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“ESTRATEGIAS PARA LA TOMA DE DECISIONES GERENCIALES EN BASE 
AL COSTO-BENEFICIO PARA LOGRAR UN CRECIMIENTO ECONÓMICO EN 

LA EMPRESA” 
 

 
RESUMEN 

Las estrategias que se desarrollan en las empresas son un factor fundamental para la 
toma de  decisiones de ellas dependerá si se tiene o no éxito en los negocios 
empresariales. Es de vital importancia que las empresas puedan identificar la estrategia 
o conjunto de estrategias más eficaces para competir eficientemente en el mercado. 
Los contadores administrativos ayudan a los gerentes a identificar qué información es 
relevante y cual información es irrelevante por eso es imprescindible contar con 
información real de sus costos que permita conocer cuáles de sus productos son 
rentables y cuales no para obtener un margen de contribución considerable. Uno de los 
factores importantes que vamos a estudiar en el presente trabajo es la importancia del 
punto de equilibrio ya que este no solo permite determinar el precio de mercado de los 
bienes y servicios, sino también propicia el análisis del desempeño y funcionamiento de 
las empresas y de esta manera establecer si está obteniendo beneficio o pérdida. 

PALABRAS CLAVES: Estrategias Gerenciales, punto de Equilibrio, competividad, 
empresa, Contadores Administrativos. 

 

ABSTRACT 

The strategies developed in companies are a key decision making factor of them 
depend on whether or not it is successful in business management. It is vital that 
companies can identify the strategy or set of more effective strategies to compete 
effectively in the market. Management accountants help managers identify what 
information is relevant and what is irrelevant information that’s essential to have real 
information on their costs as to show which of your products are profitable and which 
are not for a considerable margin of contribution. One of the important factors that we 
study in this paper is the importance of the equilibrium point as this not only allows you 
to determine the market price of goods and services, but also facilitates the analysis of 
the performance and operation of businesses and so if you’re getting set profit or loss. 
 
KEYWORDS: Management Strategies, breakeven, contribution margin cost of sales 
Administrative Accountants. 
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INTRODUCCIÓN 

El presente trabajo de carácter complexivo ordinario – dimensión practica hace 
referencia a un ejercicio de costos,  donde una empresa viene operando normalmente 
con una capacidad para producir cierta cantidad de unidades mensuales y debido a 
que su demanda es muy importante se estudia la ampliación de su estructura 
productiva por lo que se busca determinar qué cantidades de unidades se  venderá con 
dicha ampliación. 

Uno de los factores muy importantes en  este estudio son las estrategias que el gerente 
de una empresa debe considerar para una buena toma de decisión que le permita 
lograr el buen funcionamiento del negocio 

Hay  aumento de  competidores, en el mercado  esto hace a que las empresas 
innoven, busquen nuevas alternativas y nuevas estrategias para estar por encima de su 
competidor como por ejemplo la tecnología, permite desarrollar herramientas a través 
de reportes facilitan a los empresarios la obtención de  información confiable con el fin 
de mejorar los procesos de toma de decisiones y no solo eso sino lograr obtener una 
estabilidad en el mercado competido (Alvarez Velazquez, 2012). 

Es de mucha importancia que la empresa ofrezca servicio en línea mediante página 
web ya que esto es una herramienta para obtener nuevos clientes, claro está si se 
utilizan estrategias adecuadas de marketing (Suarez Betty, 2008). 

Las principales decisiones que deben ser tomadas por los directivos al implantar una 
empresa, es la elección de la estrategia comercial a seguir.  

Una  empresa no puede estar compitiendo sin una misión, objetivos y plan estratégicos  
estas caracteres son sumamente necesario para poder lograr los objetivos planteados 

 
 
 
OBJETIVO GENERAL 

Conocer la importancia de las estrategias para la toma de decisiones gerenciales en 
base al costo –beneficio para lograr  un crecimiento económico en la empresa. Así 
mismo, explicar los resultados del ejercicio planteado y sugerir unas estrategias  
necesarias para alcanzar un crecimiento económico en la empresa en base al costo –
beneficio y graficar el punto de equilibrio para persuadir aquellos resultados del 
ejercicio donde determinaremos el nivel de ventas necesario para cubrir los costes 
totales para tomar decisiones y alcanzar objetivos.  
 
VENTAJAS COMPETITIVAS 

Hoy en día las empresas depende de muchos factores: de la capacidad tecnológica 
instalada y sobre todo la calidad del personal a cargo de los procesos, el talento 
humano, la información y la calidad de ideas e innovaciones son bases fundamentales 
de la competitividad en los mercados , dependerá en gran medida la forma como se 
maneje la información de tal manera que las empresas desarrollen sus estrategias de 
negocios lo que conllevara a incrementos de la productividad , así se harán más 
competitivas y se prepararan para enfrentar los retos del futuro. (Prieto Ana, 2004) 
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FUNDAMENTO TEÒRICO 

 
PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 

La planificación estratégica es un proceso en el cual los gerentes de una empresa 
definen las metas y objetivos a cumplir a un tiempo mediano o largo plazo y al mismo 
tiempo lograr ventaja frente a la competencia (Gallardo Jose, 2010) 

Para Planificar una estrategia lo primero que el empresario debe hacer es preguntarse 
¿Cómo vamos a alcanzar las metas? Y para ello se deben establecer ciertas pautas 
para seleccionar adecuadamente las estrategias, como por ejemplo: 

 Analizar la misión la visión, los valores y la situación actual de la empresa. 

 Tener en claro que no hay estrategias buenas o malas, solo que hay unas más 
convenientes que otras para el logro de los objetivos. 

 
ESTRATEGIAS GERENCIALES  

 

Estrategias Competitivas: se refiere a la manera como una empresa compite frente a 
sus rivales. 
 
Liderazgo en costos: Competir en precio y ganar por volumen de ventas, Ofrecer el 
producto con precio promedio más económico del mercado. 
Diferenciación: Ofreciendo algo diferente pero que lógicamente el cliente percibe q le 
da valor 
 
Estrategias Funcionales: se establecen para alcanzar los objetivos: de las distintas 
áreas funcionales de la empresa:  
Recursos humanos: Poca rotación de personal: contratar gente con capacidad creativa. 
Servicio al cliente: La atención al cliente tiene que ser perfecta dado que es mucho más 
caro obtener un nuevo cliente que conservar uno actual   
Marketing: se utilizara promociones, publicidad, tarjetas de afiliación, para el cliente 
Distribución: El producto llegue a tiempo y en perfectas condiciones: ventas a domicilio. 
Internet, tiendas minoristas. 
Finanzas: una alternativa seria financiar con los proveedores de la materia prima, 
facilitándonos facilidades de pago, más flexibles, incluso sin recargo de intereses. 
 
Estrategias basadas en la comunicación: La comunicación es el elemento básico 
para el éxito, el gerente debe socializar  con los empleados los logros obtenidos, 
Analizar con el personal las alternativas antes de tomar las decisiones, Escuchar de 
manera empática al personal para comprender sus situaciones  , mantener un 
ambiente de trabajo armónico para el personal . Servir de Ejemplo ante el personal 
para que emitan sus acciones. 
 
Una estrategias que puede emplear el gerente de una compañía es inscribiéndose al 
servicio nacional de contratación pública (SERCOP) de tal manera que pueda vender 
sus productos al Estado. 
  
 
CONCEPTO DE COSTO. 

Los costos son el valor que nos cuesta adquirir ese bien o servicio con la expectativa 
de obtener beneficios presentes y futuros como  por ejemplo el precio pagado por la 
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compra de los materiales utilizados para la fabricación de una camisa. (Barraza 
Bernardo, 2009) 
 
TOMA DE DECISIONES 

La toma de decisiones comprende la elección de una alternativa idónea de entre varias, 
para alcanzar  el propósito de la empresa. 
 
LA EMPRESA 

La empresa es una identidad  económica –social el cual está integrada por un con 
conjunto de personas, cuyo objetivo es obtener utilidades  a través de sus ventas de 
bienes o servicios. (Fernandez Jose, 2011) 
 
 
CLASIFICACIÓN DE LOS COSTOS 
 

 Materiales directos: Los materiales directos son los que pueden cuantificar y 
cualificar de manera precisa para efectos de su costeo es decir se puede 
encontrar su costo de manera fácil y directa.  

 Materiales indirectos: Son aquellos materiales secundarios que pueden o no 
formar parte del producto físicamente, su valor en la estructura del costo del 
producto no se puede identificar de manera directa solo a través de una 
estimación.  

 Mano de obra directa: Es la mano de obra directa involucrada en la fabricación 
de un producto durante el proceso de producción de un artículo o producto, es 
decir puede ser identificada claramente como parte del costo del producto.   

 Mano de obra indirecta: No está involucrada directamente en la fabricación de 
un producto. Dentro de este sistema se considera como parte de los gastos de 
fabricación por ejemplo este campo se considera los sueldos de los 
supervisores, el personal de venta etc. 

 Costos fijos: Son aquellos costos fijos que la empresa tiene que pagar 
permanentemente ya sea que produzca o no produzca  los productos, como por 
ejemplo el arriendo, los sueldos de los trabajadores. 

 Los costos variables: Estos costos variables varían de acuerdo al volumen de 
producción de la empresa, por ejemplo una empresa que venda juguetes en 
temporadas de navidad esta empresa tendrá que adquirir más juguetes y los 
costos  van a variar. 

 
 
PUNTO DE EQUILIBRIO. 

El punto de equilibrio  mide el nivel de actividad de la empresa donde los ingresos son 
iguales a los costos y gastos. Es decir no hay ni utilidad ni perdida, al aumentar el nivel 
de ventas se obtiene utilidad, y al bajar se produce perdida. (Molina Rosa, 2003) 
 
 
MARGEN DE CONTRIBUCIÓN. 

El margen de contribución permite determinar cuánto está contribuyendo un 
determinado producto a la empresa osea nos ayuda a identificar en qué medida es 
restable seguir con la producción de ese artículo y su fórmula de cálculo es la 
diferencia entre el precio de venta unitario de un producto y el costo variable unitario 
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PARA UN MEJOR ENTENDIMIENTO PRESENTAMOS EL PRESENTE CASO: 
 

PROBLEMA 
La empresa “MAQUILA S.A.” cuenta con una capacidad instalada para producir un 
máximo de 50.000 unidades mensuales. 

Actualmente viene operando a plena capacidad y se encuentra estudiando la 
ampliación de su estructura productiva dado que la demanda es muy importante. 

Sus datos actuales de costos y precios son los siguientes: 

 Precio de venta: $2.00 
 Costo Variable Unitario: $ 1.10 
 Costos fijos mensuales derogables: $ 16.000 
 Amortizaciones: $ 9.000 

 
Lograr un incremento en su capacidad de producción de 45.000 unidades adicionales 
representaría, en función a las previsiones disponibles, un aumento del 50% en sus 
costos fijos mensuales totales. 
 
Se busca determinar: 

1. Cantidad de unidades a vender, con la planta ampliada, para mantener el 
beneficio absoluto actual. 

2. Cantidad de unidades a vender en las mismas condiciones para mantener el 
actual beneficio sobre costos totales 

3. Punto de equilibrio actual y con la planta ampliada. 
 
 
Cantidad de unidades a vender, con la planta ampliada, para mantener el beneficio 
absoluto actual. 

Ventas   = 50.000 X 2      = 100.000 
C.V.       = 50.000 X 1.10 =  55.000 
C.F.       =                             25.000 
Utilidad =                          20.000 

 
 
Fórmula: 

        

                   
        

                      
 

 

         
       

     
 

 
63.899  Unidades     R//.     Vende 63.899 unidades con la planta ampliada 
 
Comprobación de la Utilidad  
 
VENTAS = 63.889 X 2     =  127.778 
C.V.       =  63.889X1.10   =   70.278 
C.F.      =                           =   37.500  
Utilidad                             =  20.000 
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Cantidad de unidades a vender en las mismas condiciones para mantener el actual 
beneficio sobre costos totales 

 
Utilidad    =  80%  C.F. 
Utilidad    =  80% X 37.500 =      30.000 
 
Fórmula: 

         
        

                      
 

 

           
       

   
 

 
          75.000  Unidades  R.//     Vende 75.000 Unidades en las mismas condiciones  
 

Comprobación de la Utilidad  
 
VENTAS = 75.000 X 2      = 150.000 
C.V.       =  75.000 X1.10   =  82.500 
C.F.      =                           =   37.500  
Utilidad                            =  30.000 
 

 
Calculo del Punto de equilibrio actual y con la planta ampliada. 
 
En unidades: 
 

        
    

        
 

 

        
       

      
 

 

        
       

   
 

 

                         . 
 
 
ANALISIS: 
 
En unidades monetarias 
 

P.E. =  
       

   
     

     

 

 

P.E. = 
        

   
   

 

 = P.E. = 
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FUENTE: Diego Javier Nagua Caiminagua  
AÑO: 2015 

 
Análisis: En el presente gráfico se establece el punto de equilibrio es decir tengo que 
vender más de 27.778 unidades para generar una utilidad. 
 
 
Cálculo del punto de equilibrio con la planta ampliada en unidades 
 

        
    

        
 

 

        
             

      
 

 

        
      

   
 

 

                         
 
 
Punto de equilibrio con la planta ampliada en unidades monetarias 

  

P.E. =  
       

   
     

     

 

 

P.E. = 
       

   
   

 

 = P.E. = 
      

    
             

 
 

Punto de Equilibrio 

GRÁFICO 1.PUNTO DE EQUILIBRIO ACTUAL 
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GRÁFICO 2.PUNTO DE EQUILIBRIO PLANTA AMPLIADA 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FUENTE: Diego Javier Nagua Caiminagua  
AÑO: 2015 

 
Análisis: En el presente Grafico vemos que el punto de equilibrio se intercepta en 
41667 unidades y $83.333,33, esto quiere decir que la empresa tendrá que vender una 
cantidad superior a 41667 para obtener una ganancia. 

 
 

 
 

CONCLUSIÓN 

Como resultado de este trabajo práctico, podemos decir que las estrategias para la 
toma de decisiones son de gran importancia ya que nos ayudan a asegurar la 
supervivencia y el bienestar  a largo plazo de una compañía.    

En el presente ejercicio desarrollado se determina que el beneficio mayor obtenido es 
la de vender las unidades en las mismas condiciones, puesto que  al incrementar la 
capacidad de producción de unidades esto no se compensa con el aumento que me 
genera los costos fijos totales. 

El punto de equilibrio nos ayuda a conocer el nivel de ventas necesario para cubrir los 
costos totales, es una herramienta clave a la hora de determinar la solvencia de un 
negocio y su nivel de rentabilidad, esto permitirá al emprendedor a establecer con 
mayor precisión sobre las decisiones de la empresa. 

 
 
 
 

0

50000

100000

150000

200000

250000

300000

0 50000 100000 150000

U
n

id
ad

e
s 

M
o

n
e

ta
ri

as
 

Unidades Fisicas 

Ingreso Total

Costos Fijos

Costo Variable total

Costo total

Ganancias 

Pérdida
s Punto de Equilibrio 



 

13 

 

 
 

FUENTES DE INFORMACIÓN  
 

 
Trabajos Citados 
 
Alvarez Velazquez. (2012). La sustentabilidad como modelo de desarrollo responsable 

y competitivo. Ingenieria de recursos naturales y del ambiente, 11. 
 
Barraza Bernardo, J. S. (2009). Problemática de conceptos de costos y clasificación de 

costos. Conceptos de costos y clasificación de costos, 97. 
 
Castro Edgar. (2010). Las Estrategias competitivas y su importancia en la buena 

gestión de las empresas. Ciencias Económicas, 258. 
 
Fernandez Gladys. (2000). Estrategias para la toma de decisiones sobre costos en un 

proceso productivo. Toma de decisiones sobre costos en la pesca de atún. 
Revista de Ciencias Sociales, 397. 

 
Fernandez Jose, J. (2011). Fundamentación teórica de los costos de una empresa 

productora. Contribución a la economía , 2. 
 
Gallardo Jose. (2010). Planificacion Estratégica , una heramienta para la toma de 

decisiones gerenciales medias del sector petrolero del estado zulia. Planificacion 
Estrategica , una herramienta para toma de decisiones, 205. 

 
Molina Rosa, O. (2003). El presupuesto y la relacion costo - Volumen -

Utilidad .Herramientas de Gestion para las pequeñas y medianas empresas. El 
presupuesto y la relacion costo - Volumen -Utilidad, 18. 

 
Prieto Ana. (2004). Sistemas de información en las organizaciones : Una alternativa 

para mejorar la productividad gerencial en las pequeñas y medianas empresas. 
Backup of RCS, 9. 

 
Suarez Betty. (2008). Indicadores de rentabilidad : Herramientas para la toma de 

decisiones financieras. Herramientas para la toma de decisiones financieras, 89. 
 
Torres Thaide. (2013). Estrategias gerenciales administrativas para centros médicos 

privados. Revista de Ciencias Sociales, 658. 
 
 
 

 
 

  
 
 
 
 
 
 



 

14 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 



 

15 

 

Machala, 21 de octubre del 2015 
 

Ing. Fanny Yadira Lasso Merchán 
CCORDINADORA DE LA UMMOG UACE 
Presente; 

 
 
Para fines consiguientes presento el resultado del e análisis del sistema URKUND del 

trabajo de titulación presentado por el señor, Diego Javier Nagua Caiminagua el que 

presenta un porcentaje de coincidencia del 9%. 
 

 
 
 
 
Agradeciendo su gentileza, expreso mis sentimientos de consideración y 

estima. 
 
 
 

Atentamente;  

 
 

 

 



 

16 

 

PAPER N.- 1 
 



 

17 

 

 

PAPER N.- 2 
 

 
 
 
 
 



 

18 

 

 

PAPER N.-  3 
 
 
 

 
 
 
 



 

19 

 

 

PAPER N.-  4 
 

 
 
 
 
 



 

20 

 

PAPER N.- 5 
 

 
 

 
 
 



 

21 

 

 

PAPER N.- 6 
 

 

 
 
 
 

 



 

22 

 

 

PAPER N.- 7 
 
 

 

 
 
 

 
 



 

23 

 

PAPER N.-  8 
 
 

 
 



 

24 

 

PAPER N.- 9 
 
 

 
 
 

 
 



 

25 

 

 

PAPER N.- 10 
 
 

 


