44 15,85
MAQ-05 Magquillaje LABIALES BABY LIPS 8 0,72 5,55
MAQ-06 Maguillaje LABIALES MAC 10 1,12 11,10
MAQ-07 Magquillaje LAPIZ LABIALES 11 0,8 8,81
MAQ-11 Magquillaje MOPAS 1 0,8 0,88
DOLCEBELLA-01 [Maquillaje BASE VELVET 10 5,28 52,31
DOLCEBELLA-02 |Magquillaje BASE MATTE 11 5,28 58,12
DOLCEBELLA-03 [Magquillaje DELINEADOR DE PLUMON 1 2,88 3,17
CEJAS-01 CEJAS LAPIZ DE CEJAS MAC 19 0,72 13,47
CEJAS-02 CEJAS POMADA ANASTASIA 10 1,6 15,85
CEJAS-05 CEJAS PESTANA MAC 3 2,08 6,87
CP-03 CUIDADO PERSONAL  |GEL ANTIBACTERIAL 100ml 1 2,08 2,29
CP-04 CUIDADO PERSONAL  |GEL ANTIBACTERIAL 50ml 2 1,28 2,82
CP-05 CUIDADO PERSONAL  |[MASCARILLAS 4 0,88 3,87
CP-06 CUIDADO PERSONAL  |VASELINA 9 0,8 7,04
ACC-01 ACCESORIOS CINTILLO DE PIEDRA 2 2,08 4,58
ACC-02 ACCESORIOS COLAS 12 0,72 8,72
ACC-06 ACCESORIOS BANANAS 1 1,6 1,76
REJ-01 RELOJ RELOJ DE AGUJAS 4 3,68 16,20
REJ-02 RELOJ RELOJ SPORT 4 3,68 16,20
UNAS-02 UNAS LAMPARA 2 2,88 6,34
UNAS-03 UNAS PEGA PAPEL FOIL 19 0,72 13,47
UNAS-04 UNAS POLY GEL 15ML 4 2,08 9,16
UNAS-05 UNAS PQT PALITOS NARANJA PEQUENO 3 0,64 2,11
UNAS-08 UNAS PQT.UNAS 2 1,6 3,52
UNAS-09 UNAS PUNTEROS 6 1,44 7,93
UNAS-10 UNAS REPUJADOR 2 2,08 4,58
UNAS-11 UNAS UNA POSTIZAS DECORADAS 4 1,28 5,64
PERFUME-01 PERFUMES COMBO PEQ. PERFUME+ CREMA 7 2,24 14,79
$336,13




Siguiendo el orden de ideas anterior, y después de tabular la informacion en el cuadro

anterior se, obtiene que el punto de equilibrio en unidades monetarias es de 336.138.

2.3.6. Grafica del punto de equilibro

Cuadro 29: Tabla de Datos

Ingreso
. (cantidad*Precio Costo variable (cantidad *Costo . Costo Total -
Cantidad(Intervalos) S Variable Ponderado) Costo Fijo (CV+CF) Utilidad I-CT
ponderado)
100 183,78 107,2191011 150| 257,219101 -73,44
116 213,18 124,3741573 150| 274,374157 -61
132 242,58 141,5292135 150| 291,529213 -48,95
148 271,99 158,6842697 150 308,68427 -36,70
164 301,39 175,8393258 150 325,839326 -24,45
180 330,80 192,994382 150| 342,994382 -12
196 360,20 210,1494382 150| 360,149438 0
212 389,60 227,3044944 150| 377,304494 12,30
228 419,01 244,4595506 150| 394,459551 24,55
244 448,41 261,6146067 150| 411,614607 36,80
260 477,82 278,7696629 150| 428,769663 49,05
276 507,22 295,9247191 150| 445,924719 61,30
292 536,62 313,0797753 151| 464,079775 72,54

Fuente: Padrino (2023)

Cabe agregar que, de la tabulacion de datos anterior, se representan los datos en el

cuadrante matematico; se asigna al eje de las Y los ingresos por ventas y los costos, y al

eje de las X, las cantidades producidas y vendidas.
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Grafico 17: Grafica del punto de equilibro
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Fuente: Padrino (2023)

En la presente grafica se puede apreciar el punto donde las lineas de costos totales e
ingresos totales se unen para obtener su punto de interseccion, que es el punto de equilibrio. Es

decir,el punto en donde los costos totales son iguales a los ingresos totales.

3. Estrategias adecuadas que conllevan a la captacion de clientes, considerando el punto
de equilibrio operativo para una toma de decisiones mas acertadas en Inversiones Jhei

Padrino

Como resultado del tercer objetivo especifico obtenidos a través de la revision
documental, en la cual Hurtado (2008) afirma que una revision documental es una técnica en
donde se recolecta informacién escrita sobre un determinado tema, teniendo como fin
proporcionar variables que se relacionan indirectamente o directamente con el tema establecidos.
Se han recopilado las siguientes estrategias a seguir considerando el punto de equilibrio
operativo que permitan la toma de decisiones mas acertadas para incrementar los volumenes de
ventas en Inversiones Jhei Padrino, para de esta manera alcanzar y superar el punto de equilibro,

comenzando a generar ganancias.
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La primera estrategia es seguir los pasos planteados por (Teruel, 2017):

1. La identificacién de un problema: Inversiones Jhei Padrino presenta el problema que
se basa a los resultados obtenidos en el calculo del punto de equilibrio, su volumen de
ventas no cubre la totalidad de gastos, por ello se ve en la necesidad de establecer
estrategias que le permitan aumentar estos niveles.

2. Laidentificacion de los criterios para la toma de decisiones: los criterios a considerar
los resultados obtenidos en el punto de equilibrio calculado anteriormente y el
volumen de ventas.

3. El desarrollo de alternativas: existen muchas alternativas o estrategias que pueden
ayudar a obtener los resultados esperados; pero hemos seleccionados las siguientes en
base a la informacién obtenida del instrumento aplicado en la muestra. Las estrategias
a considerar son:

e Capacitar a las vendedoras con conocimientos de los productos, con la
finalidad de una mejor atencion al publico
e Implementar estrategias de Marketing

e Crear un catalog6 digital

Estas tres estrategias son pensadas con la finalidad de concretar més ventas y atraer mas

clientes, de manera que el volumen de ventas aumente y se logre superar el punto de equilibrio.

4. El analisis de las alternativas:

La primera alternativa a analizar es la capacitacion del personal, especialmente
encargados de ventas, con la finalidad de que pueden brindarles asesorias a los
clientes sobre como utilizar el producto y si es realmente el producto que necesita
para resolver su problema o necesidad. Generando que el cliente se encuentre feliz
con su compra al terminar el proceso de venta, para ello el personal debe ser
entrenado para:

e Escuchar al cliente, para identificar susproblemas, necesidades Yy
expectativas que traer los consumidores al momento de comprar ese
producto, para asi poder recomendarle el producto ideal para sus
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problematicas y orientar sus estrategias de la manera mas efectiva para
cerrar el ciclo de venta de forma exitosa.
e Ser expertos en los productos, para poder promocionarlos y asesorar a los
clientes
Estas capacitaciones pueden ser llevadas a cabo mediante, cursos y talleres
externos. La aplicacion de esta estrategiade manera indirecta repercudird al
volumen de ventas, pues el cliente por la atencion y la confianza generada por la
atencion del vendedor cerrar mas rapido el proceso de venta.

Con respecto a los resultados del instrumento el item 11. ;Considera usted
que la empresa mantiene unas buenas relaciones publicas y de asesoramiento,
que garanticen al cliente valorar su compra, como la mejor opcidn a sus gustos y
necesidades?, la muestra estuvo totalmente de acuerdo, lo que nos lleva a resaltar
que esta estrategia también genera que la motivacion y la satisfaccion laboral
aumenten y a la retencion de talento en su negocio y a fortalecer
el employerbranding, que es la construccion de la imagen de marca con sus
empleados.

Todo lo anterior siguiendo lasbases explicadas por Camila Casarotto
(mayo 2021)donde el objetivo es capacitar a la fuerza de ventas para las
diferentes etapas del proceso, para el uso de nuevas herramientas y metodologias,
para la cultura de la empresa o para una accion especifica.

Ahora bien, la segunda alternativa es implementar estrategias de
Marketing de acuerdo con Weinberger K. (2013), menciona en su libro Plan de
Negocios, que: Todo plan debe contener objetivos y el primer objetivo del plan
de marketing es el de ventas. Existen muchos tipos de marketing, pero es
recomendable utilizar como estrategia el Marketing Mix, el cual como es
definido como la combinacidn de 4 puntos: producto, precio, la distribucion y las
promociones. Se puede sefialar que es la mas conveniente porque puede impulsar
los productos mas restables de Inversiones Jhei Padrino o los que tiene menor

rotacion, ademds de a través de las promociones se pueden captar nuevos

-63 -



clientes, para esta estrategia se sugiere implementar herramientas tecnologias y
las redes sociales, para llegar a nuevos clientes, darles a conocer el negocio y sus
productos.

Por ultimo, tenemos como estrategia creacion de un Catalogé digital Segiin
Michael Gorman (1982), el catdlogo en linea es un sistema de control
bibliografico que permite leer y recuperar los datos almacenados en la
computadora por medio de numerosos puntos de acceso. Esta estrategia es
pensada con la finalidad de que los clientes que prefieren realizar su compra
virtual puedan tener un proceso de compra mas comodo, recordemos que en el
item 15 del instrumento aplicado se obtuvo como resultado que todos los
encuestados coincidieron en que resulta frecuente que los clientes pregunten si
cuentan con algun catalogé donde se encuentre todos los productos disponibles,

ademads también esta estrategia puede ser complementada con el punto anterior.
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MOMENTO V.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones.

En este trabajo se analiz6 el punto de equilibrio, para proponer estrategias adecuadas que
permitan incrementar los volimenes de ventas en Inversiones Jhei Padrino, ubicado en Nirgua-
estado Yaracuy. En el desarrollo de la investigacion desde el diagnostico, el planteamiento del
problema hasta el progreso de los objetivos lo més relevante de esta investigacion fue el célculo
del punto de equilibrio, como herramienta para obtener informacion contable relevante para la
toma de decisiones, gracias a que mediante su implementacion se logrd conocer en primer lugar
su situacion real en referencia al periodo de enero a marzo, donde se obtuvo como resultado que
en Inversiones Jhei Padrino no lograran alcanzar el punto de equilibro, es decir, se generaron
ingresos menores a los costos y gastos. Por otra parte, al poseer esta informacion era necesario
pensar en medidas para solventar la situacion y generar ingresos mayores; como la actividad es
comercial, es decir de compra y venta, para lograr este objetivo es necesario incrementar el
volumen de las ventas, siendo la mejor opcidon las estrategias que permitan la captacion de

clientes.

En tal sentido, finalizada las fases del desarrollo de este proyecto y analizados los
resultados obtenidos, con base en el marco tedrico que sustenta esta investigacion, se aportan las

siguientes conclusiones:

En este trabajo, se diagnostico la situacion en la que se encontraba Inversiones Jhei Padrino
en relacion a la informacion contable necesaria para el calculo del punto de equilibrio, como
resultado de ello, se obtuvo que contaban con la informar necesaria para realizar los célculos,
gracias a los registros que llevan en su base de datos del inventario, pero nunca antes los habian
aplicado o considerado, también se detectd que en oportunidades las decisiones importantes

fueron basadas en intuicion de los directivos y no en informacion contable.

Se establecieron los precios de venta adecuados para generar el margen de utilidad esperado,

para ello se lesconsulto a los directivos sobre ¢ cudl era su utilidad esperadas?, y se obtuvo como

-65 -



resultado que era de un 60%, en atencion a ello se calcularon los precios de venta, los cuales no

fueron muy diferentes a los manejados antes por Inversiones Jhei Padrino.

En este trabajo se desarrolld, el calculo del punto de equilibrio operativo conociendo sus
costos y gastos fijos y variables, ademas de los volumenes de ventas minimos en Inversiones Jhei
Padrino, a través de la formula del multiproductos para determinar el minimo de productos que
se deben vender en Inversiones Jhei Padrino para que las ganancias sean cero. Resultando por lo
tanto requieren vender 196 unidades para ello, igualmente se calculdé en unidades monetarias

obteniendo que deben generar mas de 336.13$ para comenzar a tener ganancias.

Por ultimo se propusieron tres 3 estrategias que se consideran las adecuadas para la
captacion de clientes, considerando el punto de equilibrio operativo, en base a la necesidad de
aumentar las ventas, estas estrategias fueron capacitar a las vendedoras con conocimientos de los
productos para de esta manera poder brindarle asesorias a los clientes, y asegurar que se sientan
seguros con el producto que van a comprar cumple con sus expectativas y necesidades, para que
no solo realicen la compra si no que regresen a la tienda y la recomienden con sus conocidos. De
la misma manera se sugiere implementar estrategias de Marketing, como la tienda se encuentra
laborando solamente de manera virtual es importante que cuente con este tipo de estrategia, se
sugiere realizar un marketing mix, para abarcar los productos, los precio, la distribucion y las
promociones, a su vez la creacion de un catalogd digital que le permita al cliente consultar los

productos disponibles para él.

En consecuencia, se concluye que con la informacién subministrada por este estudio
Inversiones Jhei Padrino puede realizar la toma de decisiones apropiadas para comenzar a
implementar estrategias que le permitan incrementar su nivel de venta, para alcanzar y superar el

punto de equilibro calculo en la presente investigacion.

Recomendaciones.

Con base a las conclusiones presentadas se plantean algunas recomendaciones en

referencia al andlisis e interpretacion de los resultados:
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Se recomienda antes de tomar una decision realizar un estudio de todas las alternativas
posibles, tener encuentra la informacion contable y seguir llevando el registro de entradas
y salidas del inventario, tener una relacion de costos y gastos operativos, y evaluarla
frecuentemente.

Mantener los precios de ventas calculados y el no aumentar mas el margen de utilidad
para asi poder competir en el mercado.

Realizar el calculo de equilibrio con frecuencia, para establecer objetivos de ventas a
lograr en el siguiente periodo.

Mantenerse a con las nuevas estrategias, seguir buscando estrategias para incrementar las
ventas y mantenerse activos. El innovar siempre para mantener a los clientes felices y

relacionadas con el emprendimiento.
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ANEXO A

Validacion del Instrumento

_71 -



IUJOPE-

Extension Barquisimeto REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION UNIVERSITARIA
INSTITUTO UNIVERSITARIO JESUS OBRERO
EXTENSION BARQUISIMETO

Ciudadano (a):

Respetuosamente me dirijo a usted en la oportunidad de saludarle y solicitarle su
colaboracion en la validacion del presente instrumento que pretende Analizar el punto de
equilibrio y proponer estrategias adecuadas que permitan incrementar los volumenes de ventas

en Inversiones Jhei Padrino.

Tomando en cuenta la calidad profesional y su experiencia, se le ha seleccionado para la
validacion de este instrumento, anexandole instrumento, operacionalizacién de la variable y
formato de validacion. Sus observaciones, sugerencias y recomendaciones seran necesarias para

mejorar la version final del mismo.
Agradeciendo su colaboracion:

Atentamente,
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Jheilenyz Padrino

IUJOPE-

Extension Barquisimeto REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION UNIVERSITARIA
INSTITUTO UNIVERSITARIO JESUS OBRERO
EXTENSION BARQUISIMETO

Instrucciones para Validar el Instrumento

El presente instrumento ha sido disefado para analizar el punto de equilibrio y proponer

estrategias adecuadas que permitan incrementar los volimenes de ventas en Inversiones Jhei

Padrino.

La informacién se recogerd de una muestra de tres (3) expertos en el area, utilizando para

ello una escala de opinion tipo Likert.

Al evaluar cada item se le agradece tomar en cuenta los siguientes criterios:

1. Pertinencia: consiste en la relacion o congruencia que los items muestren con el

contenido abordado.

2. Claridad: se refiere a la formulacion de los items (si es adecuada) en cuanto a redaccion

y facil comprension.

3. Adecuacion: consiste si los items miden con profundidad los indicadores que se

estudian.

Para la validacion de los items, marque con una equis (X) en la casilla correspondiente de la

hoja de evaluacion para sefialar si hay o no pertinencia, claridad y adecuacion en cada uno de los

items.
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jGracias por su colaboracion!

[UJOPE-

Extension Barquisimeto REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION UNIVERSITARIA
INSTITUTO UNIVERSITARIO JESUS OBRERO
EXTENSION BARQUISIMETO

Planilla de validacion

Nombre y apellido del validador:

Firma: Fecha:

N°DE | CLARIDAD | PERTINENCIA | ADECUACION
ITEMS

SI | No SI NO SI NO OBSERVACIONES
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ANEXO B

Instrumento para la Recoleccion de Datos
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Instituto
Universitario
Jesils
Obrero

Extension Barguisimeto REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION UNIVERSITARIA
INSTITUTO UNIVERSITARIO JESUS OBRERO
EXTENSION BARQUISIMETO

Estimado Sr. (a):

El presente instrumento se aplica con la finalidad de recabar informacion suficiente para
analizar el punto de equilibrio y proponer estrategias adecuadas que permitan incrementar los

volimenes de ventas en Inversiones Jhei Padrino.

La informacion obtenida mediante este instrumento sera procesada con absoluta
confidencialidad y serd utilizada para dar cumplimiento a los objetivos de la investigacion que se

plantea en el trabajo de investigacion.

Se requiere de su valiosa colaboracion para que responda unas preguntas sencillas. Para

ello, marque con una equis (X) la opcion que considere corresponda a cada planteamiento.
Muchas gracias por su colaboracion y por brindar su valioso tiempo.
Atentamente,

Jheilenyz Padrino
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[nstituta
m s
Jesiis

S’ Obrero

REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION UNIVERSITARIA
INSTITUTO UNIVERSITARIO “JESUS OBRERO”
EXTENSION BARQUISIMETO - ESTADO LARA

CUESTIONARIO

INSTRUCCIONES: El presente instrumento propone 15 items los cuales deben ser
contestados en su totalidad seleccionando una de las 3 alternativas de respuesta de la

manera mas sincera posible.

Sefiale con una “X” la opcidon que mas se acerque a su opinion.

N° ftems Si No
(Conoce el margen de utilidad adecuado por cada producto?
(Considera usted que 60% es un buen margen de utilidad?

(Sabe como determinar el precio de venta ideal?

(Cree usted que identifican correctamente los costos fijos de la tienda?
(Usted cree que la tienda posee muchos gastos operativos, que
disminuyen las ganancias?

N B[R |-

6 (Conocen el volumen de venta adecuado para generar ganancias?

7 (Considera usted que un volumen de ventas entre 10 y 15 productos
semanales es suficiente para alcanzar la utilidad esperada?

8 (Consideras que los clientes prefieren realizar sus compras de manera
virtual?

9

(La tienda posee alglin plan estratégico en sus operaciones?

10 | ;Considera usted que la toma de decisiones es importante, suelen ser
basadas en estudios, y no en la intuicion?

11 (Considera usted que la empresa mantiene unas buenas relaciones
publicas y de asesoramiento, que garanticen al cliente valorar su
compra, como la mejor opcidn a sus gustos y necesidades?

12 | ;Usted cree que la tienda debe formar a su personal mas sobre la
utilidad y los beneficios de los productos?
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13

(Considera usted que la utilizacion de herramientas tecnologicas como
Facebook, Instagram, WhatsApp, grupos y redes sociales, aumentarian
la cantidad de clientes?

14 . . . .
(Considera usted que la empresa tiene a su disposicion todos los
mecanismos y medios de pagos que garanticen al cliente el proceso de
compra?

15

(Frecuentemente los clientes le preguntas si cuentan con algin
catalogo virtual donde puedan ver todos los productos disponibles?
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