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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El Comercial Villacrés, especializado en la venta al por menor de productos
de limpieza, lubricantes y refrigerantes para vehiculos automotores, se enfrenta a
una significativa carencia de informacién sobre la rentabilidad real de cada linea o
tipo de producto que comercializa. A pesar del crecimiento registrado en las
ventas totales en los ultimos afios, la falta de precision en los margenes de
contribucion y las utilidades netas derivadas de cada segmento del surtido genera

una serie de sintomas concretos que afectan su desempefio comercial.

Més alla de la expansion en volumenes, la carencia de precisién en los
margenes de contribucion netos derivados de categorias estratégicas como
lubricantes, filtros, refrigerantes y productos de limpieza vehicular genera dificiles

consecuencias en la gestion comercial y financiera del negocio familiar.

Entre estos sintomas se destaca la ausencia de un proceso formal para
determinar la rentabilidad por categoria, lo que conlleva a que los precios y
promociones no consideren datos historicos de desempefio. Esta falta de
informacion dificulta la identificacion de los segmentos mas significativos en
términos de contribucion neta y la coherencia entre la composicion de ventas y el

aporte potencial a las utilidades.

Esta problematica adquiere una gravedad especial, ya que limita
severamente su capacidad para optimizar la gestion comercial y potenciar su
rentabilidad integral. La falta de informacion certera sobre la rentabilidad por linea
de producto aumenta el riesgo de mantener una composicion de productos no

Optima y de desaprovechar oportunidades en categorias con mayores margenes.



Ademds, la incapacidad para utilizar el precio como palanca efectiva para

impulsar utilidades representa un desafio adicional.

La falta de un sistema de medicién y analisis de la rentabilidad por
segmento constituye una deficiencia material que puede tener consecuencias
negativas a corto, mediano y largo plazo. Limita las decisiones operativas en el
corto plazo y obstaculiza la formulacion de una estrategia comercial efectiva para
impulsar un crecimiento sostenible de las utilidades netas del comercial. Por tanto,
es fundamental llevar a cabo un estudio riguroso para comprender esta
problematica en profundidad y estructurar soluciones efectivas que permitan

afrontar estos desafios con éxito.

En efecto, la ausencia de un andlisis historico de la contribucion real de las
diferentes familias de productos comercializados por el comercial obstaculiza
severamente una mejor gestion presente y futuro del negocio, limitando la
optimizaciéon de decisiones operativas en el corto plazo, asi como una
planificacién comercial y financiera coherente con el potencial identificado de cada

segmento.



JUSTIFICACION

El estudio de caso sobre la rentabilidad por linea de producto en el
Comercial Villacrés reviste un valor tedrico crucial, dado que representa una
oportunidad para ampliar el limitado conocimiento actual sobre la gestion de
rentabilidad a nivel de categorias especificas en empresas minoristas. Si bien la
literatura provee amplia informacion sobre rentabilidad agregada del sector retail,
son pocas aun las investigaciones enfocadas en comprender a profundidad los
factores que inciden en la contribucién neta de lineas de negocio particulares en

pequefas cadenas de distribucion.

Mediante un analisis detallado del desempefio histérico y las practicas
implementadas por el Comercial Villacrés para gestionar su surtido y margenes,
este estudio permitira revelar ideas utiles para enriquecer las teorias actuales
sobre comercializacion en negocios minoristas. Asimismo, en la practica este
estudio de caso servira de modelo para que otros negocios retail de
caracteristicas similares puedan entender cOmMo mejorar SuUsS Procesos
comerciales y de marketing para optimizar la contribucion neta de sus lineas de

negocio.

Por lo tanto, el estudio de caso se presenta como una herramienta
pertinente y necesaria para abordar esta problemética de manera profunda vy
estructurada. Permitira identificar oportunidades de mejora, comprender las
causas subyacentes de los desafios actuales y disefar soluciones efectivas para
maximizar la rentabilidad del Comercial Villacrés. De esta manera, se busca no
solo superar los obstaculos presentes, sino también sentar las bases para un

crecimiento sostenible y un éxito continuo en el mercado.



OBJETIVOS

Objetivo general

Analizar la rentabilidad de las principales lineas de productos mediante el
andlisis de sus costos de ventas, gastos operativos y participacion sobre las

ventas totales en el periodo 2022.

Objetivos especificos

e Identificar las lineas de los productos comercializados por el Comercial
Villacrés a través de su canal de distribucion.

e Medir los indicadores financieros de rentabilidad bruta y rentabilidad neta
con el fin de conocer que linea de producto es mas rentable.

e Examinar la participacion porcentual de ventas de las lineas analizadas

sobre el total de ingresos en el periodo 2022.



LINEA DE INVESTIGACION

El estudio de caso titulado "Rentabilidad por linea de producto
considerando costos de ventas en Comercial Villacrés de la ciudad de Babahoyo
del periodo 2022" se encuentra vinculado con la linea de investigacion gestion
financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control. Este estudio proporcionara
un andlisis detallado que contribuir4 al sistema de control del inventario del

establecimiento, permitiendo una gestion mas eficiente y precisa de los recursos.

Al proveer informacion detallada sobre la contribucion neta real de las
distintas categorias de productos, el estudio sentard bases consistentes para un
control mas eficiente de inventarios, compras y planificacion financiera. Del mismo
modo, revelara oportunidades para optimizar procesos internos vinculados a la

fijacion de precios, promociones y aprovisionamiento.

Ademés, se relaciona con la sublinea de investigacion en gestion
financiera, tributaria y compromiso social, ya que el analisis completo de costos,
gastos y utilidades por segmentos de negocio evaluard integralmente la salud
financiera del comercial, lo que permitira tomar decisiones para mejorar su

viabilidad fiscal y de negocio en el corto y largo plazo.

Al enfocarse en un actor socioecondmico clave para la dinamica comercial
de Babahoyo, el estudio podria revelar ideas aplicables a mejorar la sostenibilidad
de otros pequefios negocios minoristas de la ciudad, con el consecuente impacto

positivo en desarrollo econémico local.



MARCO CONCEPTUAL

El Comercial Villacrés, fundado en 1999 y administrado por Pedro Wilson
Villacrés Sandoya, es un negocio familiar arraigado en Babahoyo, provincia de
Los Rios, la empresa se caracteriza por su amplia trayectoria en el mercado local,
su enfoque en brindar una amplia variedad de productos a precios competitivos y

Su servicio personalizado a los clientes.

La razon social Villacrés Sandoya Pedro Wilson refleja la gestion familiar
del Comercial Villacrés, negocio dedicado a la comercializacion minorista de
bienes d7e consumo que ha pasado por generaciones de la familia Villacrés en la
ciudad de Babahoyo. Tal como establece el Servicio de Rentas Internas (SRI,
2022), “su actividad principal consiste en la venta al por menor de productos

lubricantes, refrigerantes y repuestos para vehiculos automotores” (p.15).

Esta clasificacion se basa en la Codificacion Internacional Industrial
Uniforme (ClIU) desarrollada por la Organizacién de las Naciones Unidas (ONU,
2022) para categorizar de forma estandarizada las actividades econdmicas.
Particularmente, el comercial encuadra en el codigo G473002 correspondiente al
“‘comercio al por menor de lubricantes (aceites, grasas), aditivos y productos de
limpieza para automotores", dentro de la clase mas amplia G4730 "Comercio al
por menor de combustible para automotores”, que a su vez se enmarca en la
division G47 “Comercio al por menor, excepto el comercio de vehiculos

automotores y motocicletas”.

Esta especializacion en el sector automotriz ha sido un elemento

fundamental en la consolidacion del Comercial Villacrés como un referente en el



mercado local de Babahoyo. Su sdélida reputacion se sustenta en la calidad de sus
productos, su experiencia de décadas en el sector y su compromiso con la
satisfaccion del cliente. Asimismo, el comercial ha destacado por cumplir
consistentemente con las normas ambientales establecidas en el Texto Unificado
de Legislacion Secundaria del Ministerio del Ambiente (TULSMA, 2015), asi como
con los estandares de calidad automotriz exigidos por el Instituto Ecuatoriano de

Normalizacién (INEN, 2020).

Gracias al cumplimiento de estas regulaciones y su enfoque de mejora
continua, el Comercial Villacrés se ha consolidado como un actor relevante en la
provisién de insumos de calidad para el parque automotor local y nacional. Su
longevidad y liderazgo se fundamentan no solo en su propuesta de valor
diferenciada, sino también en solidas practicas de responsabilidad social y

ambiental.

Esta especializacion del Comercial Villacrés en el sector automotriz,
sustentada en la calidad, experiencia y compromiso con normativas y estandares,
ha sido decisiva en su consolidacion como referente en el mercado local de
Babahoyo. Gracias a estas fortalezas en su propuesta de valor, asi como a sus
buenas practicas de responsabilidad ambiental y social, el negocio familiar ha

logrado posicionarse sélidamente tras décadas de operacion.

Tomando en cuenta esta posicion de liderazgo, el presente estudio tiene
como proposito analizar en detalle la rentabilidad de las principales lineas de
productos comercializadas durante el afio 2022. Las categorias seleccionadas
como foco del andlisis en base a su contribucion actual y potencial son:

lubricantes, filtros, refrigerantes y productos de limpieza para vehiculos.



Los lubricantes representan el segmento de mayor participacién en ventas
del Comercial uno de los de mayor rentabilidad esperada, los filtros, si bien de
menor tamafo, tienen un rol estratégico dada su vinculacion con lubricante, los
refrigerantes, a pesar de su bajo volumen, registran alta rotacion y atractivos
margenes y finalmente, los productos de limpieza, pese a su moderada
contribucién a ingresos, son indispensables para satisfacer integralmente las
necesidades de los clientes, esta delimitacion intencional permite enfocar los

recursos analiticos en las categorias comerciales mas relevantes del negocio.

Especificamente, la investigacion buscara determinar pormenorizadamente
el aporte de cada categoria analizada a la rentabilidad bruta y neta del Comercial
Villacrés durante 2022. Este diagndstico permitira identificar mejoras en la gestion
para corregir deficiencias y potenciar la posicion competitiva del negocio de cara

al futuro.

Rentabilidad

De acuerdo con Pérez (2019), la rentabilidad se define como la relacién
entre los beneficios obtenidos y la inversion realizada. Segun Gomez (2020), "La
rentabilidad es un indicador que mide la relacién entre la utilidad o el beneficio
obtenido y la inversion o los recursos que se utilizaron para obtener dicha utilidad

en una empresa" (p.178).

Por su parte, Gonzalez y Lopez (2021) afirman que "la rentabilidad se
define como la capacidad de generacion de beneficio econémico de un negocio a
partir de la inversion realizada y el despliegue de su actividad comercial y

productiva” (p.95).
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Asimismo, Gutiérrez et al. (2019) sefalan que "la rentabilidad se entiende
como la ganancia econdmica obtenida gracias a la realizacion de una actividad
empresarial, medida como el rendimiento contable de la inversion efectuada”
(p.210). Por otro lado, Marin (2022) indica que "la rentabilidad consiste en la
obtencion de unos rendimientos como contraprestacion de los capitales invertidos

en la empresa durante un periodo de tiempo determinado” (p.199).

Estos autores llegan al conceso de que la rentabilidad expresa una relacion
favorable entre los beneficios logrados por una empresa y los recursos requeridos
para generar esas ganancias durante un periodo de tiempo. La rentabilidad se
puede analizar desde una perspectiva integral que combine los enfoques

econdmico y financiero (Vargas y Aldana, 2019).

El enfoque econdmico: Se centra en indicadores de rentabilidad bruta,
relacionando ventas y costos de produccion, para evaluar eficiencia operativa
(Cuervo et al., 2018). Este analisis suele centrarse en indicadores de rentabilidad

bruta, que relacionan las ventas con los costos de produccion.

Este indicador también permite medir el beneficio generado por la empresa
en relacion con las inversiones realizadas durante un periodo especifico. Se trata
de una métrica que evalla la eficiencia de la gestion administrativa. Comprender
la rentabilidad econdémica es fundamental para evaluar la efectividad de las
decisiones financieras tomadas, identificar posibles areas de mejora y ajustar
estrategias con el objetivo de fomentar el crecimiento y atraer inversionistas.

(Zambrano et al., 2021)

El enfoque financiero: Analiza rendimiento sobre recursos propios

invertidos para medir capacidad de generar valor para los accionistas. Conocida
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también como rentabilidad sobre capital o ROE, este indicador se calcula
dividiendo las utilidades netas entre los recursos propios de la empresa. Su
proposito es evaluar la capacidad de generar beneficios para remunerar a los
accionistas y proporcionar informacion valiosa para la toma de decisiones

estratégicas y la evaluacion del desempefio del negocio a largo plazo.

Esta vision amplia, utilizando indicadores econdémicos y financieros,
ofrecera un panorama completo de la rentabilidad de cada linea y del negocio en
su conjunto. Los hallazgos seran insumos valiosos para la toma de decisiones

gerenciales, en linea con el objetivo del estudio.

Tipos de rentabilidad (brutay neta)

Existen dos tipos principales de rentabilidad: la rentabilidad bruta y la
rentabilidad neta. La rentabilidad bruta se calcula dividiendo las ventas netas
entre el costo de ventas (Pérez, 2019). Refleja el margen directo de las ventas
antes de considerar gastos operativos y financieros, por lo que sirve para analizar

la gestion comercial y de fijacién de precios.

Por otro lado, la rentabilidad neta relaciona la utilidad neta con las ventas
netas, ofreciendo una vision integral de la rentabilidad del negocio al incluir todos
los costos y gastos directos e indirectos (Rodriguez, 2021). A diferencia de la
rentabilidad bruta enfocada en el margen comercial, la rentabilidad neta permite
evaluar la eficiencia global de la gestion de costos, gastos, financiamiento e

impuestos.

Ambos indicadores resultan complementarios para un andlisis financiero

completo.
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Importancia del analisis de rentabilidad en las organizaciones

El andlisis de la rentabilidad es una herramienta indispensable para la
gestién financiera y estratégica de las empresas. Como afirman Gonzélez y Lopez
(2022), “evaluar periodicamente la rentabilidad de un negocio resulta clave para
diagnosticar su desempefo financiero, detectar oportunidades de mejora en la
gestibn de costos y gastos, y tomar decisiones acertadas que potencien la

generacion de utilidades” (p.105).

En patrticular, el célculo y seguimiento de indicadores como la rentabilidad
bruta, rentabilidad neta y rentabilidad sobre activos permite identificar fortalezas y
debilidades en las operaciones comerciales, produccion, finanzas, inversion y
estrategia competitiva. Esto facilita la implementacion de acciones correctivas
ante problemas como margenes comerciales reducidos, estructuras de costos

ineficientes y baja productividad de los activos (Sanchez y Pérez, 2021).

Asimismo, el analisis dinAmico de la rentabilidad habilita el disefio de
medidas para apalancar las capacidades distintivas de generacion de ingresos y
optimizacién de costos que posee la empresa. En definitiva, el monitoreo de la
rentabilidad resulta una pieza central del control de gestion y la planificacion

estratégica.
Rentabilidad por lineas de producto

Evaluar la rentabilidad por lineas de producto permite identificar aquellas
con mayor contribucion de beneficios y las menos rentables para tomar acciones
correctivas (Garcia, 2020; Rodriguez, 2021). También facilita asignar recursos

eficientemente entre lineas, priorizando las de mayor rentabilidad.
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Segun Apaza (2017), el analisis de la rentabilidad por linea de negocio
brinda informacion detallada para una adecuada toma de decisiones gerenciales.
Permite determinar qué tan provechoso es producir y vender cada producto,
identificando los de mayor margen de ganancia. Este analisis detallado resulta

esencial para una adecuada gestion estratégica y financiera.

Para obtener una medicion precisa de la rentabilidad bruta y neta por lineas
de producto, es indispensable clasificar y asignar adecuadamente los costos y
gastos respectivos (Pérez, 2019). Los costos de ventas, que se restan de las
ventas netas para calcular la rentabilidad bruta, incluyen el costo de adquisicion
del inventario vendido y posibles descuentos otorgados a clientes durante el

periodo analizado (Gomez, 2021).

Los gastos operativos, que se consideran adicionalmente para determinar
la rentabilidad neta, corresponden a erogaciones en publicidad, comisiones de
vendedores, arriendos de espacios de exhibicion, entre otros vinculados a la

gestion de cada linea (L6pez, 2020).

Diversos estudios previos han analizado la rentabilidad por lineas de
producto en empresas de distintos sectores (Lopez, 2019; Garcia, 2020; Pérez,
2021). Estas investigaciones destacan los beneficios de adoptar un enfoque
segmentado para optimizar la rentabilidad global del negocio. En el caso del
Comercial Villacrés, tras evaluar la composicion de su portafolio, se seleccionaron
cuatro lineas para el analisis: lubricantes, filtros, refrigerantes y productos de
limpieza. Los criterios fueron el volumen de ventas, rentabilidad estimada e
importancia estratégica de cada categoria. Esto permitira enfocar los recursos

analiticos en los productos mas relevantes para la rentabilidad del comercial.
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Indices de rentabilidad

Los indices de rentabilidad son herramientas clave para la gestion
financiera y la toma de decisiones acertadas (Moran & Pasquel, 2021; Coérdova &
Pérez, 2020). Estos indicadores ofrecen una valiosa informacién sobre el
desempeiio financiero de una empresa y su capacidad para generar beneficios en

relacion con los recursos utilizados.

Para un analisis financiero integral de una empresa, es necesario calcular y
evaluar indices que miden diferentes aspectos del desempefio, pero se
encuentran interrelacionados (Fernandez et al., 2021). Entre los tipos de indices

mas relevantes se encuentran:

indices financieros: Segun Fernandez et al. (2021), los indices financieros
permiten evaluar la situacién y el desempefio de una empresa, facilitando la
identificacién de fortalezas, debilidades y tendencias. Constituyen la base para un

adecuado control de gestidn.

Asimismo, Moran y Pasquel (2021) afirman que el uso de razones
financieras ofrece valiosa informacién para la planeacion financiera y la toma
fundamentada de decisiones por parte de gerentes, inversionistas y otros grupos

de interés.

indice de liquidez: El indice de liquidez es aquel que permite medir el
capital circulante y efectivo de una empresa. Mediante este indicador se puede
conocer la capacidad que tiene la compafiia para hacer frente a sus deudas a
corto plazo. Entre los principales rubros que se analizan para determinar la

liquidez estan el activo y pasivo corriente. Es importante qgue una empresa cuente
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con buena liquidez, ya que esto es sefial de una adecuada salud financiera. Esta
herramienta es esencial para conocer si la empresa tiene capacidad para afrontar
obligaciones en el corto plazo (Mufioz, 2019). Una buena liquidez brinda

tranquilidad a los acreedores y permite aprovechar oportunidades de inversion.

Segun Gitman y Zutter (2019), la liquidez se define como la capacidad de la
empresa para cumplir con sus obligaciones financieras a corto plazo, lo que se

calcula mediante la comparacion de activos y pasivos circulantes.

indices de endeudamiento: Los indices de endeudamiento analizan el
apalancamiento financiero y estructura de capital. Incluyen concentracién de
endeudamiento, razén deuda-capital y cobertura de intereses. Sirven para evaluar
politica y riesgo crediticio. Por otro lado, Brigham y Houston (2018) explican que
las ratios de endeudamiento ofrecen informacion sobre la estructura financiera de
la empresa y su nivel de endeudamiento, evaluando la relacion entre la deuda

total y el capital o los beneficios antes de intereses e impuestos.

Se calcula dividiendo las obligaciones totales entre el patrimonio neto. Un
valor alto en este indicador sugiere que la compafiia ha asumido un alto nivel de
riesgo crediticio que podria poner en peligro su estabilidad financiera. Por ello, los

analistas recomiendan mantener un endeudamiento prudente y equilibrado.

El indice de endeudamiento mide la proporcion de los pasivos totales con
respecto a los activos totales de una empresa. En otras palabras, indica la parte
de los activos que se financia mediante deuda (Ortiz, 2018). Este indicador es de
gran importancia para diagnosticar posibles desequilibrios entre la estructura de

financiamiento externo (pasivos) y el patrimonio.
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El seguimiento del indice de endeudamiento resulta clave para evaluar
periddicamente la solidez patrimonial de la empresa y su capacidad para cumplir
con las diversas obligaciones adquiridas. Permite detectar desviaciones a tiempo

para aplicar medidas correctivas preventivas.

indices de actividad: Miden eficiencia en el uso de activos. Los mas
comunes son rotacion de inventarios, rotacion de cuentas por cobrar y rotacion de
activos fijos. Sirven para evaluar productividad de inversiones. Ross et al. (2018)
los definen como herramientas para medir la eficiencia en la utilizacién de activos
para generar ingresos, comparando las ventas o0 costos con los activos

relacionados.

indices de rentabilidad: Trujillo y Martinez (2020) destacan que el indice
de rentabilidad refleja las ganancias generadas por las ventas realizadas y es
crucial para evaluar si el negocio es rentable. Una rentabilidad negativa indica
posibles problemas, mientras que un alto rendimiento sugiere una gestion

administrativa eficiente.

Por otro lado, Coca (2021) resalta que la rentabilidad es fundamental para
asegurar la supervivencia y la independencia financiera de la empresa, siendo
esencial en la valoracion de inversiones. Se mencionan tres tipos de indices de
rentabilidad: margen de utilidad bruta, operativa y neto de ventas, cada uno

proporcionando una vision Unica del desempefio financiero.

Brigham y Houston (2018) también destacan que las ratios de rentabilidad
evallan la capacidad de la empresa para generar beneficios a partir de sus
operaciones y activos, mediante la comparacion de ingresos o beneficios con los

activos totales, el patrimonio o los ingresos.
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Clavijo (2021) afiade que este margen, generalmente expresado en
términos porcentuales, se calcula dividiendo la utilidad bruta entre los ingresos
totales, donde un margen mayor indica una operacion mas rentable. Asimismo, se
considera que los indices de rentabilidad son razones financieras que indican la
capacidad de una empresa para generar utilidades a partir de un nivel dado de

ventas, activos o capital (Gomez, 2021).

Los indices de rentabilidad miden la capacidad de generar utilidades a
partir de ventas, activos o capital. Los principales son margen bruto, margen
operativo, margen neto, ROA y ROE. Permiten evaluar desempefio operativo y
rendimiento del negocio (Ross et al., 2018). Existen diversos tipos de indices de

rentabilidad, entre los mas utilizados estan:

Margen bruto de utilidad: mide el porcentaje de utilidad bruta respecto a las
ventas netas. Permite evaluar la rentabilidad de las operaciones comerciales. El
margen bruto de utilidad se obtiene dividiendo la utilidad bruta entre las ventas
netas. La utilidad bruta resulta de restar el costo de ventas de los ingresos por

ventas.

Margen operativo: Representa la eficiencia con la que la empresa genera
utilidades a partir de sus operaciones principales, descontando los gastos
operativos de los ingresos totales. Este indice proporciona una vision detallada de
la rentabilidad operativa del negocio, permitiendo identificar areas de mejora en la
gestibn de costos y gastos (Garcia, 2020). Se calcula dividiendo la utilidad

operativa (utilidad antes de intereses e impuestos) entre las ventas netas.

Margen neto: Es un indicador financiero clave que muestra la rentabilidad

neta de la empresa después de deducir todos los gastos, incluidos los financieros
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y los impuestos, de los ingresos totales. Este margen proporciona una evaluacion
exhaustiva de la rentabilidad final del negocio, teniendo en cuenta todos los
costos asociados con la generacion de ingresos. Un margen neto saludable indica
una gestién financiera efectiva y una rentabilidad sostenible a largo plazo
(Rodriguez, 2021). ElI margen neto se determina dividiendo la utilidad neta

(después de impuestos) entre las ventas netas.

Rendimiento sobre activos (ROA): compara la utilidad neta con los activos
totales. Determina la eficiencia en el uso de los activos para generar ganancias.
Para hallar el rendimiento sobre activos (ROA) se divide la utilidad neta entre el

total de activos promedio en un periodo determinado.

Rendimiento sobre patrimonio (ROE): vincula la utilidad neta con el
patrimonio. Analiza la rentabilidad sobre la inversidbn de los accionistas. el
rendimiento sobre patrimonio (ROE) se obtiene al dividir la utilidad neta entre el

patrimonio promedio de los accionistas durante el periodo analizado.

Estos indices se calculan aplicando férmulas especificas con datos de los
estados financieros en indices de rentabilidad, facilitando el andlisis financiero y la

toma de decisiones gerenciales (Gomez, 2020).

En el caso del Comercial Villacrés, se procedera a calcular cada uno de
estos indices. En particular, se iniciara con el calculo del Margen de Utilidad
Bruta, que representa el beneficio directo obtenido por las actividades del negocio
y es esencial para evaluar la eficiencia operativa y la salud financiera, como

sefiala Andocilla (2020).
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Costos y Gastos

Segun Gomez (2021), los costos hacen referencia a "desembolsos vy
cargos asociados directamente con la adquisicion o produccién de los bienes y
servicios que comercializa la empresa" (p.56). Son parte inherente de la operacion
del negocio. En contraste, Pérez (2020) define los gastos como "aquellas
erogaciones necesarias para la gestion y administracion de la empresa, pero no
vinculadas con el proceso productivo itself." (p.122). Suelen estar asociados a

funciones de apoyo como contabilidad, tesoreria, recursos humanos, entre otras.

Mientras que los costos se relacionan con la fabricacion o compra de
productos, los gastos surgen en el contexto de la direccion y gestion de
operaciones de la empresa. Esta distincion resulta clave para clasificar

adecuadamente las salidas de recursos y analizar la rentabilidad organizacional.

Segun Horngren, Foster y Datar (2020), destacan la importancia de definir
y diferenciar claramente los términos de costos y gastos para una gestion
financiera efectiva. En el mismo sentido, Kaplan y Anderson (2021) sostienen que
la clasificacion adecuada de costos y gastos es crucial para una gestién eficiente.
Segun estos autores, entender la naturaleza de los costos como variables o fijos,
asi como identificar y controlar los gastos operativos, son aspectos fundamentales

para optimizar la rentabilidad de una empresa.

Dentro de los costos, autores como Garrison, Noreen y Brewer (2020)
resaltan la importancia del costo de ventas como un componente clave para
evaluar la rentabilidad de una empresa. Segun su enfoque, comprender y
controlar los componentes del costo de ventas es esencial para evaluar la

eficiencia en la gestion de la produccion y las compras.
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En relacion con los gastos operativos, autores como Horngren, Sundem y
Schatzberg (2021) argumentan que la gestion eficiente de estos gastos es crucial
para mejorar la rentabilidad de una empresa. Segun estos autores, identificar,
clasificar y controlar los gastos operativos es esencial para maximizar la

rentabilidad y asegurar la sostenibilidad del negocio a largo plazo.

Andlisis de rentabilidad

Ademas, es esencial considerar que el analisis de rentabilidad no se limita
Unicamente a los indices financieros, sino que también implica una evaluacion
integral de la eficiencia operativa y estratégica de la empresa. Esto incluye la
revision de los procesos de produccion, distribucion y comercializacion, asi como
la identificacion de oportunidades de mejora en la gestion de inventarios, precios y

relaciones con los proveedores (Apaza, 2017).

La participacion sobre ventas de cada linea se obtiene al dividir las ventas
de la linea entre las ventas totales del negocio. Este indicador permite determinar
el peso relativo de cada categoria dentro de los ingresos consolidados (Cérdoba,
2014). Conocer la participacion sobre ventas facilita la asignacion de recursos,
priorizando las lineas con mayor contribucion. Por ejemplo, las lineas con alta
participacion podrian recibir mas presupuesto para iniciativas de marketing y
expansion. Asimismo, el andlisis de la evolucion de la participacion por linea a lo
largo del tiempo brinda informacion sobre tendencias en la composicion de las

ventas totales” (Apaza, 2017).

En este sentido, el estudio de rentabilidad del Comercial Villacrés se
basara en un enfoque holistico que combina el analisis de indices financieros con

la evaluacion de la eficiencia operativa y estratégica. Esto proporcionard una
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vision completa de la rentabilidad del negocio y permitira identificar oportunidades
para optimizar la gestién financiera y aumentar la competitividad en el mercado

local.

Ademas de los aspectos financieros y operativos, es esencial considerar la
rentabilidad desde una perspectiva estratégica y a largo plazo. En este sentido, el
andlisis de rentabilidad del Comercial Villacrés también debe evaluar la relacion
entre la rentabilidad y la estrategia empresarial, asi como su capacidad para
generar valor a largo plazo para los accionistas y otras partes interesadas (Gomez

& Lopez, 2019).

Una parte integral de este analisis estratégico es la evaluacion de la
rentabilidad en relacion con el mercado y la competencia. Es fundamental
comprender cémo se posiciona el Comercial Villacrés en el mercado local, qué
factores influyen en su rentabilidad y como se compara con otros actores del
sector automotriz en términos de rentabilidad y eficiencia operativa (Cérdova &

Pérez, 2020).

Asimismo, es importante destacar que el analisis de rentabilidad debe ser
dinamico y adaptativo, teniendo en cuenta los cambios en el entorno empresarial,
economico Yy tecnolégico. Esto implica estar atento a las tendencias del mercado,
las regulaciones gubernamentales y las innovaciones en la industria automotriz
gue puedan afectar la rentabilidad y la competitividad del Comercial Villacrés

(Fernandez et al., 2021).

Analisis comparativo de la rentabilidad
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Segun Carchi et al. (2020), el analisis comparativo y la identificaciéon de
tendencias a lo largo del tiempo son fundamentales para evaluar la evolucion de
la rentabilidad y para identificar patrones y areas de mejora. Este enfoque
proporciona una vision histérica que permite contextualizar los resultados actuales
y anticipar posibles desafios futuros. Asimismo, Mufioz (2019) destaca la
importancia de considerar como factores externos, como cambios econémicos y
fluctuaciones en los precios del mercado, impactan en la rentabilidad del negocio.
El Comercial Villacrés podria beneficiarse enormemente al comparar su
rentabilidad actual con la de afios anteriores y con la de empresas similares en el

mismo sector.

Es clave realizar un analisis comparativo de la rentabilidad tanto entre las
diferentes lineas de producto del Comercial Villacrés, como la evolucion de esta
rentabilidad a lo largo del tiempo. La comparacion entre categorias permite
identificar aquellas con mayor y menor rendimiento sobre ventas e inversiones, y

enfocar esfuerzos en mejorar la gestion de lineas rezagadas (Coca, 2021).

Asimismo, el analisis temporal facilita detectar tendencias y cambios en los
niveles de rentabilidad, sus causas y oportunidades para implementar acciones
correctivas ante caidas de rentabilidad o impulsar mejoras continuas." (Carchi et

al., 2020).

Mas alla de los factores internos de gestion de cada linea de producto, es
importante considerar cdmo elementos del entorno econémico, politico, social y
tecnoldgico impactan en su rentabilidad (Mufioz, 2019). Por ejemplo, variables
macroeconémicas como la inflacion, tasas de interés y tipo de cambio pueden

afectar costos de importacion, precios y financiamiento. Asimismo, cambios
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regulatorios, tendencias del mercado automotriz y avances tecnoldgicos inciden
en la demanda y en la necesidad de ajustar la estrategia de comercializacion y

surtido de productos para mantener la competitividad
Comunicacién efectiva de los resultados

La comunicacion efectiva de los resultados del analisis de rentabilidad es
clave para promover la transparencia y el compromiso con el proceso de mejora
continua. Como sefialan Ross et al. (2018), la comunicacion clara y oportuna con
todas las partes interesadas, incluidos empleados, accionistas y clientes, es
fundamental para generar confianza y promover una cultura de rendicion de
cuentas. Esta practica facilita la alineacién de objetivos y la adopcién de medidas

correctivas, si es necesario, para mejorar la rentabilidad del negocio.

Luego de obtener los resultados del andlisis de rentabilidad por lineas de
producto, es indispensable una comunicacion efectiva de estos hallazgos a todos
los stakeholders relevantes, incluyendo accionistas, gerentes, empleados y
clientes clave. La presentacion clara y oportuna de la informacion, adaptada al
publico objetivo, promueve una cultura organizacional de transparencia,
compromiso colectivo con la mejora continua y facilita la implementacion de

cambios para optimizar la rentabilidad del negocio (Ross et al., 2018).
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METODOLOGIA
Para llevar a cabo el estudio de caso sobre la rentabilidad por linea de
producto en el Comercial Villacrés durante el periodo 2022, se empled un enfoque
metodolbégico mixto, de acuerdo con Hernandez y Mendoza (2018), el desarrollo
de estudios de caso con enfoque mixto permite una comprension integral de la

problematica abordada al combinar técnicas cualitativas y cuantitativas.

En la fase cualitativa se realizara una revision de los registros contables y
de ventas para identificar, mediante criterios estratégicos y financieros, las
principales lineas a ser incorporadas en el estudio, tal como sugieren Gémez y

Lépez (2020).

Posteriormente, en la etapa cuantitativa se procedera a recolectar de
fuentes primarias y secundarias los datos sobre ventas, costo de inventarios,
gastos especificos de comisiones y publicidad, y demas costos y gastos indirectos
asignables a las lineas seleccionadas en el periodo 2022, segun las directrices de

Pérez y Gutiérrez (2021).

Luego se realizaran los célculos de rentabilidad bruta y neta para cada
linea con base en los datos recopilados, analizando su evolucién y comparativa
entre categorias en linea con las recomendaciones de Ramirez (2020). Por
ultimo, mediante informacion del estado de resultados integral, se determinara la
participacion porcentual de ventas de cada linea sobre el total de Comercial

Villacrés en el periodo, tal como plantean Marin et al. (2019).

Esta triangulacion de técnicas cualitativas y cuantitativas permitira un
abordaje completo de la rentabilidad de las lineas y su contribucion al desempefio

integral del negocio.
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RESULTADOS

En cuanto a la rentabilidad bruta por las lineas del producto en base a los
estados de resultados del Comercial Villacrés, se organizé la informacién de la

siguiente manera para llegar al resultado deseado:

Para el calculo de los cotos de ventas por linea de producto se utilizd

la siguiente férmula:

Costo de ventas = Inventario inicial + Compras netas - Inventario Final

En cuanto a la linea de lubricantes se obtuvieron los siguientes datos para el

2022:

e Inventario inicial: $ 30,000
e Compras: $ 375,000
e Devoluciones y descuentos sobre compras: $20,000

e Inventario final: $35,000

Entonces, el célculo del costo de ventas fue:

Costo de venta = 30,000 + (375,000 - 20,000) - 35,000

Costo de venta = $350,000

Para calcular la utilidad bruta se consideraron para la linea de

productos lubricantes los siguientes valores:

Ventas = $ 500,000

Costo de Ventas = $ 350,000

Utilidad Bruta = Ventas - Costo de Ventas
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Utilidad Bruta = $ 500,000 - $ 350,000

Utilidad Bruta = $ 150,000

Por ultimo, para calcular el margen bruto se obtuvo mediante el uso de la

siguiente formula:

Margen Bruto (%) = (Utilidad Bruta / Ventas) X 100

Margen Bruto (%) = ($ 150,000 / $ 500,000) X 100

Margen Bruto (%) = 0.3 X 100

Margen Bruto (%) = 30 %

Por cada linea de producto de establecieron los mismos procedimientos,
donde se obtuvieron los siguientes resultados:
Tabla 1.
Rentabilidad Bruta por Lineas de Producto, Periodo 2022

Ventas Costo de Ventas Utilidad Bruta Margen Bruto

(USD) (USD) (USD) (%)

Lubricantes 500,000 350,000 150,000 30%

Filtros 350,000 250,000 100,000 29%

Refrigerantes 200,000 120,000 80,000 40%
Productos de

150,000 100,000 50,000 33%

Limpieza

Nota. Esta tabla muestra las ventas totales, los costos de ventas y la utilidad bruta
para cada linea de producto en términos de dolares estadounidenses (USD).

Segun la tabla de rentabilidad bruta por lineas de producto del Comercial

Villacrés para el periodo 2022, Refrigerantes y Productos de Limpieza son lineas
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atractivas en términos de rentabilidad bruta, mientras que en Lubricantes y Filtros
se debe buscar mejorar los margenes por su alto peso en las ventas totales.
Gréfico 1.

Rentabilidad Bruta por Lineas de Producto:

600.000
500.000
400.000
m Ventas (USD)
300.000 B Costo de Ventas (USD)
Utilidad Bruta (USD)
200.000 B Margen Bruto (%)
100.000
30% 29% 40% 33%
0
Lubricantes Filtros Refrigerantes Productos de
Limpieza

Fuente. Estado de resultados Comercial Villacrés

Interpretacion: Los resultados obtenidos muestran que las ventas mas
altas correspondieron a la linea de productos de lubricantes, seguida de filtros,
refrigerantes y productos de limpieza en orden descendente. Sin embargo, al
observar los margenes brutos, vemos que la linea de productos de refrigerantes
tuvo el margen mas alto, con un 40%, lo que significa que la empresa generd un
beneficio bruto del 40% sobre las ventas de refrigerantes. Esto indica que, los

refrigerantes son los productos mas rentables en términos de beneficio bruto.
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Para calcular la rentabilidad neta por linea de producto se siguieron
los siguientes pasos para lalinea de lubricantes en el periodo 2022:

Utilidad bruta: $150,000

Gastos operativos: $20,000 (Segun los datos revisados)

Utilidad neta = Utilidad bruta - Gastos
= $150,000 - $20,000
= $130,000
Ventas de lubricantes: $500,000
Rentabilidad neta = (Utilidad neta / Ventas) X 100
= (130,000 / 500,000) X 100
= 26%

El mismo procedimiento se establecié por cada linea seleccionada, los
resultados se muestran en la siguiente tabla:
Tabla 2.

Rentabilidad Neta por Lineas de Producto (considerando gastos operativos

asociados)

Linea de Gastos Operativos Rentabilidad Neta Margen Neto
Producto (USD) (USD) (%)
Lubricantes 20,000 130,000 26 %

Filtros 15,000 85,000 24 %
Refrigerantes 10,000 70,000 35 %

Productos de
8,000 42,000 28 %
Limpieza

Nota. Aqui se presenta la rentabilidad neta de cada linea de producto después de
restar los gastos operativos asociados.
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Los resultados presentados en la tabla 1 sugiere que el Comercial Villacrés
obtiene una rentabilidad considerable de todas sus lineas de productos, con
margenes netos que varian entre el 22% y el 35%. Lo que indica una gestién
financiera solida y eficiente en todas las areas de su negocio, lo que es
fundamental para el éxito a largo plazo.

Gréfico 2.

Rentabilidad Neta por Lineas de Producto

® Gastos Operativos (USD)
B Rentabilidad Neta (USD)
Margen Neto (%)
’ " % j%

Lubricantes Filtros Refrigerantes Productos de
Limpieza

140.000

120.000

100.000

80.000

60.000

40.000

20.000

0

Interpretacion: Los resultados muestran que, después de considerar los
gastos operativos asociados, la rentabilidad neta de cada linea de producto es
diferente. Aunque los lubricantes tienen el mayor ingreso neto de 130,000 USD,
también tienen los gastos operativos mas altos de 20,000 USD. Estos resultados
muestran que todas las lineas de productos contribuyen positivamente a la
rentabilidad del Comercial Villacrés. Sin embargo, la linea de refrigerantes
destaca con el margen neto mas alto, lo que sugiere una eficiencia excepcional en

la gestion de costos y gastos operativos.
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Para calcular la participacién de cada linea de producto, se consideré
la sumatoria de las ventas parciales por linea:

Ventas totales = Ventas de lubricantes: USD 500,000

e Ventas de filtros: USD 350,000

e Ventas de refrigerantes: USD 200,000

e Ventas de productos de limpieza: USD 150,000

Ventas totales = 500,000 + 350,000 + 200,000 + 150,000
= 1,200,000 USD

Para el célculo participacion Lubricantes:

e Ventas totales de todas las lineas: USD 1,200,000

e Ventas de lubricantes: USD 500,000

e Participaciones lubricantes: (500,000 / 1,200,000) x 100 = 41.67 %

Este calculo de participacion se realiz6 para cada linea de lubricante, como
se muestra en la tabla 3.
Tabla 3.

Participacion de cada Linea de Producto en las Ventas Totales

Linea de Producto Ventas Totales (USD) Participacion (%)
Lubricantes 500,000 41.67 %
Filtros 350,000 29.17 %
Refrigerantes 200,000 16.67 %
Productos de Limpieza 150,000 12.50 %

Nota. Esta tabla muestra la contribucién de cada linea de producto a las ventas
totales del Comercial Villacrés como porcentaje del total.

Estos resultados muestran la contribucion relativa de cada linea de

producto a las ventas totales del Comercial Villacrés durante el periodo analizado.
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Grafico 3.

Participacion de cada Linea de Producto en las Ventas Totales
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Lubricantes Filtros Refrigerantes Productos de Limpieza

B Ventas Totales (USD) M Participacion (%)

Interpretaciéon: El grafico 3 permite analizar el aporte de las principales
lineas de productos del comercial los ingresos totales por ventas durante el
periodo analizado. Se puede apreciar que la categoria de Lubricantes representa
el segmento mas significativo, aportando el 41,67% de los ingresos totales de
USD 1,2 millones, expresando asi su rol como columna vertebral del negocio. Los
Filtros también tienen una contribucion relevante del 29,17%, remarcando la
importancia del sector automotriz en las ventas. En contraste, Refrigerantes y
Productos de Limpieza tienen una participacion menor de 16,67% y 12,50%
respectivamente, lo cual podria indicar oportunidades de potenciar estos

segmentos a futuro para maximizar ingresos y rentabilidad.
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DISCUSION DE RESULTADOS

Después de analizar detalladamente los resultados obtenidos del estudio
de rentabilidad por linea de producto en el Comercial Villacrés, es evidente que
existen varios aspectos destacables que requieren una discusion critica para
comprender su significado y sus implicaciones. En primer lugar, al examinar los
margenes netos de cada linea de producto, se observa una variabilidad
significativa en la rentabilidad entre las diferentes categorias, indicAndonos que

los productos de limpieza sorprenden con un margen neto elevado.

Los resultados evidencian que las lineas de Lubricantes y Filtros del
Comercial Villacrés, que concentran el 70% de las ventas totales, presentan
margenes de rentabilidad neta del 26% y 24% respectivamente (Tabla 2). Si bien
Gonzalez & Martinez (2021) sefalan que "las categorias principales de cualquier
negocio minorista deben ser constantemente revisadas en términos de
rentabilidad incremental, dado su efecto palanca sobre la utilidad consolidada"

(p.326).

En efecto, en base a los indicadores del comercial, una mejora de sélo 2
puntos porcentuales en su rentabilidad neta implicaria por si solas un incremento
anual de las utilidades totales por sobre USD 50.000, validando asi la necesidad
de enfoque en las lineas de mayor contribucion, lo que podria apuntar a
negociaciones Optimas con proveedores y transportistas para reducir costos de
inventario, asi como ajustes graduales en la mezcla de productos y estrategia de

precios minoristas.
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Adicionalmente, rentabilizar la alta eficiencia operativa de Refrigerantes,
gue con solo un 16,67% de las ventas alcanza margenes netos sobre el 35%,
representa otra oportunidad interesante. Sobre esta oportunidad, Gutiérrez et al.
(2019) argumentan que categorias pequefias pero muy eficientes "representan
una opcion poco explotada en retail para apalancar competencias distintivas"

(p.148).

Es decir que impulsar el volumen de este segmento mediante promociones
cruzadas y mayor impulso en zonas de alto consumo (talleres mecéanicos, por

ejemplo) podria mejorar significativamente la rentabilidad total del negocio.

Por otro lado, al analizar la participacion de cada linea de producto en las
ventas totales, se revela una distribucion desigual que puede tener implicaciones
estratégicas significativas. Aunque los lubricantes representan la mayor parte del
volumen de ventas, es importante tener en cuenta que la rentabilidad de cada
linea varia considerablemente. Esto plantea preguntas sobre la efectividad de las
estrategias de marketing y promocion, asi como sobre la gestion del inventario y

la asignacion de recursos para maximizar tanto las ventas como la rentabilidad.

Estos resultados proporcionan una base sélida para la toma de decisiones
gerenciales informadas que pueden ayudar a mejorar la rentabilidad y el
rendimiento financiero del Comercial Villacrés. Sin embargo, es importante
reconocer las limitaciones del estudio, como la falta de consideracién de factores

externos o la necesidad de datos adicionales para una evaluacion mas completa.
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CONCLUSIONES

En funcion de los objetivos planteados y los hallazgos obtenidos, se

pueden destacar las siguientes conclusiones:

Mediante el analisis exhaustivo de los registros contables y de ventas,
se logro identificar las lineas de productos mas relevantes en términos de
ventas totales y potencial impacto en las utilidades netas, esto proporciono
una base sodlida para enfocar el analisis y la toma de decisiones en el
Comercial Villacrés.

Se observo una variabilidad significativa en los margenes brutos y netos
entre las diferentes lineas de producto. Mientras que algunas lineas, como los
refrigerantes, mostraron margenes mas altos, otras, como los filtros,
presentaron margenes mas bajos, lo que sugiere diferencias en la eficiencia
operativa y la gestion de costos, evidenciando oportunidades para mejorar la
eficiencia operativa de segmentos protagénicos como Lubricantes y Filtros,
gue concentran sobre el 70% de ingresos totales.

El analisis interrelacionado de métricas de rentabilidad y participacion
en ventas por lineas de producto proporcioné antecedentes objetivos para
orientar iniciativas concretas destinadas a potenciar la rentabilidad consolidada
del negocio. Entre ellas figuran mejoras en Lubricantes y Filtros por su efecto

palanca, asi como potenciar Refrigerantes por su alta eficiencia demostrada.
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RECOMENDACIONES

Con base en las conclusiones previas, se pueden plantear las siguientes

recomendaciones especificas para el Comercial Villacrés:

Sobre la base de la identificacion inicial de lineas clave, implementar un
tablero de control trimestral de medidor de desempeiio considerando ventas y
rentabilidad por linea de producto, monitorear cambios en las tendencias del
sector automotriz y los patrones de la demanda local, ello facilitara ajustes
oportunos en términos de surtido y estrategias especificas por segmento.

Para desarrollar un plan de optimizacién de costos en lubricantes y
filtros mediante renegociaciones con fabricantes para obtener reducciones de
al menos 2 puntos porcentuales en los costos directos de estos productos.

Enfocarse en mejorar la eficiencia operativa y la gestion de costos en
los segmentos de productos que representan una parte significativa de los
ingresos totales, como lubricantes vy filtros.

Una recomendacion para incrementar las ventas de refrigerantes en un
15% anual, seria aprovechando su alta rentabilidad neta actual de 35%,
apalancando alianzas especificas con talleres mecénicos y mejorando la
exhibicién en zonas de alto trafico, para optimizar la rentabilidad consolidada

del negocio de cara al futuro cercano.
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