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ABSTRACT

Este trabajo realiza un analisis del método de fijacion de precios de las PYME del sector
grafico de la ciudad de Quito y propone la forma mas idénea para establecer un método que

permita definir el precio de una manera técnica.

Para ello, se ha dividié en tres capitulos que engloban el marco conceptual, el estudio
macroeondémico del sector y el establecimiento de precios; para concluir con una propuesta de

herramienta para la fijacion de precios.

En el capitulo primero se mostraran las definiciones que permitan explicar los conceptos

béasicos de las PYME, definicion de precios y de costos.

En el capitulo segundo se realiza el estudio macroeconémico del sector gréfico, y se
realiza un andlisis de mercado basado en las cinco fuerzas de Porter para llegar a presentar el

andlisis de los datos obtenidos de la investigacion.

Para concluir en el capitulo tercero se realiza un estudio micro del sector con la propuesta
de una herramienta para fijar el precio tomando el caso real de una PYME del sector grafico para

determinar el precio de venta de un producto especifico.
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INTRODUCCION

En el presente acapite se estableceran los fundamentos en los que el trabajo de
investigacion se sustentard para su elaboracion, se determinara el planteamiento de la
problematica, la justificacion de la investigacion, planteamiento de objetivos y formulacién

de hipotesis.
1. Planteamiento del problema

a. Descripcion del problema a ser analizado
El sector de la industria grafica en el mundo cuenta con mas de 500 afios de historia® y en
el Ecuador tiene 255 afios. La primera imprenta registrada en el pais fue traida por el padre
jesuita José Maria Maugueri la cual se instal6 en la ciudad de Ambato con el nombre de:
imprenta de la Compafifa de Jests®. El crecimiento industrial, en el mercado ecuatoriano, ha sido
lento pero constante lo que ha permitido que en la actualidad este sector cobre gran importancia

por convertirse en aliado estratégico de toda organizacion con o sin fines de lucro.

Esto ha permitido que se genere un sin niumero de empresas divididas basicamente en dos
tipos: por un lado, se encuentra a las grandes industrias graficas con definicion de procesos,
control de calidad de produccion, control financiero y demas aspectos llevados de manera técnica
y profesional en vanguardia con el mundo de los negocios y la tecnologia; y por otro lado, las
pequefias y medianas empresas PYME que han logrado establecerse de manera artesanal con un
crecimiento lento y que, responden a la capacidad adquisitiva y profesional de cada uno de sus

duefios y sus equipos de trabajo.

! http://www.saber.golwen.com.ar/himprenta.htm

http://www.ambato.com/amb09/index.php?option=com_content&view=article&id=576&Itemid=100011
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Todos estos factores han hecho que la definicion de precios para el cliente final en el
sector sean realizadas de manera empirica y poco técnica, cubriendo con costos basicos y la
ganancia que, a consideracion del duefio y en relacion a la industria, pueda generarse; es por ello
que, dentro del sector, cuando un cliente solicita una cotizacion para un trabajo especifico a
diferentes imprentas, la variacion de los precios es enorme de una empresa a otra y la

competencia se torna agresiva.

La rapidez en la entrega de trabajos con alta calidad y un servicio cordial hacen de una
empresa grafica un factor de éxito; para lograrlo, todos los procesos internos deben estar
eficazmente establecidos y la generacion de cotizaciones, como accién de primer contacto con el
cliente, con precios competitivos y de forma inmediata hacen que se convierta en un factor

decisivo para ganar una cuenta.

b. Justificacion

El analizar la forma en que una PYME fija los precios permitira conocer los factores que
intervienen en esta actividad, asi como también determinar los aciertos y errores y en el caso de
ser necesario proponer mejoras para la fijacion de precios dentro de este sector, el cual se
convierta en un modelo que sirva, de acuerdo a las modificaciones de la situacion
microecondémica de cada PYME del sector, como esquema de fijacion de precios para la

industria donde exista mayor coherencia competitiva y clientes satisfechos.

Esto permite que se forje un crecimiento para la industria ya que al ser un sector
mayoritariamente artesanal, hace que su sistema de administracion sea empirico y de esto

deviene el crecimiento lento pero constante que se ha hecho mencidn anteriormente.

Por tanto, la incidencia de este tema en la sociedad ecuatoriana es innovador y relevante, si
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se toma en consideracion que existe escasa capacitacion sobre temas administrativos y
financieros con enfoque especificamente al sector grafico: lo que generalmente se encuentra es
formacion en temas relacionados al area técnica y si se tratan temas administrativos su enfoque

es determinado de manera general con estudios de casos del sector.

c. Lapregunta central

¢ Como fijan los precios las PYME del sector grafico en la ciudad de Quito?

d. Determinacion de objetivos

v Obijetivo General:

- Definir la aplicabilidad para establecer un método o herramienta de costeo para la
fijacion de precios de las PYME del sector gréfico.

v Objetivos especificos:

- Analizar diversos factores macroeconémicos que se tornan relevantes para la industria
gréfica.
- Determinar los componentes del mercado del sector grafico.
- Estudiar los mecanismos de fijacion de precios de las PYME del sector gréafico.
e. Las hipdtesis o suposiciones
Las PYME del sector gréafico no tienen una herramienta administrativa financiera que les

permita fijar sus precios de manera objetiva y competitiva con el mercado.

2. Enfoque y marco conceptual.

El enfoque principal dentro del presente trabajo estd dado por el tema de fijacion de

precios, en el cual, Emilio de Velasco Gonzalez hace un profundo andlisis de la fijacion de

12



precios en relacion a diversas variables tales como: fijacion de precios en funcion de la
competencia, de la demanda y de los costos. Para llegar a establecer las decisiones sobre los
precios a los diversos productos o servicios Emilio de Velasco manifiesta que: “La politica de
precios es el resultado de la confrontacién, por un lado, de las necesidades del mercado,
caracteristicas de los productos, tipo de distribucién elegida, publicidad y promocién concebidas

y, por otro lado, de las limitaciones de los costes y objetivos de rentabilidad sefialados™.

Una vez analizados los factores que intervienen en la fijacion de precios de las empresas
serd importante determinar las herramientas o elementos que se tienen para definir el camino mas
adecuado para la fijacion de precios en las imprentas PYME; es asi que, dentro de las mas
utilizadas se encuentran dos grandes ramas: la contabilidad tradicional y la contabilidad de

costos.

Dentro de este estudio se dara una orientacion mas profunda a la contabilidad de costos
analizando sus sistemas de costeo: costeo por procesos, costeo basado en actividades o ABC,
costeo por Ordenes de trabajo; éstos permitiran determinar el mas adecuado para aplicarlo al

sector grafico, asi:

En un sistema de costeo por procesos los costos unitarios de un producto o servicio se
obtienen fijando los costos totales a muchas unidades semejantes, esto implica que en este

sistema el objeto del costo® son las unidades idénticas.

® Emilio de Velasco Gonzalez; El Precio Variable estratégica de marketing, Madrid, Editorial Mc. Graw-Hill, 1993,
Pag. 1
* El objeto de costo se define como todo aquello para que sea necesario como una medida de costo.
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En el costeo por 6rdenes de trabajo el objeto del costo es una unidad o varias unidades de
producto o servicio (trabajo en el sector de imprentas); por tanto, cada trabajo usa una cantidad

diferente de recursos.

El sistema de costos ABC fue creado por Robert Kaplan y Robin Cooper, quienes luego
de un estudio de los costos logran realizar un desarrollo importante, que les permite determinar
un sistema de costeo en el que se agrupan a los costos en centros de costos. Gracias a esto se
permite obtener el valor de un determinado proceso y, mas aun, se puede realizar un analisis
previo del valor a considerar en la fabricacion de un determinado producto, lo que puede
constituir una herramienta muy productiva al momento de fijar costos para una empresa. Este
sistema permite perfeccionar un procedimiento de costeo al identificar las actividades
individuales como sus objetos. “Un sistema de ABC proporciona a los gerentes informacion de
costos que les ayudan en la elaboracién y venta de diversos productos. Con esa informacion los

gerentes pueden tomar decisiones de fijacién de precios y de mezcla de productos”.”

La disciplina principal en la que esta investigacion se desarrollara, sera el andlisis de costos;
ademas, debido al tema es necesario considerar un enfoque interdisciplinario que permitira
mayor enriquecimiento de la investigacion: fijaciones de precios, procesos, costos directos e

indirectos y costos basados en actividades.

Se entiende por el término “procesos de negocio, como un conjunto de actividades que recibe

uno 0 M4s insumos y crea un producto de valor para el cliente”®

, ello se puede aplicar a todas las
actividades que realiza la empresa para transformar materia prima en productos de valor para el

consumidor o usuario final de dicho proceso.

® Chales T. Horngren, Srikant M. Datar y George Foster, Contabilidad de Costos, Ob. Cit., pag. 153.
® Michael Hammer, James Champy. Reingenieria. Bogota, Edit. Norma, 1994. Pag. 37.
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Al costo, los contadores lo definen como: “un recurso sacrificado o perdido para alcanzar un

objeto especifico™’

Los costos directos, son todos aquellos costos que, por su naturaleza, estan directamente
relacionados con la produccién de un producto o servicio especificos como es el caso de la
materia prima; mientras que los costos indirectos son los que no se utilizan para un producto

especifico, en particular, como la mano de obra indirecta (supervisores).

El concepto nuclear que se desarrollara en torno al tema corresponde al estudio de fijacion de
precios de las PYME del sector grafico para determinar o proponer un sistema de costos idoneo

para el sector.

3. Metodologia de la investigacion

La metodologia del presente trabajo esta caracterizada por ser exploratoria y explicativa
ya que dentro del sector grafico existe poca informacion acerca de herramientas administrativo
financieras que permitan fijar precios, por lo que, los estudios a realizarse seran adecuados para,
en primer lugar obtener informacion con el tema de fijacién de precios y, en segundo lugar,
analizar si las PYME del sector requieren una herramienta que facilite la fijacion de precios y

con ello lograr una paridad en el mercado.

Las variables a identificarse dentro de este estudio son: proveedores, clientes, empresa y

competencia.

Los indicadores que van a ayudar a identificar de mejor manera el comportamiento de las

variables anteriormente descritas son: crédito otorgado por los proveedores, trabajos mas

" Chales T. Horngren, Srikant M. Datar y George Foster, Contabilidad de Costos, Ob. Cit, pag. 27.
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comunes de impresion y tiempos de entrega, competitividad de precios y método contable para

definicion de precios.
Para el céalculo de la muestra se han determinado los siguientes elementos:
Poblacion o universo de estudio: 1946 imprentas en el canton Quito

Unidad muestral: pequefias y medianas imprentas autorizadas por el SRI, con méas de 10
empleados (incluyendo gerentes) que se encuentran ubicadas en el sector norte de Quito (desde

Av. Rio de Janeiro hasta Carcelén) y que corresponden a 80 imprentas.
Nivel de error: 5%
Nivel de confianza: 95%
Tamario de la muestra: 66 imprentas.
Método de muestreo: aleatorio simple

En lo que corresponde a las fuentes de datos, mecanismos de recoleccion y analisis y/o

tratamiento de la informacion se ha determinado que:

Objetivo especifico Fuente de datos Recoleccion Tratamiento de la
informacion
- Analizar diversos | Datos estadistico | Investigacion Andlisis de los
factores BCE. documental y | datos obtenidos e
macroecondmicos . bibliografica. interrelacién de
Observatorio de la
que se tornan variables
PYME (UASB)
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relevantes para la

industria grafica.

macroecondmicas.

Realizar un | Publicaciones Investigacion Andlisis de los

estudio sectorial especializadas al area | documental. datos obtenidos.
gréfica

Estudiar la fijacion Observacion, Tabulacion y

de precios en la encuesta y | andlisis de datos e
cotidianidad de las entrevista interrelacién de
PYME Imprentas PYME variables

Proponer una Investigacion Herramienta para la

herramienta para

la fijacion de

precios de las
PYME del sector

grafico

Documental y de la

muestra seleccionada

documental e
informe de las
PYME del sector
grafico

fijacion de precios

17



CAPITULO |
EL PRECIO COMO FACTOR DIFERENCIAL EN LAS PYME

El presente capitulo estd destinado a realizar un estudio con respecto a las PYME,
origenes, caracteristicas, sus ventajas y desventajas; ademas, se abordard el precio, su
definicion, objetivos, politicas y su determinacién en funcién del costo, para concluir en el
andlisis del costo, la definicion, historia, evolucion y los métodos de costeo ABC y por
6rdenes de trabajo. Todo esto permitird contar con un respaldo tedrico que sustentara el

presente trabajo investigativo.
1.1  Definicién de PYME

Para formular una definicion de PYME es necesario primero conocer el significado
de este acronimo: PYME significa pequefia y mediana empresa; razén por la cual, es

necesario conocer la definicion de pequefia empresa y mediana empresa.

Al referirse a la pequefia empresa, existen dos parametros fundamentales que ayudan
a definirla: el namero de personas que trabajan en la empresa y el volumen de ventas que
genera dicha empresa. Es asi que, en Europa, por ejemplo, una pequefia empresa se
considera a la que tiene menos de 50 trabajadores y un volumen de negocio inferior a
10°000.000 de euros®. Segun la Resolucién 1260 de la Secretaria General de la Comunidad
Andina, en Latinoamérica este valor oscila entre 1 y 9 trabajadores para la microempresa,
10 a 49 para la pequefia empresa y el volumen de ventas anual generalmente no supera el
millon de ddlares. Con respecto a la mediana empresa la cantidad de trabajadores fluctian

entre 50 y 199 y su volumen de ventas se encuentra entre un millén y cinco millones de

& Comunidad Europea, “Diario oficial de la Unién Europea” en http://eur-
lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:L:2003:124:0036:0041:es:PDF
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dolares anuales.

En el Ecuador el Servicio de Rentas Internas (SRI) ha definido a las PYME como:
“Conjunto de pequefias y medianas empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital
social, cantidad de trabajadores y su nivel de produccion o activos presentan caracteristicas

propias de este tipo de entidades econémicas®”.
1.2 Origenes de las PYME

Las PYME tienen su inicio de dos maneras: una es de origen familiar y la otra de
origen empresarial (sociedad juridica legalmente constituida). Las de origen familiar son
aquellas en las cuales una familia decide formar una pequefia empresa en un determinado
sector economico. Mientras que las de origen netamente empresarial se forman
exclusivamente con fin comercial a traves de la legalizacién de su negocio en la
Superintendencia de Compafias. Esto no implica que las PYME de origen familiar no
tengan un fin comercial pero la diferencia radica en que en las empresas familiares priman,
mayoritariamente, el capital humano lo que hace que su administracion tenga

particularidades familiares.
1.3 Caracteristicas de las PYME

Las caracteristicas de este tipo de empresas estan dadas principalmente por la
cantidad de empleados que tiene cada una de ellas, el volumen de ventas, la cantidad de
activos, utilidad, capacidad de endeudamiento, entre las mas importantes. Es significativo
destacar que para categorizar a las PYME, varios paises las caracterizan de maneras

diferentes, sin embargo las principales son las que estan detalladas en el punto 1.1.

% Servicios de Rentas Internas en http://www.sri.gov.ec/web/guest/32@public

19



1.4  Ventajas y desventajas de las PYME

Como es habitual, dentro de cada tipo de empresa existiran ventajas y desventajas al
momento de pretender ser una fuente productora de bienes y/o servicios. Las ventajas o
desventajas van a depender del tipo de negocio que las PYME quieran incursionar; no
obstante, existen algunas que son de caracter general, tal como se menciona a

continuacion'?:
Dentro de las ventajas que tienen las PYME se encuentran:

- Son empresas con gran capacidad de adaptabilidad. Esto quiere decir que, por

ejemplo, pueden cambiar de mercado rapidamente.

- Las PYME, como segmento econémico, son generadoras de empleo dentro de cada

sector que se desarrollan

- No tienen estructuras fuertemente jerarquicas debido a la cantidad de empleados, por
lo que se pueden tomar decisiones de una manera rapida y sin depender de tantos

niveles de aprobacion.

- Se mantiene un contacto directo con el cliente, por lo que, durante el proceso de
venta la negociacion se vuelve mas dindmica. En muchos de los casos las mismas
ventas las realizan los propietarios de las empresas y este contacto con el cliente

tiende a transformarse en una relacion de confianza entre empresa y cliente.
Dentro de las desventajas que tienen las PYME es necesario indicar que:

- No tienen acceso a grandes cantidades de endeudamiento o lo que es peor en ciertos

casos no aplican para ciertos creditos productivos, ya que al ser instituciones

19 Nestor P. Bradot y Eduardo Soto, Las PYME Latinoamerican: herramientas competitivas para un mundo
globalizado, Buenos Aires, IFEMA, 1999, p. 6-16
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pequefias no representan seguridad econdmica solvente para las instituciones
prestamistas lo que se traducen en créditos dificultosos y caros con medios de

financiacion inadecuados.

Su estilo de direccidn se encuentra enfocado hacia el corto plazo, ademas es rigido
con planificacion empirica, ya que el estilo del “dia a dia” es el usual. Su actuacion

es reactiva por lo que se realizan soluciones momentaneas para grandes problemas.

No existe un enfoque a la calidad de producto ni a la gestién 6ptima de sus recursos

ya que sus metas importantes se centran en producir y vender.

Al tener capacidad econdmica limitada su baja tecnologia se hace presente puesto
que no se reinvierte en el mejoramiento de instalaciones ni se aplican oportunamente

los avances tecnoldgicos.

Los conceptos de eficiencia y eficacia son escasos en este tipo de empresas ya que la
falta de motivacién y compromiso de sus trabajadores hacen que no existan niveles

altos de productividad.

Las estructuras organizativas no son revisadas con periodicidad lo que las vuelve

obsoletas debido a los cambios constantes que presentan.

Sus estructuras financieras son inadecuadas, su simplicidad hacen que dificilmente se

puedan disefiar e implementar estructuras propias y adecuadas a su realidad.

La baja calificacién de sus recursos humanos, la poca o nada inversion en desarrollo
y capacitacion profesional es otra limitantes, ya que los empresarios la consideran
como “gastos superfluos” y es “dificil entender que la optimizacion de la mano de

obra es una inversion de corto plazo y que cualifica bien y motiva a los
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trabajadores™*”.

El tema de las PYME resulta interesante en Latinoamérica y principalmente en el
Ecuador, ya que existe un considerable namero de empresas que estan dentro de esta
categoria y, por esta razon, se debe prestar importancia y ayudar a que estas fuentes
generadoras de empleo tomen acciones que favorezcan su crecimiento sostenido en

beneficio de la economia del pais.
1.5  Definicion de precio

El precio es uno de los cuatro pilares fundamentales de la mezcla de marketing
(producto, precio, plaza y promocion). Emilio de Velasco Gonzalez en su libro: El precio
variable estratégica de marketing define que: “El precio es una valoracion efectuada sobre
un producto y que, traducida a unidades monetarias, expresa la aceptacion o no del
consumidor hacia el conjunto de atributos de dicho producto, atendiendo a su capacidad

para satisfacer necesidades'®”.

Sin embargo al ser el precio uno de los pilares fundamentales de toda mezcla de
marketing es normal que exista gran cantidad de definiciones como la que se manifiesta en
el libro de Philip Kotler en el cual al precio se lo define como: “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®”; en todo caso la mayoria

de los autores hacen referencia a una valoracion de productos o servicios que los

consumidores estan dispuestos a pagar por el mismo.

! Nestor P. Bradot y Eduardo Soto, Las PYME Latinoamerican: herramientas competitivas para un mundo
globalizado, Buenos Aires, IFEMA, 1999, p. 16

2 Emilio de Velasco, El precio: variable estratégica de marketing, Madrid, Mc Graw-Hill, 1994, p. 2

3 Philip Kotler y Gary Armstrong, Marketing, México, Pearson educacion, 2001, p. 317
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1.6  Objetivos y politicas de precios

Existen varios objetivos para la fijacion de precios: los objetivos de precios en
funcién de la utilidad, en la cual se espera un rendimiento y también una maximizacién de
las mismas; los objetivos pueden estar orientados a las ventas, cuando se trata de alcanzar
un crecimiento en ventas unitarias y generar aumento en la participacion de mercado, sin
que esto implique una relacién con las utilidades; finalmente, los objetivos pueden estar
orientados al estado de la situacion actual de la empresa, donde se podria igualar los precios

de la competencia para mantener paridad de precios y mantener la competitividad.

Las empresas establecen politicas especificas de precios para cumplir con los
objetivos planteados. Estas politicas pueden ser: flexibilidad de precios, niveles de precios

segun el ciclo de vida del producto o de descuento.
1.6.1 Politica de flexibilidad de precios

En esta politica las empresas deben decidir si optan por una politica de precio uUnico
en la que se ofrece un solo precio para todos los clientes o tener una politica de precios

flexibles que ofrece a varios clientes un mismo producto a diferentes precios.
1.6.2 Politica de niveles de precios a lo largo del ciclo de vida del producto

De acuerdo al ciclo de vida del producto en el mercado se pueden establecer varias
politicas de acuerdo a la estrategia que delimite la empresa. Se pueden colocar politicas de
penetracion de mercado, con ello se obtienen volumenes de venta grandes a un precio bajo,
o también se pueden aplicar politicas de precios de desnatado que consiste en vender a un
precio alto a la parte mas alta de la curva de demanda antes que enfocarse a partes del

mercado que resulten mas sensibles al precio. Esta politica de desnatado es Gtil cuando no se
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conoce completamente la curva de la demanda y es conveniente iniciar con un precio alto el
mismo que si es rechazado por el cliente se lo puede ir bajando hasta llegar a un precio que

sea aceptado por el consumidor.
1.6.3 Politica de descuento

La politica de descuentos generalmente se la aplica en grandes voliumenes de
compra. Esta creada para estimular compras del tipo anteriormente mencionado. Existen
también descuentos estacionales que tratan de estimular la compra de productos en épocas

en las cuales la demanda es escasa y de esta forma compensar ventas a lo largo del afio.
1.7 El precio en funcion del costo

La definicién de los precios en funcion de los costos esta caracterizada por colocar
un valor extra a los costos (porcentaje) para obtener el precio de venta. Generalmente este es
el método mas antiguo y conocido. Existen dos formas del célculo de este precio: el que se
basa en el precio de costo completo en el cual se toma en cuenta todos los costos fijos y
variables pero que presenta el inconveniente de una asignacion arbitraria de los costos
especialmente en empresas que producen varios productos con el empleo de equipos

comunes.

Otra forma de célculo de este precio es la que basa con la unica consideracion de los
costos variables imputables exclusivamente a un producto, considerando a los costos fijos
como una carga global para la empresa. Al total de los costos variables se les asigna un
margen de contribucion que resulta en un beneficio y también en un excedente que cubra
parte de las cargas fijas anteriormente mencionadas. Sin embargo, este método tiene el

inconveniente de no asegurar un margen global que cubra el monto de los costos fijos.
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Es por ello que, el responsable de la fijacion de precios, generalmente el gerente de
marketing, debe conocer los diversos componentes y comportamientos de los costos que

genera el producto o servicio a producir o vender',
1.8 Definicion de costo.

Mucho se ha escrito con respecto al costo, en el libro de Marketing de Kotler y
Amstrong los autores definen que: “los costos establecen el limite inferior para el precio que

la compafiia puede cobrar por su producto” (P. Kotler y G. Armstrong, Marketing, 321)

Otro concepto que se ajusta a la realidad del presente trabajo es el que manifiesta
Horngren en su libro Contabilidad de costos donde define al costo de la siguiente manera:
“Recurso sacrificado o perdido para alcanzar un objetivo especifico. Un costo (tal como
materiales o publicidad) se mide por lo general como la cantidad monetaria que debe

pagarse para adquirir bienes y servicios™”.

Estas definiciones al tener dos enfoques disciplinarios distintos permiten determinar
que, dentro de una organizacién existen varias formas de ver el costo y es tarea de los
encargados de los costos el establecer con claridad los costos en los que incurren las
empresas. Para el presente proyecto el enfoque de la contabilidad de costos permite llegar a

definir y ordenar el proceso de fijacion de precios en funcién de los costos.
1.9  Historiay evolucion de los costos a traves de los tiempos

La revision de los costos se remonta a civilizaciones de Medio Oriente en las cuales

se generaban registros de egresos o erogaciones que los comerciantes hacian al momento de

“ William Perreault y Jerome McCarthy, Marketing. Un enfoque global, México, Mc Graw-Hill, p. 472-500
15 Charles Horngren, Srikant Datar y George Foster, Contabilidad de costos. Un enfoque gerencial, México, Pearson
educacion, 2007, p. 27
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adquirir distintos productos. El control en actividades de impresion de libros, vifiedos y
acererias se realizaban para la medicion del recurso en la fabricacion o produccion de las

mismas, asemejandose a un sistema de costos.

Con el paso de los afios se piensa que en ltalia aparece la teneduria de libros y

aparecen registros de la partida doble.

Conforme el mercado iba en crecimiento se presentaron distintas maneras de
produccidn; asi, se hizo necesaria la implementacion de la contabilidad como herramienta
para medir las ganancias de comerciantes, productores, fabricantes y todas las personas

involucradas en la fabricacion de productos.

En el afio de 1557, en los vifiedos, se comenzd a utilizar el término costos de
produccién que, traducido a los tiempos actuales, son los costos de mano de obra y de

materiales.

Dentro del mundo de los libros, en Amberes (Bélgica) un editor francés llamado
Cristébal Plantin utilizaba distintos tipos de cuentas para controlar su importacion de papel,

impresion de libros y venta de los mismos.

Los costos propiamente dichos aparecen en el afio de 1776 devenido de la
revolucion industrial que trajo grandes fabricas y un incremento exponencial de la
produccidn; de esta manera, se pasdé de un manejo artesanal a un manejo industrial creando
asi, la necesidad de ejercer un mayor control sobre la mano de obra, los materiales
utilizados y también el costo que generaban las maquinarias. Hay que destacar que la
revolucion industrial trajo consigo el desplazamiento de gran cantidad de mano de obra

debido a la utilizacién de maquinaria.
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Para 1777 en una empresa fabricante de medias de hilo se realiz6 una primera
descripcidn de los costos de produccion por proceso. Esta descripcion se indicaba mediante
una serie de partidas dobles en cada proceso donde se podia calcular el costo total del

producto terminado.

En los ultimos 30 afos del siglo XIX Inglaterra fue el pais que mayor atencion tuvo
con respecto al estudio de los costos. Tanto asi que, Carlos Babbge publicé un libro en el
que se hace la recomendacién de crear departamentos de contabilidad dentro de las fabricas

para que se encarguen del control de las horas de trabajo.

El mayor auge de la contabilidad de costos estuvo entre los afios 1890 y 1915.
Durante este tiempo se realiz6 una estructura basica de lo que hoy en dia se conoce como la
contabilidad de costos y se incluyeron los registros de los costos a las cuentas generales en
paises como Inglaterra y Estados Unidos, es en este momento en donde se definieron
términos como valoracion de inventarios, procedimientos de distribucidn para los costos

indirectos de fabricacion y estimacidn de costo de materiales y de mano de obra.

Los costos predeterminados aparecen por la necesidad de adelantarse a varios hechos
econdémicos o eventos, ya que la contabilidad se la tenia como una herramienta de
planeacion. Es por esta razon que Frederic Taylor experimenta en la empresa acerera
Bethlehem Steel Co. con los denominados costos estdndar. Los costos predeterminados

permitian conocer datos de costos antes de la fabricacion.

Luego de esto viene la gran depresién de los afios treinta en la que, los paises
industrializados, se vieron en la obligacion de realizar esfuerzos inmensos para proteger sus
capitales. Pasada la gran depresién las empresas se abocaron a dar importancia a los
sistemas de costos y a los presupuestos como herramientas estratégicas en la direccion de
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empresas™®.

Muchas transformaciones han sufrido los costos a través de los afios. Su esencia se
concentra en el valor que tiene un producto al ser fabricado. Es con esta premisa que en la
actualidad la contabilidad de costos es un factor critico para empresas que pretenden seguir

en el mundo de los negocios de una manera competitiva y eficaz.
1.10 Métodos de costeo: costeo por procesos, costeo ABC, costeo por ordenes de trabajo.

Existen en la actualidad varios métodos/sistemas de costeo que se implementan en
algunas organizaciones. Dentro de este trabajo se va a realizar una descripcion de tres de
estos métodos de costeo, los cuales son: el costeo por proceso, el costeo por 6rdenes de

trabajo y el costeo ABC (basado en actividades).
1.10.1 Costeo por procesos.

El costeo por procesos se da en situaciones en la que productos similares son
producidos masivamente sobre bases mas o menos continuas. Este sistema es frecuente en
industrias como la quimica, farmacéutica, procesamiento de alimentos, textil, petrolera,

cemento, acero, plastico, entre otras.

Su atencion se dirige a los procesos, periodos de tiempo y costos unitarios. “Esto
significa que durante periodos especificos, los materiales, la mano de obra y los costos
indirectos de fabricacion, se acumulan por procesos o departamentos. Cuando los productos
se procesan en mas de un departamento, el trabajo se trasfiere a departamentos sucesivos

hasta que son terminados y listos para su utilizacién final”*’. Aunque los procedimientos

'® Don R. Hansen y Maryanne M. Mowen, Administracion de costos. Contabilidad y Control, México, Thomson
Editores, 2003, p 3-5.
'7 Carlos Fernando Cuevas, Contabilidad de Costos, Bogota Colombia, Pearson Editores, 2001, p. 62.

28



especificos dependen del sistema contable que aplique la empresa, los costos se totalizan y
se transfieren periodicamente al libro diario. En este sistema es importante mantener los
procedimientos basicos, para acumular los costos de los materiales, mano de obra y costos
indirectos de fabricacién, los mismos que son principalmente similares a los que se usan en
el costeo por Grdenes de trabajo exceptuando las modificaciones debido a las diferencias que

existen entre los dos sistemas de costeo (Carlos Cuevas, Contabilidad de Costos, 62-63).

En este sistema de costeo por procesos, los costos unitarios se los obtiene dividiendo
los costos totales entre la cantidad de productos elaborados. Para poder aplicar este sistema
de costeo es necesario que las unidades producidas sean de iguales caracteristicas o
similares. “En un ambiente de fabricacion de costeo por procesos, cada unidad recibe las
mismas cantidades o cantidades similares de costos de materiales directos, costos de mano
de obra directa de fabricacion, y costos indirectos de fabricacion” (C. Horngren, S. Datar y
G. Foster, Contabilidad de costos, 595). Los costos unitarios con calculados dividiendo los
costos totales incurridos entre el nimero de unidades de producciéon que resultaron del

proceso de fabricacion.

“Los sistemas de costeo por procesos separan los costos en categorias de costos de
acuerdo con el momento en que los costos de introducen al proceso. Con frecuencia, (...)
tan s6lo se necesitan dos clasificaciones de costos, materiales directos y costos de

conversion, para asignar costos a los productos*®”

1.10.2 Costeo por 6rdenes de trabajo.

En lo que respecta al sistema de costeo por 6rdenes de trabajo, el objeto del costo es

'® Charles Horngren, Srikant Datar y George Foster, Contabilidad de costos. Un enfoque gerencial, México, Pearson
educacion, 2007, p. 27
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la unidad o varias unidades producidas de un producto o servicio y a esto se lo denomina

trabajo.

En cada trabajo se incurre con una cantidad diferente de costos, razon por la cual, se
debe determinar el trabajo a realizar para iniciar con los calculos de los costos necesarios.
En el sistema de costeo por Ordenes de trabajo se acumulan los costos por separado para

cada producto o servicio. (C. Horngren, S. Datar y G. Foster, Contabilidad de costos, 99)

En este sistema, los costos de los productos se acumulan por trabajo y se resumen en
las hojas de costos y Ordenes de trabajo, estos documentos transmiten informacion acerca
del costo unitario; la administracion puede usarlos para la fijacion de precios de productos,
control de costos y evaluacion de inventarios. Su inventario de produccion en proceso al
final del periodo contable se da con la suma de las hojas de costos de los trabajos

correspondientes a las 6rdenes parcialmente terminadas.*®

Los sistemas de costeo por 6rdenes de trabajo resultan convenientes en empresas que
realizan drdenes especiales para clientes especificos o que elaboran productos diferentes en
base a grupos determinados. “En las industrias que pueden usar costeo por Ordenes de
trabajo se incluyen a las imprentas que operan a partir de drdenes especiales, a los trabajos
que deben realizarse segun las especificaciones de los clientes...”(C. Warren, J. Reeve, P.
Fess, Contabilidad administrativa, 48), ademas se encuentran industrias de la construccién,

fabricacion de muebles, barcos, aviones, entre otros.

La principal deferencia entre el sistema de costeo por procesos y el sistema de costeo

por ordenes de trabajo es el alcance de los promedios utilizados para el célculo de los costos

¥ Carl S. Warren, James M. Reeve, Philip E. Fess, Contabilidad Administrativa, México D.F. , Thomson Editores,
2005, p. 48-49.
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unitarios de los productos o servicios y la forma en que los costos de los productos se

acumulan y se reportan.
1.10.3 Costeo ABC (basado en actividades).

La implementacion de un sistema de costeo basado en actividades conlleva a una
serie de preguntas como ¢Qué actividades se realizan en la organizacion? ;Cuanto cuesta
realizar estas actividades? ¢Por qué necesita la organizacion realizar actividades y procesos
empresariales? ;Qué parte o cantidad de cada actividad requieren los productos, servicios y

clientes?

Con un sistema de costeo ABC correctamente implementado, se podria responder

estas preguntas.

“Un sistema ABC proporciona a las empresas un mapa econdémico de sus
operaciones que pone de relieve el coste existente y el previsto de las actividades y procesos
empresariales, lo que a su vez conduce al conocimiento del coste y la rentabilidad de
productos, servicios, clientes y unidades productivas” (R. Kaplan y R. Cooper, Coste y

efecto, 102).

El sistema de costeo ABC se lo desarrolla a través de cuatro pasos secuenciales:
desarrollar un diccionario de actividades, determinar cuanto esta gastando la organizacion
en cada una de las actividades: identificar los productos, servicios y clientes; y, seleccionar
los inductores de costes de las actividades que vinculan los costes de las actividades con los

productos, servicios y clientes®.

El analisis y manejo del costo dentro de las organizaciones es vital para la existencia

*°R. Kaplan y R. Cooper, Coste y efecto, Barcelona, Getion 2000 Editores, 1999, p. 101-105.
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de las mismas. EI minucioso cuidado que se le debe asignar es prioritario para el éxito de la
empresa, y el método o sistema de costeo a usar debera ser aplicado de acuerdo a la
naturaleza del negocio, sus requerimientos y el tamafio de las mismas. A través de los
tiempos el costo ha sufrido maltiples cambios pero siempre ha sido y seguira siendo una

variable imprescindible al momento de calcular los precios.
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CAPITULO Il

ESTUDIO MACROECONOMICO, SECTORIAL Y FIJACION DE PRECIOS DE LAS

IMPRENTAS PYME - INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO

En el presente capitulo se mostrara una situacion global de los diferentes indicadores
macroecondémicos que ayudaran a determinar la situacion actual del pais, asi como también, una
investigacion y andlisis de mercado del sector de la industria gréafica en la ciudad de Quito

mediante la realizacion de un estudio de las imprentas de la ciudad.

2.1. Analisis macroecondmico de factores que afectan a la industria gréafica.

Dentro del analisis macroecondmico se ven inmersos varios entornos que son de gran
importancia e influencia para las industrias al momento de establecer politicas
empresariales. En este analisis se tomaran en cuenta: el entorno econémico, el entorno

politico — legal, el entorno tecnolégico, el entorno social y el entorno natural.
2.1.1 Entorno econémico

Quiza uno de los entornos mas dificiles de analizar con objetividad debido a los
diversos andlisis y opiniones positivos y negativos que se yerguen en torno al tema es el

econémico.

Los indicadores del pais que presenta el Banco Central del Ecuador muestran que en
la actualidad el pais no atraviesa una situacion extremadamente negativa, y que por el
contrario éstos revelan que la situacion actual se la podria considerar como normalmente

estable.

33



Sin embargo, estudios independientes como los presentados en la revista Quantum
presentan una lectura de los indicadores que permiten establecer escenarios actuales con
proyecciones a futuro donde, segun la edicién del mes de julio manifiestan que desde la
perspectiva econémica su escenario es bastante positivo en comparacion con el escenario
politico que es negativo. Asi, manifiestan que: “El alto gasto fiscal y el positivo entorno
internacional provocan que la actividad econdmica se expanda rapidamente. No obstante, al
mismo tiempo se estan acumulando graves desequilibrios tanto en el sector fiscal como en el

sector externo de la economia™?.

Adicionalmente, manifiestan que las politicas publicas que lleva a cabo el gobierno
afectan la competitividad de los productores ecuatorianos, en especial el de las pequefias y
medianas empresas, puesto que cuando el entorno internacional se vuelva desfavorable, es
decir cuando exista un fortalecimiento del ddlar y se bajen los precios de los productos de
exportacién el impacto de estas politicas mostrara su real magnitud reflejando un deterioro
en la balanza comercial, desaceleracién en la actividad econdmica y una presioén en el flujo
de caja del gobierno que le conducira a tomar dos caminos: adoptar medidas fiscales para
elevar los ingresos como la reduccion del subsidio de combustibles o, por el otro lado

reducir el gasto fiscal y profundizar la contraccién de la economia.

En lo referente a la inflacion, esta ha presentado un ligero incremento. En junio de
2010 se tuvo una inflacién acumulada de 3,3% y en junio de 2011 la misma esta en 4,28%%.
Esto quiere decir que relativamente el incremento de la inflacion es desacelerada y que los

precios en los mercados deberian mantenerse constantes, al no presentar un incremento en el

21 Quantum informe, julio 2011, pag 8
22 Alfredo Arizaga, Marfa Revuelta Querejeta, “Proyeccion del Entorno Nacional a corto Plazo”, en Quantum, No.
10, Quito, Editores Serviquanti Cia. Ltda. julio 2011, pag 13.
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mes de junio de los precios de los bienes y servicios de la canasta familiar y al presentar un
inflacion acumulada en el primer semestre del 2.81% nivel similar al mismo periodo en el
afio 2009 cuando su inflacién termino en el 4.31%, determina una tendencia, que si se repite
en el presente afio el pais podria terminar con un incremento de precios menor al 4.5% que
no provocaria un efecto grave a la competitividad de la economia (A. Arizaga, M.
Querejeta,13). Sin embargo sera importante esperar los datos de inflacion del mes de julio y
agosto para determinar si en realidad se ha producido un cambio de tendencia en positivo
para el proceso inflacionario ecuatoriano. En el mes de junio de 2011 el BCE ha reportado

una inflacién de 0,04%.

Hasta el momento la inflacion presentada, es la quinta mas baja luego de Peru
(2,91%), Colombia (3,23%), México (3,28%), EEUU (3,57%) y Ecuador (4,28%). La tasa

de mayor inflacién en la actualidad la tiene Venezuela (23,60%).

En referencia al PIB (producto interno bruto) el Banco Central de Ecuador manifiesta
que en el afio 2010 crecid en relacion al 2009 en 3.58% todo esto generado por la
recuperacion a nivel del mundial luego de la crisis que soport6 el pais, a pasar de ello,
Quantum manifiesta que el desempleo y sobre todo el subempleo que no presenta reduccion
y que la falta de trabajo se consideren factores principales de la preocupacion de la

poblacion ecuatoriana segun sus estudios que lo sustentan (Quantum, 7).

La tasa de desempleo hasta el mes de junio de 2011 indica que existe una
desocupacién del 6,4% sin embargo la tasa de subocupacion se ubica en 46,7% lo cual
resulta preocupante considerando que la subocupacion implica la falta de un trabajo estable,
ya que el porcentaje de ecuatorianos que viven en el subempleo generan una calidad de vida

inferior a la bésica.
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Dentro de este contexto, la reforma tributaria complicaria el escenario, puesto que
con la modificacion al impuesto de la salida de capitales, que penaliza la manutencion de
recursos financieros en el exterior, los costos de produccion de los exportadores
continuarian su incremento mientras el gobierno eleva los precios de sustentacion de los
productores bananeros resultando en una reduccion de los margenes de utilidad y, por otro
lado, una politica comercial que no llega a concretar acuerdos con paises donde la

exportacion ecuatoriana sea relevante para sus mercados.

Si bien existe un alto crecimiento econdémico que ofrece oportunidades para las
empresas privadas que presentan incremento en sus ventas, la confianza se debilita; el indice
de subempleo y el progresivo incremento silencioso de la inflacidn a pesar de los resultados
positivos del PIB puedan hacer pensar que las acciones contra el sector productivo no
tengan consecuencias negativas inmediatas pero, cuando el entorno externo positivo cambie,

la realidad se evidenciard y la situacion econdmica se resquebrajaré rapidamente.
2.1.2 Entorno politico-legal

La situacién actual del pais ha hecho que el entorno politico legal cobre mucha
importancia en la actualidad. Lo cierto es que a nivel internacional, la mayoria de naciones
no augura un futuro positivo al crecimiento de esta nueva ola de gobiernos de izquierda
denominados revolucionarios, como es el caso de Venezuela con Hugo Chavez, Bolivia con
Evo Morales, Perl con Ollanta Humala por citar algunos, los que, con un discurso
mayoritariamente populista llegan a calar en gran parte de la poblacion logrando asi apoyos
importantes dentro de cada uno de los paises. En el Ecuador, el actual presidente economista
Rafael Correa Delgado no es ajeno a esta situacion. Sus indices de popularidad son altos en

relacion a los de gobiernos anteriores y es asi que ha logrado una gran concentracion de
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poder tanto en &mbitos politicos y legales al lograr la aprobacién de leyes que en varios de
los casos tienden a ser polémicos como es el caso de la ley de comunicacién, o la ley de
educacion superior, etc. Los indices de Quantum — Habitus en el mes de enero manifiestan
que el afio 2010 fue el mayor éxito del presidente logrando la aprobacion mas alta desde sus
primeros meses en el poder, sin embargo seis meses después el indice de confianza en la
politica se vird negativamente con respecto al desempefio del gobierno y la confianza en las

instituciones publicas. (Habitus — Estudios de mercados y culturas, indices Quantum-, 17)

Entidades como las camaras de comercio, algunos medios de comunicacion privados
y ciertos sectores de produccion consideran que la politica actual del gobierno esta causando
serios problemas a la pequefia y mediana empresa ya que las medidas politicas se tornan
extremadamente en favor del trabajador, haciendo que la balanza empleador-empleado se
desequilibre y se incline extremadamente hacia el lado del obrero estigmatizando al patrono
como una entidad explotadora llegando, en algunos casos, a la exageracion como es el caso

de Cerveceria Nacional, Diario el Universo, por citar los mas nombrados.

Sin un clima de tranquilidad, respaldo y estabilidad politica las empresas no pueden
dedicar confiadamente su produccién de bienes y servicios, lo que indirectamente ocasiona
que el aparato productor dude del sistema y por ende pierda competitividad y no existan
deseos de nuevas inversiones en el pais ya sea para nueva maquinaria, investigacion,
oportunidades de negocio con otros paises, etc.; y al final todo esto repercute en el

desarrollo del pais.
2.1.3 Entorno tecnoldgico

Dentro del anélisis del entorno tecnoldgico se puede decir que en el Ecuador falta
mucho por desarrollar en este campo. Diariamente se aprecia en los medios de
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comunicacion internacional nuevos descubrimientos y/o avances tecnoldgicos en diversas
areas. En el Ecuador esta realidad es sumamente baja y/o de forma artesanal, uno de los
factores que influencia para que esta realidad no sea prospera es la falta de apoyo a la

investigacion y desarrollo tanto en universidad, centros de investigacion y empresas.

Dentro del Plan Nacional de Desarrollo del Buen Vivir que el gobierno ha impulsado
se encuentra el Proyecto Prometeo que es un programa que busca fortalecer las capacidades
de investigacion cientifica de institutos nacionales de investigacion, universidades, escuelas
politécnicas y empresas publicas del pais. Asi, este programa financiara la permanencia
temporal o permanente de cientificos ecuatorianos y extranjeros residentes en el exterior con
estudios superiores de doctorados y post doctorados expertos en ciencia y tecnologia, lo que
animaria a la repatriacion de muchos compatriotas investigadores residentes en el

extranjero.
2.1.4 Entorno social

Muy cercano al entorno politico-legal esta el entorno social ya que todas las medidas
que se toman en el ambito legal repercuten directamente en la sociedad ecuatoriana.
Noticias como las del diario el Universo en la cual se multa con cantidades exorbitantes y
castiga y un grupo de personas hacen que, en la sociedad exista opiniones divididas, las
cuales podrian generar futuros problemas considerando que pueden ser mechas que hagan
explotar un conflicto civil interno tal como se lo vivio el 30 de septiembre del 2010 en que
hubo muertos y heridos y que, nunca mas se deberian repetir en un pais en donde impera la

democracia.

2.1.5 Entorno natural
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El entorno natural poco a poco ha ido cobrando mucha importancia en la sociedad
del pais. Todos los dias se habla de los cambios climéaticos y como la produccién y el
consumo desmedido de los recursos estd afectando al planeta. EI Ecuador no esté ajeno a
esta realidad y més aun cuando se habita en un pais con alta riqueza natural ya que existe
muchas fuentes de agua dulce, clima Optimo para la generacion de cultivos de varios
productos, biodiversidad que si se compa con otras naciones que tienen el doble o hasta el
triple de tierra pero que no pueden tener acceso a climas o recursos naturales existentes en

el Ecuador.

Es importante que sea una politica de estado el cuidado del medio ambiente ya que si
no se hace algo pronto, el planeta no soportard mas y el legado que se dejara a las futuras
generaciones sera lleno de devastacion y destruccion. Como una forma de compensacion a
este fendmeno el gobierno actual ha emprendido una cruzada innovadora en el campo del
petréleo. Se ha planteado la idea a la comunidad internacional de la no extraccion del
petréleo en un campo ubicado en la Amazonia. Este proyecto se denomina ITT (Ishipingo-
Tambococha-Tiputini), el cual pretende solicitar a los paises de la comunidad internacional
una compensacion por la no extraccion del petréleo en un lugar de mucha biodiversidad en

la selva amazonica.
2.2. Analisis de mercado de la industria grafica basado en las 5 fuerzas de Porter.

Para el analisis del mercado de las PYME que se encuentran en el sector de la
industria grafica se ha tomado el modelo de las 5 fuerzas Michael Porter. Este modelo
analiza 5 factores de todo el sector los cuales son: poder de negociacion de los proveedores,

poder de negociacion de los compradores, amenaza de productos sustitutos, rivalidad entre
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firmas establecidas y amenaza de nuevos competidores.
2.2.1 Poder de negociacion de los proveedores

Dentro de la fuerza denominada poder de negociacién de los proveedores, dentro de
la industria grafica en la ciudad de Quito existe un nivel medio de negociacion que se
traduce en plazo para la cancelacion a los proveedores tanto de tinta, papeles y demas
insumos utilizados en la industria gréafica. El plazo promedio para la cancelacion a
proveedores de papel esta en 30 dias. Lo mismo para las tintas y otros insumos. Claro esté
mucho depende el volumen de compra y la recurrencia de la misma para poder acceder al
plazo de cancelacion de facturas. Sin embargo, lo que se refiere a la pelicula o las placas
que se utilizan para la impresion generalmente se las cancela de contado o méaximo en 15

dias.

Los productos mas sensibles dentro de la industria grafica son el papel, las tintas y
las placas; en la ciudad de Quito existen principalmente dos empresas colombianas que se
disputan el liderazgo de mercado del papel y son Proveedora de Papeles Andina Propandina
y Distribuidora de Papeles Dispapeles. Estas dos empresas surten a la mayoria de imprentas
de papel bond, quimico, cauché y cartulinas. Estos son los productos comunmente utilizados
para la mayoria de trabajos de impresion. También existen papeles y cartulinas especiales
como el adhesivo, o cartulinas de determinadas empresas fabricantes que para el presente

estudio no genera mayor relevancia.

Respecto a los proveedores de tintas, Stimgraf es la mas grande y la que mayor

surtido tiene, también se puede mencionar a Vernaza la que, ademas de la venta de tinta,

23> Darwin Rosas Martinez,” Gestion del Servicio Imprenta Contigrafic”, Quito, Universidad Internacional del
Ecuador, pag. 37-40.
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también tiene repuestos como rodillos, mantillas, placas y demés articulos necesarios en el

area de la imprenta.

Dentro de los proveedores de pelicula finalizada y placas existen una gran cantidad

de las mismas siendo las méas reconocidas Express Color, Colibri y Pantone.

También existen otros proveedores en el mundo de las artes graficas los cuales
ayudan a elaborar los denominados terminados graficos como son los plastificados,
encolados, barnizado, grapado, pegado, etc.; existen gran variedad de empresas que ofrecen
estos servicios y no es facil establecer las méas representativas al momentos de ofrecer estos

servicios, por su amplia oferta.
2.2.2 Poder de negociacion de los compradores

En el sector de la industria grafica y méas concretamente en las PYME, el poder de
negociacién de los compradores es moderado ya que la gran mayoria de las imprentas dan
crédito a sus clientes frecuentes, este crédito tiene un promedio de 30 dias. Mientras que
para los clientes nuevos el crédito no es una opcion y su pago se realiza de contado. Dentro
de los compradores de las imprentas se encuentran dos tipos: las personas naturales quienes,
ante la necesidad de entregar un comprobante de venta o documentos complementarios,
acuden a una imprenta autorizada por el Servicio de Rentas Internas (SRI) para la
elaboracion de las mismas; y las personas juridicas, quienes ademas de requerir documentos

autorizados por el SRI necesitan material de oficina y publicitario.

Es importante mencionar que en la relacion empresa — cliente existe una familiaridad
muy marcada donde se pueden cultivar muy buenas relaciones comerciales si la imprenta

cumple con lo ofrecido y presenta calidad en sus trabajos. Ademas, en la mayoria de estos
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negocios, el gerente general es el propietario por lo que la negociacion se da directamente

con el propietario, sus familiares o socios.
2.2.3 Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos ain no es fuerte en el campo de la industria
grafica ya que no existe una tecnologia de punta que pueda satisfacer los requerimientos de
las personas en el campo de las artes graficas. Recientemente el SRI ha implementado un
sistema de facturacion electrénica que en algo sustituye a una imprenta en el momento de la
elaboracion de las facturas, sin embargo son pocas las empresas que pueden acceder a dicho
sistema. Es asi que, faltan algunos afios para que puedan existir productos sustitutos para

eliminar o reemplazar a la imprenta.

Otro caso relevante en la amenaza de nuevos productos esta dado en el mundo de los
libros, en la actualidad existe la creencia que los libros consumen grandes cantidades de
arboles para la elaboracion del papel pero la realidad es que ahora las imprentas utilizan
papel que viene del bagazo de la cafia de azucar que es renovable y no genera deforestacion.
Ademas, algunas empresas internacionales estan tratando de introducir los libros de una
manera digital, que para la realidad ecuatoriana aun es distante contar con esta
incorporacién tecnologica por sus elevados precios y poca accesibilidad, tales como los
Tablets o I-Paq, sumado a esto se encuentran los factores culturales y habitos de lectura
donde se considera dificil leer ya que la vista se cansa demasiado rapido por la luminosidad
de la pantalla, ademas la incomodidad, para las generaciones adultas, es muy notoria cuando

se quiere leer de esta manera.

Es necesario indicar que la amenaza de productos sustitutos puede afectar en alguna
parte de la cadena de produccion dentro de la industria gréafica y ese es el caso de las placas
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directas. Anteriormente, el sistema de impresién era a través de un negativo que se lo
colocaba en una maquina y la imagen del negativo se impregnaba en la placa; ahora el uso
del negativo ha quedado practicamente en desuso con la aparicién del sistema de placas
directas. Este sistema funciona, de tal manera que, ya no es necesaria la utilizacion de

negativos para lograr la misma calidad de imagen que se obtenia al utilizar los mismos.

Este sistema de placas directas se lo encuentra en el proceso de impresion
denominado pre-prensa. Pre-prensa son todas las actividades que se realizan antes de
colocar las placas en la maquina de imprenta propiamente dicha para la impresion como por
ejemplo: bocetos, disefio, diagramacion; todo lo que sucede luego de la impresion se
denomina post-prensa como por ejemplo: numerado, intercalado, encolado, refilado, etc. y
la parte en la cual se imprime el trabajo se la denomina prensa, haciendo que este proceso

vaya teniendo tiempos mas rapidos de respuesta hacia el cliente.
2.2.4 Rivalidad entre firmas establecidas

La rivalidad que existe entre las imprentas PYME del canton Quito es fuerte ya que
son muchas las imprentas que se encuentran establecidas dentro de este sector por varios
afios. Imprentas como Maxigraf, Graficas Arboleda, Imprenta Nocion, Imprenta Mariscal,
grupo Taski, Graficas Paola por citar algunas son de las mas reconocidas y destacadas
dentro de este sector y la competencia entre ellas resulta muy intensa debido a que cuentan
con una cartera definida de clientes, lo que hace que para las imprentas nuevas o que desean
ampliar sus carteras buscar nuevos clientes resulte complicado, ya que son pocas las
empresas que aun no tienen una imprenta para sus trabajos. Dentro de este sector es muy
caracteristica la fidelidad hacia la imprenta, las empresas consideran a las imprentas como

un brazo estratégico para el desarrollo de sus actividades y, es por esta razon que, los lazos
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de fidelidad son muy fuertes de romper. Solamente se rompe cuando la imprenta ha
realizado un trabajo de mala calidad o no ha cumplido con el mismo. Al momento que el
cliente no estd satisfecho con el trabajo de la imprenta inmediatamente entra otra a

reemplazarla.
2.2.5 Amenazas de nuevos competidores

Para analizar la amenaza de nuevos competidores se puede tomar como medida el

costo de adquirir una maquina para imprimir.

En las PYME del sector grafico es imprescindible mencionar que la maquinaria
utilizada no es de ultima tecnologia. La mayoria de las imprentas del cantén Quito tienen
maquinas de segunda mano debido a que son mucho mas econémicas que una nueva. Por
ejemplo, una maquina denominada GTO 52 monocolor tiene un costo en el mercado
ecuatoriano de 15.000 a 20.000 do6lares mientras que una completamente nueva puede llegar
a costar hasta 250.000 délares. Con todo esto, ingresar al mundo de las artes graficas no es
dificil considerando estos valores. Ademas, cabe destacar que si bien es cierto la maquina
GTO es la mas idonea para realizar un trabajo de calidad en lo que a imprenta se refiere,
también es cierto que, por valores mucho menores se pueden conseguir maquinas que
imprimen con una calidad menor con precios menores; estas maquinas pueden costar desde
1.000 dolares hasta los 5.000 dolares. Es por ello que, la baja calidad en las imprentas del
canton Quito es marcada ya que en mucho de los casos se adquieren maquinas que imprimen
con esta caracteristica. Esto no quiere decir que la calidad de impresion es inadecuada en las

imprentas, pero es en estos casos donde la diferencia de precios es notoria.

Desde el punto de vista de personal capacitado y con conocimientos para imprimir,
las nuevas imprentas que entran al mercado adolecen de dicha caracteristica. En la mayoria
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de PYME graficas los nuevos negocios se dan porque los antiguos prensistas lograron hacer
un ahorro y compraron una maquina para imprimir, sin embargo la falta de capacidad
administrativa y contable generalmente hace que estas microimprentas fracasen a corto

tiempo, 0 que su etapa de crecimiento y peor aun de madurez llegue fuera de tiempo.

La barrera de entrada mas importante que existe es la del conocimiento técnico
debido a que en el pais existe escasa preparacion para ser impresor grafico. Generalmente
todo el conocimiento se lo transmite de manera empirica y artesanal con el afamado
ejercicio de maestro de taller y obrero. Razon por la cual el sector de las artes graficas es

comunmente conocido como una actividad artesanal.
2.3 Definicidn de la metodologia de investigacion y herramientas de recoleccion de datos

La metodologia de investigacion del presente trabajo se basa en el método deductivo-
inductivo en el cual el proceso investigativo puede darse en dos sentidos: de ideas que
deberan ser sustentadas con datos (deduccion) o de la observacién de las realidades de las
cuales se obtendran ideas (induccion). Sin embargo los dos se vuelven complementarios en
el momento del proceso de generacion de conocimiento ya que nos permite ir de la

recoleccion de datos a la generacidn de ideas y viceversa.

Se enmarca en el método cuantitativo, cuya herramienta de investigacion es la
encuesta. Se aplicara el estudio no probabilistico a criterio del autor para la seleccién de los
elementos de muestreo. En la ciudad de Quito existen 1946 imprentas entre autorizadas y no
autorizadas por el Servicio de Rentas Internas®* que componen el universo, donde se ha
definido una unidad muestral referente a las pequefias y medianas imprentas autorizadas por

el SRI, con més de 10 empleados (incluyendo gerentes) que se encuentran ubicadas en el

2t SR1,08.2011, en https://declaraciones.sri.gov.ec/facturacion-internet/consultas/publico/seleccionar-imprenta.jsp
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sector norte de Quito (desde Av. Rio de Janeiro hasta Carcelén) y que corresponden a 80
imprentas, a ellas se ha aplicado un nivel de error del 5% y 95% de confianza arroja una

muestra de 66 imprentas a ser investigadas.

La encuesta (ANEXO 1) se ha estructurado de manera tal que abordara las siguientes

variables:

VARIABLE
INDEPENDIENTE

VARIABLE
DEPENDIENTE

OBJETIVO

Proveedores.- Estudio
de los  principales
proveedores que

utilizan las imprentas.

Top of mind de los

proveedores.
Cantidad de
proveedores que

maneja la imprenta.

Crédito otorgado por
el proveedor para la
cancelacion de sus

pedidos.

El estudio de los proveedores
permite determinar dos
aspectos: el poder  de
negociacion de los proveedores
para el andlisis de mercado de
las cinco fuerzas de Porter; v,
el costo de materia prima para

determinar el precio final del

producto de impresion.

Clientes.- Estudio de
los clientes que

mantiene la empresa en

funcion de los
requerimientos y
tiempos de

Crédito otorgado por
la imprenta para el

cobro de su trabajo.

Tiempo de entrega de

trabajos.

Trabajos mas

El enfoque en el estudio de
clientes permite determinar los
costos en funcion del tiempo de
elaboracion de trabajos,

delimitacién del trabajo mas

recurrente y determinacion del
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cumplimiento. comunes de | tipo de PYME.

impresion.

Personal para

atencion a clientes.
Competencia.- El Igualdad de precios Permite determinar una
estudio de la evaluacion de los precios con la

competencia se analiza
en funcién de la
competitividad de

precios.

Evolucion de la

competencia
Tipo de competencia

Manejo de

competidores por

competencia y las acciones
tomadas por las imprentas al

respecto.

parte de las
imprentas.
Empresa.- Analisis de Tiempo de | Determinar la calidad del

la imprenta en funcién
de su estructura

general.

funcionamiento
Tipo de maquinaria

Capital de inicio

Preparacion y
capacitacion del
personal

Competitividad  de

precios

trabajo realizado, calificacion
técnica del personal en el
sector que permitird evaluar la
implementacion de un sistema
de costeo en funcion de su
aplicabilidad y costos de
Delimitar si la

personal.

empresa cuenta con un sistema

47




- Método contable para | de costos.

definicion de precios

2.4 Tabulacion y analisis de resultados obtenidos
Una vez aplicada la encuesta se han obtenido los siguientes resultados:
- Acerca de los proveedores:

Existe un claro posicionamiento de las empresas proveedoras de papel (fig 1) dentro
de los proveedores generales de la industria grafica, lo que implica que el papel es una de
las materias primas fundamentales para el sector. Asi, se destacan dos empresas principales
proveedoras de papel y cartulinas: Proveedora de Papeles Andina — Propandina- y
Distribuidora de Papeles —Dispapeles- ocupando el primer y segundo lugar respectivamente.
En tercer lugar aparecen los papeles adhesivos con un claro posicionamiento de la empresa
Arclad y en cuarto lugar se posiciona un proveedor de quimicos y tintas [lamado Comercial

Stimgraf y en quinto lugar Graphic Source de igual manera en la rama de las tintas.

Los 5 primeros proveedores

B Propandina
M Dispapeles
Arclad

| Stimgraf

m Graphic source

Fig.1

Analizando la cantidad de proveedores que manejan las imprentas y realizando un
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promedio general, cada una de ellas cuenta con siete proveedores entre papeles, tintas,
quimicos y demas insumos graficos. La forma de pago (fig. 2) esta claramente marcada que
el 90% de la imprentas tienen con sus proveedores a 30 dias plazo, la diferencia del 10% se
da debido a que los pedidos no superan ciertos montos minimos para aplicar al crédito por
lo que deben realizar pagos de contado y no se registran pagos a 45 dias plazo, lo que se
podria inducir que los montos de compra de las PYME no superan grandes cantidades de

dinero y por lo tanto no se obtiene este plazo.

Plazo de pago a proveedores

W Crédito 30 dias

H Contado

Fig. 2

- Acerca de los clientes:

Con respecto a los créditos y pagos se establecen dos tipos de pago muy marcados:
cuando existen trabajos pequefios que no superan los $100 o se trata de clientes nuevos los
pagos son de contado, con el 50% de anticipo y 50% a la entrega del pedido; y un segundo
caso en el que los montos son superiores a $100 o que sus clientes son antiguos se otorga un
crédito de 30 dias plazo. Asi mismo, las imprentas estan sujetas a condiciones de pago de

clientes de grandes empresas donde se estable un promedio de 30 dias para cancelar los
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pedidos.

Dentro de los tiempos de entrega de trabajos a los clientes, se puede clasificar en dos
tipos de trabajos: los sencillos que corresponden a tarjetas de presentacion, hojas volantes,
hojas membretadas, facturas y demas documentos autorizados del SRI en cantidades
pequefias (entre los mas comunes) cuyo tiempo promedio de entrega oscila entre 24 y 48
horas; y los trabajos que requieren mayor tiempo de elaboracion como son revistas, afiches,
cuadernos, carpetas, dipticos, tripticos, entre otros, que de acuerdo a su complejidad y

terminados gréficos oscilan entre 3 a 5 dias promedio.

Otro de los puntos analizados corresponde al trabajo con mayor frecuencia o
repeticion que realizan las imprentas (fig. 3), entre los que se encuentran los documentos
autorizados por el SRI con las comunes facturas y retenciones en un 68% mientras que el
20% corresponden a papeleria de oficina como tarjetas, sobres y hojas membretadas para
terminar con un 12% que se dedican a trabajos varios como material publicitario y trabajos

especiales.

Tipo de trabajo

B Comprobantes SR
B Documentos de oficina

Material publicitario
(POP)

Fig. 3

- Acerca de la competencia:
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Respecto a la competencia, todos los encuestados coinciden que se ha incrementado
el nimero de imprentas en la ciudad los Gltimos afios ocasionando que la competencia sea
mayor y mas agresiva. Al aumentar la competencia, los encuestados manifiestan que no
existe paridad de precios. Es asi que, un trabajo estandar (fig. 4) como facturas impresas
original y una copia en papel quimico tamafio A5 (21 x 14,7), a un color de tinta, en un
libretin de 100 juegos, se lo puede encontrar en precios que van desde los $8 a $16. La gran
diferencia de precios se debe principalmente a factores geogréaficos; en lugares donde existe
alta concentracion de establecimientos graficos la guerra de precios es intensa, mientras que
en lugares donde no existen imprentas cercanas es en donde aparecen los precios diferentes

y generalmente altos.

Precio de 100 comprobantes

Hase

masi1o
masll
HasSl2
masl3
masl4
Hmasl5

masle

Fig. 4

Segun la investigacidn realizada se manifiesta que no existe competencia leal dentro
de este sector. Son muchos los establecimientos gréaficos que, por lograr un cliente, ofrecen
precios sumamente bajos, donde se sacrifica la calidad por el precio, logrando con ello que

el sector se vea afectado en la eficacia del producto terminado. Es importante destacar que
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el 76% de las personas encuestadas afirman que su negocio se encuentra preparado para
enfrentar a la competencia, mientras que el 16% cree que debe mejorar en sus procesos

internos y el 8% no responde.
- Acerca de su empresa:

Respecto al tiempo que tiene en funcionamiento los establecimientos encuestados
(fig. 5), en promedio tienen una vida de 10 a 15 afios con el 55% de afirmacion, el 30% las
imprentas cuentan con mas de 15 afios de experiencia en el mercado, el 12% se puede
considerar como nuevas en el mercado con un tiempo de existencia de 1 a 5 afios y el 3%

tienen menos de un afo.

Anos en el mercado

3%

Ede 10a 15anos
W masde 15 anos
lab5anos

H menos de 1 afo

Fig. 5

Con respecto al personal que labora en el area operativa de estos establecimientos
apenas el 9% cuentan con estudios técnicos superiores el 60% cuentan con titulo de
bachiller, el 30% no concluy6 la secundaria, y el 1% cuenta con estudios profesionales o
titulo universitario. En la parte administrativa (fig. 6), el 3% no ha terminado sus estudios

secundarios, el 40% es bachiller, el 34% es técnico, tecn6logo o se encuentra cursando
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estudios universitarios, el 22% cuenta con un titulo universitario y apenas el 1% tiene
estudios de postgrado; esto permite denotar que el sector de las PYME de las artes gréficas

no cuenta con personal altamente capacitado en las distintas areas de negocio de la empresa.

Nivel de estudio de la seccion
administrativa

1% 3%

W no haterminado la
secundaria

W bachiller

cursando estudios
universitarios

B titulo universitario

® posgrados

Fig. 6

Algo preocupante respecto a la capacitacion de los empleados es que apenas el 6%
invierte en capacitacion técnica a su personal operativo, existiendo un 0,05% de las
imprentas encuestadas que afirma realiza capacitaciones en el extranjero. Esto permite
determinar que la actualizacion de conocimientos en el mercado quitefio es limitada lo que

se refleja en la calidad de impresion.

Respecto a la competitividad de precios en las imprentas, el 80% responde que los
precios manejados por su negocio son competitivos, el 18% manifiesta no contar con
precios competitivos y el 2% no contesta. Estos resultados permiten determinar que los
precios se fijan en relacién a la competencia sumado el costo de produccion (materia prima

mas mano de obra).
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En base a estos resultados se puede determinar que las PYME gréaficas hacen uso de
un método de costeo artesanal, sin contar con un método de costeo definido que les permita
realizar sus costos de manera técnica y fiable para elevar el nivel de competitividad en el

mercado y que no se compita por precios sino por calidad de producto terminando.
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CAPITULO Il
PROPUESTA DE HERRAMIENTA PARA FIJAR PRECIOS

Luego de la realizacion del estudio de campo llevada a cabo en el capitulo anterior, es el
momento de seleccionar el método mas idéneo que permita fijar precios para las PYME del
sector gréfico, para lo cual se realizara la aplicacion en una imprenta del sector con el objetivo de

determinar su validez y viabilidad.

3.1. Seleccidon del método de fijacion de precios

De acuerdo a los resultados obtenidos en estudio de campo, el método mas se ajusta para
la fijacion de los precios para las PYME del sector de la industria grafica en la ciudad de Quito
es el método de fijacion de precios en funcion del costo, esto debido a que las imprentas del
sector para definir el valor de venta de sus productos realizan un analisis estimado de los costos
de produccion mas un margen de utilidad lo que permitira contar con una aplicacion real y

factible al trabajo diario.

3.1.1 Método de fijacion de precios en funcion del costo

El método de fijacion de precios en funcion del costo consiste en la colocacion del precio
de venta final a través de un andlisis de costos. Entre los tres métodos de costeo propuestos en el
capitulo 1 (costeo por procesos, costeo por ordenes de trabajo y costeo ABC), el método que se
ajusta a las necesidades para la aplicacion dentro de las PYME del sector gréafico es el método de

costeo por dérdenes de trabajo.

No obstante seria mucho mas acertado aplicar un sistema de costeo ABC pero el sector

gréfico descrito es altamente artesanal donde el encargado de gerencia no cuenta con
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conocimientos suficientes de este sistema de costeo, y por tanto su aplicacién tomaria un tiempo
largo ya que requiere de un proceso integral de transformacion de 180 grados de los talleres
graficos con el fin de obtener un levantamiento de procesos minucioso que es uno de los pilares
para la implementacion de este tipo de sistema de costo. Esto, ademas, requeriria de un cambio
de mentalidad por parte del maestro de taller para llegar a valorar que la implementacion de este

sistema de costeo a largo plazo resulta una herramienta valiosa para la toma de decisiones.

Si bien, el método de costeo ABC puede resultar a largo plazo ideal para su aplicacién a
las PYME, también es cierto que el método de costeo por 6rdenes de trabajo es un acertado
inicio para que este sector formalice la determinacidn del costo real de sus trabajos, aunque este
método también involucre analisis de procesos internos que, por su forma de aplicacion, no es de

mayor dificultad para que una PYME pueda realizarlo.

Para determinar el costo de produccion a través del método de costeo por dérdenes de
trabajo de un pedido homogéneo (es decir algun trabajo habitual como comprobantes de venta)

se deberan seguir siete pasos:

a) ldentificar el trabajo que es objeto del costo

b) Identificar costos directos del trabajo

c) Seleccién de bases de asignacion del costo que se utilizardn para fijar los costos
indirectos al trabajo

d) Identificar los costos indirectos relacionados con cada base de asignacién del costo

e) Calcular la tasa unitaria de cada base de asignacion del costo con que se asignan los
costos indirectos al trabajo

f) Calcular los costos indirectos asignados al trabajo
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g) Sumar los costos directos e indirectos asignados al trabajo

3.2. Aplicacion del método de fijacién de precio

Para realizar la aplicacion de este método, se tomaré el caso de una imprenta del sector.
La empresa seleccionada tiene por nombre Contigrafic la misma que es una PYME de caracter
familiar constituida bajo la figura, ante el SRI, de persona natural. El tiempo de actividad en el

mercado es de 30 afios y esta ubicada en el sector norte de la ciudad de Quito.

Su principal area de negocio se centra en la impresion de documentos autorizados por el
SRI tales como: facturas, notas de venta, retenciones, notas de crédito, notas de debito, guias de
remision y liquidaciones de compra o servicios; ademas realiza la impresion de material gréafico
y publicitario. En la actualidad Contigrafic cuenta con 12 colaboradores distribuidos entre

personal de oficina y de taller.

El trabajo homogéneo y habitual que Contigrafic como imprenta autorizada por el SRI
realiza son los comprobantes de venta impresos en original y una copia, tamafio A5, a un color
de tinta en papel quimico, las mismas que se tomaran como caso de anélisis para la presente

investigacion, para ello se considerard lo siguiente:

3.2.1 Definicion del proceso de impresion de comprobantes de venta.

En el sector grafico existen tres momentos claramente definidos para la impresion de

trabajos, asi:

a) Pre- Prensa.- la misma que corresponde a todas las actividades de preparacion antes de
imprimir los trabajos, cominmente va desde el momento del disefio hasta la obtencion

de la placa para impresion.
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b) Prensa.- corresponde al proceso de impresién propiamente dicho, el mismo que va desde
el montaje de placa en la maquina hasta la impresién del trabajo.

c) Post-prensa.- concierne a todas las actividades posteriores a la impresion del trabajo,
desde el impreso hasta el empaquetado para su posterior entrega.

La oferta de los productos y servicios puede generarse por dos situaciones: pedidos de

clientes antiguos y pedidos de clientes nuevos.

v' Pedido de comprobantes de clientes antiguos: este proceso inicia con el contacto por
parte del cliente hacia la imprenta a través de un correo o una llamada telefonica.
Contigrafic tiene un sistema de archivo el cual posee una muestra del Gltimo trabajo
realizado. Con esta muestra de trabajo se procede a la apertura de una orden de trabajo la
cual contiene las especificaciones del pedido solicitado.

v Pedido de comprobantes de clientes nuevos: el proceso inicia con una llamada telefonica
que realiza un nuevo cliente -que pudo ser por referencia de un cliente antiguo o por que
conoci6 a la imprenta via medios publicitarios- EI gerente general o el vendedor visita al
cliente que requiere el trabajo, alli se procede a tomar el pedido y en lo posible se solicita
una muestra del trabajo a realizar. En el caso de que sea la primera vez de dicho pedido,
se le asesora para proceder a la cotizacion y el disefio, una vez aprobado el precio por el
cliente, se toma el pedido. Ya en la imprenta, el vendedor entrega el pedido a secretaria
para la emision de la respectiva orden de trabajo.

Tanto para cliente nuevo como para cliente antiguo, una vez abierta la orden de trabajo,
el siguiente paso consiste en la obtencion de la autorizacion por parte del SRI para la impresion

de los comprobantes solicitados. Si se logra obtener la autorizacion por parte de SRI se continla
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con el proceso, caso contrario se notifica al cliente solicitante el motivo por el cual no se ha

podido obtener la autorizacién para que personalmente realice el tramite correspondiente.

Una vez conseguida la autorizacion de los comprobantes se procede con la elaboracion
del disefio del trabajo con la actualizacion, en el caso de que se requiera, el mismo que se realiza
en el &rea de disefio. A continuacion, se efectia una revision general de datos para ejecutar la
impresion de la placa. La impresion de la placa se la realiza directamente desde una impresora
laser conectada a un computador. Es importante mencionar que las placas utilizadas en este
proceso son las denominadas de poliéster las cuales permiten impresion de cortos tirajes y son

econdmicas.

Impresa la placa, se procede a “quemar la placa” que consiste en hacer pasar la placa por
una maquina que emite calor en la misma logrando con ello que la imagen que se encuentra en la
lamina se adhiera completamente a la placa para que, al momento de montarla en la maquina no

se vaya a desprender.

Finalizada esta accion se completa la primera de las tres fases caracteristicas en el mundo

de la imprenta: la pre-prensa, la misma que dio inicio con el disefio del comprobante de venta.

La seccidn correspondiente a prensa consiste en montar la placa en la maquina offset para
la realizacion de la impresion sobre el papel. EI papel para la realizacion de comprobantes de
venta generalmente se denomina quimico, el mismo que no necesita de un papel carbon para las
copias. Este papel se lo encuentra en el mercado en resmas de tamafio 65 x 90 cm. Mediante el
uso de la guillotina se corta el papel a la medida deseada. Listo el papel y la placa se imprime y

se numera. Terminadas estas acciones concluye la seccion prensa.

59



En la fase de post-prensa, para los comprobantes de venta, inicia con el intercalado de las
facturas, las que se realizan manualmente. Luego se igualan, se encolan, se separan, se refilan y

se empaquetan quedando de esta manera listas para la entrega al cliente.

Paralelamente a la seccion de post-prensa, se realiza el proceso de facturacién y de
reporte ante el SRI, lo cual se lo hace mediante internet informando la elaboracion del trabajo de

facturas solicitado.

Entendido el proceso de impresion de los comprobantes de venta se puede desarrollar un

proceso para la definicidn de los costos de produccion de este trabajo.

Dentro de la elaboracion de este tipo de trabajos se ven involucrados dos factores

principales: los costos de mano de obra y de materia prima.

3.2.2 El precio de venta

Definidos los pasos anteriormente descritos, se pretende obtener un precio de venta final
real el mismo que servird de gran utilidad para esta empresa ya que se lo va a aplicar en un
trabajo frecuente, para lo cual se utilizara el método de costeo por 6rdenes de trabajo que tiene

los siguientes pasos:

v Paso 1: Identificar trabajo objeto del costo.
El trabajo en el cual se va a aplicar el método de costeo por drdenes de trabajo es la
impresion de comprobantes de venta. Es importante destacar que existen 7 tipos de documentos

diferentes pero que, su proceso de impresiéon, es el mismo.

El pedido regular para esta imprenta y que a la vez sera el objeto del costo esta definido

de la siguiente manera:
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100 Comprobantes de venta impresos en original y una copia en papel quimico tamafio

A5 (21 x 14,7) a un color de tinta (negro)

v Paso 2: Identificar costos directos del trabajo.
Una vez entendido el proceso de impresion de este tipo de comprobantes es mas sencillo

determinar los costos directos dentro de la impresién de este tipo de documentos.

Los costos directos para la impresion de los comprobantes de venta segun las
caracteristicas descritas en el trabajo objeto del costo estan divididas en materiales directos y
mano de obra directa de fabricacion, cabe recalcar los costos que se describiran a continuacion
ya estan cargados el IVA para todo lo referente a materiales, y para lo concerniente a mano de

obra (sueldos) ya estan contempladas las cargas sociales de ley.

En materiales directos se encuentran: papel, tinta y placas; mientras que, en mano de obra
directa de fabricacion se encuentra el costo de disefiador, prensista, un ayudante y un

guillotinero.

- Costos de materiales directos
Papel: el precio de la resma de papel quimico original que contiene 500 hojas en tamafio
65x90cm es de $53,76 y el unitario es de $0,11 centavos. El papel quimico copia, en las mismas

caracteristicas que el anterior, es de $44,80 y el unitario es de $0,09.

El costo de 100 hojas tamafio A5 del papel quimico original es de $0,61 y el costo del

papel quimico copia es de $0,50

Por tanto, el costo de 100 hojas de papel quimico en tamafio A5 en original y copia es de

$1,11.
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Placa: el precio del paquete de 100 placas tamafio 23x35 cm es de $56. Cada placa tiene
un costo de $0,56; por tanto, el costo final de cada placa en tamafio 17,5x23 cm para la

impresion de los comprobantes de venta es de $0,14.

Tinta: la tinta utilizada en la impresion de este tipo de documentos es la tinta denominada
tipo obra o tipo texto. Existen en varias presentaciones; la mas utilizada es la de 1 kilo que rinde

para 25.000 impresiones y tiene un costo de $67,20.

Al ser 100 hojas en original y 100 hojas en copia es necesario imprimir 200 hojas que da

un costo, por concepto de tinta, de $0,53.

Por tanto, el costo total de materiales directos es de $1,78

- Costos de mano de obra directa de fabricacion
Disefador: el disefiador tiene un sueldo mensual de $400 que para la realizacion del
disefio y obtencion de autorizacion del SRI toma el tiempo de una hora, que en délares se traduce

en $1,67.

El prensista tiene un sueldo mensual de $500 y el tiempo que se demora en la impresion
es de una hora que equivale a $2,08. El sueldo del ayudante es de $264 y el tiempo que ocupa en
el proceso de intercalado y encolado son 30 minutos que equivale a $0,55. El guillotinero tiene
un sueldo mensual de $400 y el tiempo que ocupa en refilado y empacado es de 10 minutos, que

equivale a $0,27.

El costo de mano de obra directa de fabricacion es de $4,57. Por tanto, el total de costos

directos es de $6,35.
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v Paso 3: Seleccion de bases de asignacion del costo que se utilizaran para asignar los
costos indirectos al trabajo.
Contigrafic considera que la Unica base de asignacion del costo que se va a utilizar para la
asignacion de los costos indirectos al trabajo son las horas de mano de obra directa de
fabricacion; Contigrafic tiene un registro en el afio 2010 de 9600 horas de mano de obra directa

de fabricacion.

v' Paso 4: ldentificar los costos indirectos relacionados con cada base de asignacién del
costo.

Al existir unicamente una sola base de asignacion -horas de mano de obra directa de

fabricacion- se crea un grupo de costos denominado gastos indirectos de fabricacion. Se estima

que en el 2010 los gastos indirectos de fabricacion ascendieron a $4320.

v Paso 5: Calcular la tasa unitaria de cada base de asignacion del costo con que se asignan
los costos indirectos al trabajo.
Esta tasa resulta de la division entre los gastos indirectos de fabricacion y las horas

directas de fabricacion dando como resultado $0,45.

v" Paso 6: Calcular los costos indirectos asignados al trabajo.
Para realizar la impresion de 100 comprobantes Contigrafic utiliza 4 horas de mano de
obra de fabricacion que es la base de agnacién de costo para los gastos indirectos de fabricacion
(9600 horas del afio 2010) que, por la tasa unitaria del paso 5, se tiene como resultado $1,80 por

concepto de gastos indirectos de fabricacion.

v Paso 7: Sumar los costos directos e indirectos asignados al trabajo.
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Para el calculo de los costos totales de fabricacién de los 100 comprobantes de venta

impresos en original y una copia en papel quimico y a un color de tinta se deben sumar todos los

costos obtenidos en los pasos anteriores.

Por tanto, el resultado final de los costos para la elaboracion del producto mencionado en

Contigrafic es de $8,15.

Para concluir el presente capitulo se muestra una tabla resumen del costo a través de

6rdenes de trabajo que servird de guia para aclarar los costos incurridos en la impresion del

trabajo seleccionado.

Costo de impresién

Producto: 100 comprobantes a un color de tinta original y una copia papel quimico

tamafio A5 (21 x 14,7)

Costos directos de fabricacion 6,35
Materiales directos 1,78

Papel 1,11

Tinta 0,53

Placa 0,14

Mano de obra directa de fabricacion 4,57
Disefiador 1,67

Prensista 2,08

Ayudante 0,55

Guillotinero 0,27

Gastos indirectos de fabricacion 1,8

Costo total

8,15
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3.2.3. Test de prueba del sistema de costo por érdenes de trabajo a imprentas del sector.

Con el objetivo de determinar la aplicabilidad del sistema desarrollado para
comprobantes de venta, se realizd un testeo sobre el método propuesto. Para ello se realizaron
entrevistas a diez gerentes propietarios de imprentas del sector norte de Quito, a quienes se
mostraron el cuadro de costo y se realizaron las siguientes preguntas: ¢;Qué tan adecuado

considera usted este método de costeo? ¢Es aplicable a su negocio?

Dentro de las respuestas obtenidas se pudo definir que en general existe un
desconocimiento técnico para determinar los costos del trabajo, de las diez personas
entrevistadas todas coinciden en que ellos obtienen sus costos desglosando sus costos directos de
produccion: papel, tinta y placas, de los cuales cuatro consideran entre éstos el costo de hora
maquina donde ademas incluyen sus costos indirectos, realizando una mezcla de los dos, los
cuatro restantes no consideran costos indirectos y colocan un costo fijo de $6 como trabajo
minimo por arrancada de la maquina y costo de mano de obra, mientras que dos no consideran
costos indirectos sino que suman un valor equivalente a un determinado porcentaje que lo

denominan como extras.

Asi, de los diez entrevistados, ninguno comprendié la totalidad de los términos
empleados en el cuadro de costeo a primera vista, sin embargo después de una explicacién mas
profunda de términos, seis de ellos consideraron que es completamente adecuado el método de
costeo y estarian dispuestos a utilizarlos para la impresion de 100 comprobantes de venta, a tres
de ellos les parecio interesante los términos pero le afiadirian un valor por concepto de varios e

imprevistos equivalente al 10% del total del trabajo, y uno de los entrevistados no considerd
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adecuado este método de costeo puesto que su forma actual satisface por completo sus

requerimientos.

Estos resultados muestran principalmente un alto desconocimiento del método de fijacion
de precios por Ordenes de trabajo, lo que corrobora con los datos realizados en el capitulo
anterior de las encuestas, donde el nivel de educacién de la parte administrativa apenas llega al
1% de postgrados, quienes en su mayoria cuentan con estudios técnicos operativos donde apenas
el 22% tienen estudios universitarios. Este es otro de los motivos por los que se inicié con una
primera propuesta incluyendo este método, que a simple vista, puede parecer sencillo, pero que
para el sector resulta medianamente complejo segin demuestran los estudios, la aplicaciéon de
otro método de costeo como un ABC, por ejemplo, resultaria mucho mas complejo ya que se
deberia contar con empresas mejor estructuradas y personal mas calificado que en el sector

grafico de las PYME aln no se presenta.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En esta seccion se detallaran las conclusiones a las cuales se llegd luego de la
investigacion realizada, asi como también se anotaran algunas recomendaciones que son de

caracter importante para las PYME del sector de las artes graficas en la ciudad de Quito.

El sector de las artes graficas en la ciudad de Quito es mayoritariamente artesanal. En
muchas de las imprentas investigadas existe aun la escuela del maestro de taller y sus operarios
denominados aprendices. Esto en ciertos casos en positivo ya que el conocimiento se sigue
transmitiendo, sin embargo también resulta peligroso considerando que en la actualidad la
tecnologia avanza apresuradamente haciendo que muchas imprentas del tipo artesanal queden

rezagadas en temas de calidad y competitividad.

El proceso para la estandarizacion de precios es poco esquematizado y estandarizado en
las PYME del sector gréfico; los precios se los fija de varias maneras: en algunos casos en
funcion del precio de la competencia, en otros casos en funcién de la materia prima y mano de
obra, en otros se establece en funcion del costo por millar teniendo como resultado gran
variabilidad de precios en un mismo trabajo. En lugares donde existe alta concentracion de
imprentas como en el sector de la calle Rio de Janeiro y sus alrededores, el precio se lo fija
principalmente en funcién de la competencia y en lugares alejados en el cual no existe mucha

competencia alrededor, el precio es fijado en funcién de los costos de produccion.

La capacitacion de los empleados en este sector es practicamente nula, debido a que no
existe en el pais centros de educacién especializados en artes graficas y mas aun las imprentas

PYME consideran como innecesario 0, peor aun, como un riesgo el enviar a empleados a
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capacitarse en el exterior ya que existe alta rotacion de personal, lo que genera desconfianza en

el duefio del taller por lo que la inversion en capacitacion es considerablemente baja.

Dentro de las imprentas autorizadas por el SRI, la mayoria de ellas realizan comprobantes
de venta dentro de sus trabajos mas repetitivos, por lo que se procedié a realizar este producto
como muestra para la aplicacion de un método para fijar el precio de venta que dio como
resultado la aplicacion de un método de costeo el mismo que fue por ordenes de trabajo. Su
resultado fue testeado con una investigacion cualitativa que permitié determinar que si bien es
cierto el método de costeo es el mas idoneo para el sector, las imprentas carecen de los
conocimientos teoricos para la aplicacion y puesta en marcha de este método, a pesar de la
similitud del sistema de costeo que actualmente aplican la mayoria de imprentas realizado de
forma empirica y basado en la experiencia y transmision de conocimientos a través de

generaciones.

Es por este motivo que las PYME del sector grafico deben trabajar mucho maés en el
ambito gerencial. Esto quiere decir que la forma de definir precios, politicas de pago, cobros, y
procesos administrativos sean de tipo gerencial que en la mayoria de casos se lo maneja de una
manera artesanal, esto en el mundo de los negocios significa dar ventaja a la competencia
industrializada. La implementacion de un sistema integral de costeo seria de gran ayuda para este
sector. Todo esto con el unico fin de lograr que el sector crezca y no solamente unas cuantas

empresas.

Se deberia apoyar mucho mas a este mercado en varios temas enfocado principalmente
en la capacitacion hacia los empleados. Después de realizado el presente trabajo resulta

alarmante que el 93,95% de las imprentas encuestadas no realizan capacitacion de sus empleados
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ya sea en técnicas de impresion, seguridad industrial, gestion del color, administracion de
empresas, entre otras. No existe en el mercado una institucion que sea completamente disefiada
para la capacitacion continua de empleados de las artes graficas. Instituciones como el SECAP
ofrecen cursos para aprender el oficio de las artes graficas y distintas asociaciones de imprentas
realizan pequefios cursos tedrico-practicos que son insuficientes ante las nuevas tecnologias de
impresidn, lo que conlleva a prestar servicios de imprenta de poca calidad y que tampoco hacen
énfasis en la actualizacion de conocimientos administrativos. Los duefios de las imprentas deben
entender que la capacitacion es una inversion y no un gasto ya que la baja calidad de los trabajos
devienen en pérdidas de clientes, potencial incremento de costos y falta de competitividad en el

mercado.
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ANEXO 1
ENCUESTA DE INVESTIGACION
Estudio sectorial de las imprentas PYME de la ciudad de Quito
El presente estudio tiene por objetivo realizar un analisis de las imprentas PYME de la ciudad de
Quito, las respuestas presentadas en esta investigacion son anénimas y confidenciales con fines
exclusivamente académicos. Muchas gracias por su colaboracion.
Acerca de los proveedores
1. Nombre los 5 primeros proveedores de imprenta que se le vengan a la mente en este momento:

a.

b.

C.

d.

2. ¢ Cuéntos proveedores de imprenta tiene usted?

3. ¢Qué plazo de tiempo le dan los proveedores para cancelar sus compras?
Contado 30 dias 45 dias 60 dias
Acerca de sus clientes

4. ¢Cudl es el plazo que usted asigna para el pago de los trabajos?
Contado 30 dias 45 dias 60 dias

5. ¢En qué tiempo entrega usted un trabajo terminado?
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Tipo de trabajo Tiempo promedio de entrega (dias)

Trabajo sencillo

Trabajo complicado

6. Sefiale con una X el trabajo mas comun que usted imprime (Seleccione sélo una opcion)

Documentos autorizados por el SRI

Documentos de oficina

Material publicitario

Trabajos especiales

7. ¢Qué miembro de la empresa es el encargado de atender al cliente? (Sefiale s6lo una opcion

la més comun)

El gerente propietario

Familiar del gerente propietario

Socio

Empleados

Acerca de la competencia

8. En su opinidn, ¢la competencia se ha incrementado en el ultimo afio?
Si No

9. ¢Existe igual de precios entre los competidores?

Si No

10. En su criterio, ¢En el sector grafico de la ciudad de Quito existe competencia leal o desleal?
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Leal Desleal

¢Por qué?

11. ;Esté lista su empresa para enfrentar nuevos competidores en el mercado?
Si No NS/NC

Acerca de su empresa

12. ;Qué tiempo tiene su empresa en el mercado?

Menos de 5 afios Entre 5y 10 afios Entre 10y 15 afios Mas de 15 afios
13. La maquinaria con la que cuenta su empresa es:

Maquinaria nueva Maquinaria de segunda mano

14. El capital con el que inicio su negocio de imprenta fue de:

1.000 a 5.000 USD

5000 a 10.000 USD

mas de 10.000 USD

15. Coloque una X donde mejor corresponda. ¢Cual es el nivel de preparacion de su personal de

planta operativa?

Nivel de estudios /cantidad de la5 |5a10|10a Mas de 15 | N/A

empleados 15

No concluyo la educacion Secundaria

Bachilleres

Técnicos y tecndlogos superiores

Profesionales con titulo universitario

74



16. ¢ Cual es el nivel de educacidon de su personal administrativo y de oficina?

Nivel de estudios /cantidad de la5 |5a10|10a15 | Masde 15 | N/A

empleados

No terminaron la secundaria

Bachilleres

Técnicos y tecndlogos o cursando

estudios universitarios

Profesionales con titulo universitario

Estudios de Postgrado

17. ¢Brinda usted capacitacién técnica continua a su personal operativo? Si su respuesta es
negativa dirijase a la pregunta 9.

Si No

18. El caso de que su respuesta anterior sea afirmativa, ¢En qué lugar recibe su personal la

capacitacion?

Institutos Privados nacionales

Gremios de profesionales nacionales

Capacitacion internacional

19. Cada qué tiempo capacita a su personal
2 veces al afio una vez por afo cada 2 afos

20. ¢Qué tipo de capacitacion reciben sus colaboradores?

Capacitacion técnica
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Capacitacion administrativa

Otra capacitacion,

especifique:

21. ;Considera usted que sus precios son competitivos respecto a los de la competencia?
Si No

22. ;En base a que parametros define usted el precio?

En base a la competencia

Costos de produccién (materia

prima + mano de obra)

Los dos anteriores

Otros, explique:

23. ¢ Utiliza algin método contable para definir sus costos?
Si No

Cual, por favor especifique:
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LISTA DE LAS PRINCIPALES IMPRENTAS INVESTIGADAS PARA EL

Artes gréficas Senal

Editorial Fraga Cia. Ltda.

Gréficas Cobos

Imprenta Escoland

Graficas Robles

Kanela creativos

Gréficas Ulloa

Contigrafic

Gréficas Andrade

Gréaficos Imago

Graficas Paola

Imprenta Riera

ANEXO 2

Imprenta Despertar

Imprenta Manzano

Zeus publicidad

Ediciones Continente

Graficas Modelo

Gréficas Arboleda

Barahona  Morales

Asociados

Ideas imprenta offset

Mega centro grafico

Graficas Andina

Cromia

ESTUDIO CUANTITATIVO.

&

Gréficas Correa

Impresum

Impresiones colores

Studio creativo

Imprenta Tallpa publicidad

Acierto grafico

Imprenta Edugraf

Vallejo ediciones

Pantone Cia. Ltda.

Graffit Corp.

Artes graficas Nocion

Maxigraf
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