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RESUMEN 

El propósito de la tesis es explicar cuál es la influencia de la fijación de 

precios en los beneficios en la venta de verduras de la Asociación Nuevo 

Amanecer del Mercado Pedro Vilcapaza, Azángaro 2024. La metodología se 

sostiene en el método sintético de alcance explicativo tipo cuantitativo, 

tomándose como muestra a 20 comerciantes que expenden verduras 

diariamente según los puestos existentes, Cronbach resultó altamente 

confiable y como prueba se utiliza Spearman. Los resultados de la prueba 

Spearman evidencian que la fijación de precios basada en el buen valor influye 

significativamente en los beneficios en la venta de verduras cuyo coeficiente 

resultó de 0.614. El coeficiente resultante de 0.742 demuestra que la fijación 

de precios basada en el costo fijo influye significativamente en los beneficios 

en la venta de verduras. El coeficiente de 0.615 prueba que la fijación de 

precios basada en el costo variable influye significativamente en los beneficios 

en la venta de verduras. La prueba Spearman resulta de 0.704 con el que se 

determina que la fijación de precios en comparación con los de sus 

competidores influye significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras. Se concluye que, fijar precios comunica valor y calidad en el 

servicio, pequeños cambios en los precios pueden afectar directamente los 

beneficios. 

Palabras clave: Fijación de precios, beneficios, costo, competidor. 
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ABSTRACT 

The purpose of the thesis is to explain what is the influence of pricing 

on profits in the sale of vegetables of the Nuevo Amanecer Association of the 

Pedro Vilcapaza Market, Azángaro 2024. The methodology is based on the 

synthetic method of quantitative explanatory scope, taking as a sample 20 

traders who sell vegetables daily according to the existing positions, Cronbach 

was highly reliable and Spearman was used as a test. The results of the 

Spearman test show that pricing based on good value significantly influences 

profits in the sale of vegetables, with a coefficient of 0.614. The resulting 

coefficient of 0.742 shows that pricing based on fixed cost significantly 

influences profits in the sale of vegetables. The coefficient of 0.615 proves that 

variable cost-based pricing significantly influences profits in vegetable sales. 

The Spearman test is 0.704 which determines that pricing compared to its 

competitors significantly influences profits in vegetable sales. It is concluded 

that, pricing communicates value and quality in service, small changes in 

prices can directly affect profits. 

Keywords: Pricing, profit, cost, competitor. 
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INTRODUCCIÓN 

Hoy en día, fijar el precio de los productos o servicios determina el 

crecimiento del negocio. Sin embargo, está expuesta a factores como el 

comportamiento de los costos de producción que asocian a los costos fijos o 

variables, valor que percibe el cliente, objetivo de la empresa, a la demanda 

del mercado, a la competencia y comportamiento de la economía que toma 

como referencia los precios de los competidores para fijar los precios. 

La fijación de precios es parte de manejo de marketing importante para 

cualquier empresa en el mercado puesto que juega un rol determinante en los 

beneficios. Es el proceso por el cual se determina un valor que crea beneficios 

y permite competir en el mercado. Definitivamente, la fijación de precios es un 

factor determinante de las ganancias en la comercialización de verduras y 

sobre todo la supervivencia del negocio en este caso de la Asociación Nuevo 

Amanecer. 

La fijación de precios depende a la estacionalización de la verdura, 

puesto que el producto es perecible. Las variaciones del clima afectan a la 

producción de verduras que tiene bastantes competidores en el Mercado 

Pedro Vilcapaza de la ciudad de Azángaro que se ubica en el Región Puno. 

Es importante para los comerciantes establecer precios pues de el depende 

los ingresos y posicionamiento de mercado. Existe necesidad sobre la 

comprensión de las técnicas y estrategias de fijación de precios de la verdura 

para tomar decisiones para maximizar beneficios.



 

 

 

 

 

CAPÍTULO I 

ASPECTOS GENERALES 

1.1 Descripción del problema 

Los comerciantes de la Asociación Nuevo Amanecer del Mercado 

Pedro Vilcapaza de la ciudad de Azángaro tienen dificultades para fijar los 

precios en la venta de verduras por las distintas estaciones ya que los precios 

difieren en cada una de ellas por los costos de producción, competencia, 

estacionalidad y percepción de los clientes que limitan en la obtención de 

beneficios. Es así que, los comerciantes vienen utilizando estrategias para fijar 

precios con la finalidad de lograr sus objetivos.  

Tomar decisiones de fijación del precio es la decisión más crítica y 

compleja que afrontar la Asociación Nuevo Amanecer, ya que de ella depende 

la sostenibilidad económica del negocio. Con la tecnología digital los clientes 

vienen informándose de los precios de la verdura en el mercado, lo cual hace 

sensible la fijación de precios. 

Existen vacíos en la fijación de precios de verduras, la investigación 

busca abordar desde la relación de los beneficios para formular sugerencias 
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que faciliten optimizar ganancias a los comerciantes de la Asociación. 

Elementos como la inadecuada identificación de los costos fijos y variables, 

como el seguimiento a los competidores estarían afectando a los beneficios, 

lo cual amerita explicar a profundidad. 

1.2 Formulación del problema 

1.2.1 Problema general 

¿Cuál es la influencia de la fijación de precios en los beneficios en la 

venta de verduras de la Asociación Nuevo Amanecer del mercado Pedro 

Vilcapaza, Azángaro 2024? 

1.2.2 Problemas específicos 

a) ¿De qué manera influye la fijación de precios basada en el buen valor 

en los beneficios en la venta de verduras de la Asociación Nuevo 

Amanecer? 

b) ¿Es relevante la influencia de la fijación de precios basada en el costo 

fijo en los beneficios en la venta de verduras de la Asociación Nuevo 

Amanecer? 

c) ¿Tiene influencia de la fijación de precios basada en el costo variable 

en los beneficios en la venta de verduras de la Asociación Nuevo 

Amanecer? 

d) ¿Influye la fijación de precios en comparación con los de sus 

competidores en los beneficios en la venta de verduras de la 

Asociación Nuevo Amanecer? 



3 
 

 

 

 

1.3 Justificación 

1.3.1 Justificación teórica 

 Las limitaciones en el campo del desarrollo de casos prácticos que 

expliquen la relación entre la fijación de precios y los beneficios han sido 

escasamente integradas a contexto de mercado local como es el caso que se 

analiza en comerciantes de verduras de la Asociación Nuevo Amanecer de 

Azángaro. Esta realidad de contribuir hacia nuevos constructos destaca un 

potencial para generar modelos comprensivos sobre la realidad de precios en 

un campo del mercado de verduras. 

1.3.2 Justificación práctica 

 Las estimaciones de la influencia entre la fijación de precios y los 

beneficios son de gran utilidad para explicar la realidad del impacto que existe 

entre ambas. La competencia viene destacando los beneficios que se 

obtienen dada una adecuada fijación de precios. La variación de precios en 

este ámbito de estudio depende de la variabilidad climática, el 

comportamiento de la inflación, entornos volátiles y sensibilidad por las 

condiciones de disrupción en la cadena de suministro, como las huelgas o 

plagas en la campaña agrícola que pueden afectar el precio de las verduras. 

1.3.3 Justificación metodológica 

El tema relaciona dos variables poco estudiadas, describe bajo el 

método deductivo, cuantifica desde la verificación cuantitativa el contexto 

basado en el enfoque de fijación de precios en el campo del mercado de 

verduras en la Asociación Nuevo Amanecer.  
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1.4 Objetivos de la investigación 

1.4.1 Objetivo general 

Explicar cuál es la influencia de la fijación de precios en los beneficios 

en la venta de verduras de la Asociación Nuevo Amanecer del mercado Pedro 

Vilcapaza, Azángaro 2024. 

1.4.2 Objetivos específicos 

a) Evaluar de qué manera influye la fijación de precios basada en el 

buen valor en los beneficios en la venta de verduras de la 

Asociación Nuevo Amanecer. 

b) Analizar si es relevante la influencia de la fijación de precios basada 

en el costo fijo en los beneficios en la venta de verduras de la 

Asociación Nuevo Amanecer. 

c) Reconocer si tiene influencia de la fijación de precios basada en el 

costo variable en los beneficios en la venta de verduras de la 

Asociación Nuevo Amanecer. 

d) Identificar si influye la fijación de precios en comparación con los 

de sus competidores en los beneficios en la venta de verduras de 

la Asociación Nuevo Amanecer. 

1.5 Hipótesis 

1.5.1 Hipótesis general 

La fijación de precios influye significativamente en los beneficios en la 

venta de verduras de la Asociación Nuevo Amanecer del mercado Pedro 

Vilcapaza, Azángaro 2024. 
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1.5.2 Hipótesis específicas 

a) La fijación de precios basada en el buen valor influye 

significativamente en los beneficios en la venta de verduras de la 

Asociación Nuevo Amanecer. 

b) La fijación de precios basada en el costo fijo influye 

significativamente en los beneficios en la venta de verduras de la 

Asociación Nuevo Amanecer. 

c) La fijación de precios basada en el costo variable influye 

significativamente en los beneficios en la venta de verduras de la 

Asociación Nuevo Amanecer. 

d) La fijación de precios en comparación con los de sus 

competidores influye significativamente en los beneficios en la 

venta de verduras de la Asociación Nuevo Amanecer. 

1.6 Variables 

1.6.1 Variable Independiente: 

✓ Fijación de precios 

1.6.2   Variable dependiente:  

✓ Beneficios 
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1.6.3 Operacionalización de variables  

Tabla 1 

Operacionalización de variable 

Nota: Aporte de la autora. 

Variables Concepto Dimensiones Indicadores Escala Likert  

V. I. 

Fijación de 

precios 

En la 

cuantificación 

del valor 

monetario que 

se determina 

por un producto 

o servicio, 

puede afectar a 

los costos de 

producción, 

demanda de 

mercado, 

competencia y 

objetivos de la 

empresa (Nagle 

y Müller, 2017; 

Hermann y 

Fassnacht, 

2019). 

➢ Basada en el 

buen valor 

 

 

 

➢ Basada en el 

costo fijo 

 

 

➢ Basada en el 

costo 

variable 

 

 

 

➢ Comparación 

con los de los 

competidores 

➢ Recomendación de 

cliente 

➢ Rebajas en precio 

➢ Aceptación del 

precio 

➢ Dificultades en el 

pago de 

remuneración 

➢ Pago oportuno del 

alquiler 

➢ Capacidad de 

pago de servicios 

➢ Oferta de precios 

económicos 

➢ Cubrir costos de 

mantenimiento 

➢ Comisiones de 

personal 

➢ Referencia de 

precio de los 

competidores 

➢ Variación del 

precio del 

competidor 

1= Nunca 

2=Muy raro 

3= Algunas 

veces 

4= 

Regularmente  

5= Siempre 

 

V. D. 

Beneficios 

Son el resultado 

económico que 

tiene saldos 

positivos y se 

entienden a los 

ingresos por 

venta 

obtenidos. 

➢ Generación 

de utilidades 

➢ Destino al ahorro 

➢ Reinversión de 

ganancias 

➢ Crecimiento del 

negocio 

 

1= Nunca 

2=Muy raro 

3= Algunas 

veces 

4= 

Regularmente  

5= Siempre 
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CAPÍTULO II 

FUNDAMENTOS TÉORICOS 

2.1 Antecedentes 

2.1.1  Internacional 

Roll y Geerties (2025) en su estudio manifiestan que la fijación de 

precios basada en el valor rara vez se utiliza en la práctica, plantean un 

modelo que involucra a la cuantificación del valor y la capacidad de 

negociación de la fuerza de ventas, la sensibilidad al precio de los clientes y 

el dinamismo del mercado respecto al precio. Evidencian que la fijación de 

precios mejora la eficacia en el mercado. 

Shrivastav (2024) explica por medio de una encuesta la fijación de 

precios en un mercado monopolista. Cuando existe heterogeneidad de                                

consumidor la fijación de precios personalizada genera beneficios para el 

monopolista. Los beneficios para el monopolista mejorar siempre y cuando 

exista heterogeneidad de los consumidores, por capacidad en la negociación 

de la fuerza de ventas y por el dinamismo del mercado. 

Borraz y Sola (2020), sostienen que en Uruguay en una muestra de 300 

empresa las empresas fijan los precios tendiendo en cuenta los costes y 
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añadiendo un margen de beneficio, con el se logra poder de mercado. La 

reducción de costos es la principal estrategia para afrontar shock negativo de 

demanda, lo que muestra que cualquier ajuste de precios conduce a cambios 

en los salarios, con impacto bastante rápido. 

La Agencia Bloomberg (2024) indica que un recorte agresivo de los 

costos hace que la rentabilidad de las empresas se ubique por encima de las 

expectativas. Según la Cámara Argentina de Empresarios Mineros (2022), el 

precio al alza de un producto afecta a las exportaciones y la demanda, lo que 

demanda de un análisis técnico elevar precios. 

2.1.2 Nacional 

 Según Vera (2025), los precios en servicios en el Perú tienen una 

tendencia donde la decisión tiene un ajuste en el precio de una vez al año 

desde el 2023. Hasta la quincena de abril del 2025 el sector servicio evidenció 

una menor proporción de modificación de precios, respecto a manufactura y 

comercio. Es decir, la explicación del incremento de precios una sola vez al 

año indica que las empresas tratan de predecir el precio de venta de sus 

bienes o servicios a lo largo de un horizonte que supera los 12 meses. Ajustar 

el precio mas de una vez al año sería señal de competencia, rivalidad o ruptura 

de estrategias. 

2.2 Bases teóricas 

2.2.1 Fijación de precios 

Es el proceso que determina el precio ofertado al comprador de un 

producto o servicio (Hermann y Fassnacht, 2019). Está ligado a la estrategia 
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de marketing y se relaciona directamente con la rentabilidad del negocio 

(Philps, 1983). Es importante la fijación de precios como elemento integrador 

de los costos operativos, competencia y ciclo de vida de los productos (ESAN, 

2018). Existen precios competitivos (ventaja en ofrecer precios acordes a la 

competencia), penetración (ofrece los precios más bajos para atraer nuevos 

clientes) y skimming pricing (ofrece precios más elevados respecto a la 

competencia). 

Díez y Díaz (2010) explica que el precio es un factor de gran decisión 

en los negocios. Es un factor que general ingresos y es un instrumento del 

marketing. Sin embargo, depende de factores ajenos como las políticas 

comerciales y los costos de producción. Es la variable más importante a la 

hora de desarrollar una estrategia comercial.  

2.2.2 Factores que afectan a la fijación de precios 

2.2.1.1 Fijación de precios basada en el valor 

Indica la fijación del precio en base a las percepciones sobre el valor 

de compra percibida por el consumidor (Kotler y Armstrong, 2008). Es decir, 

es la completa comprensión sobre el valor que tiene un producto o servicio 

creado para el cliente (p. 264). Es conocida por la percepción que tiene el 

comprador sobre el precio utilizada como referencia para establecer el precio 

final del producto. La percepción del cliente es una referencia que la empresa 

toma como criterio para establecer el precio meta. Dicho precio se relaciona 

con el diseño del producto y los costos (Nagle y Müller, 2017). Fijar un precio 

implica establecer un precio de manera armónica para ganar-ganar, tener un 

precio competitivo con beneficios (ESAN, 2018). 
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2.2.1.2 Fijación de precios basada en costos fijos 

Considera aquellos precios que no cambian ante variaciones de la 

cantidad producida (Kotler y Armstrong, 2008). 

2.2.1.3 Fijación de precios basada en costos variables 

Establece cambios en función a lo producido.  

Depende de la cantidad producida (Kotler y Armstrong, 2008). 

2.2.1.4 Fijación de precios en comparación con los de los 

competidores 

Es el grado de información de las ofertas del mercado de competidores 

para decidir sobre el valor del producto (Nagle y Müller, 2017; Kotler y 

Armstrong, 2008, p. 273). El cliente comparará lo que considere un precio 

justo en el momento y lugar determinado, es decir, el cliente tomara en cuenta 

el prestigio de la marca, valor de competencia y poder adquisitivo (ESAN, 

2018). 

2.2.3 Beneficios 

Es la obtención de dinero a partir de la participación en actividades 

económicas depende de las habilidades, capital y entorno económico (BCRP, 

2025). 

Desde el punto de vista contable se define como el excedente de 

ingresos sobre los gastos, es decir su fórmula simplificada es igual Beneficio 

contable = Ingresos – Gastos. 
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Desde lo económico, es el excedente de ingresos sobre los costos. Su 

formula es igual a Beneficio económico = Ingresos – (gastos + costos 

implícitos). 

Desde la percepción del cliente es el valor o satisfacción que tiene e 

comprador, se mide como el beneficio percibido = Utilidad – Precio pagado. 

Desde lo social, es la ganancia total para la sociedad (productores + 

consumidores) menos los costos externos. Su fórmula se mide igual a 

Beneficio social = Beneficio privado + externalidades. 

2.3 Definición de términos 

a. Fijación de precios 

Se explica como el proceso que evalúa el valor monetario de un 

bien o servicio ofrecido a los compradores en el mercado (Nagle y 

Müller, 2017; Hermann y Fassnacht, 2019). 

b. Beneficios  

Es el excedente de ingresos sobre aquellos gastos registrados 

(BCRP, 2025). 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA 

3.1 Métodos de investigación 

3.2.1 Método sintético 

Es la revisión de teoría y datos desde un marco coherente en la 

comprensión de las partes (Arias, 2012). Para la redacción e interpretación de 

la tesis las variables fijación de precios como los beneficios juegan un rol 

importante que al ser demostradas el método sintético permite explicar 

adecuadamente la integración de ideas. 

3.1.2  Método deductivo 

Es probar la verdad desde el inicio del conocimiento hasta llegar a una 

realidad particular (Arias, 2012). Se pretende probar la fijación de precios 

desde el costo fijo y costo variable que se asocia con los beneficios en la venta 

de verduras. 

3.2 Diseño de la investigación 

3.2.1 Enfoque cuantitativo 

Es el análisis con medios estadísticos probables desde la medición con 

números (Arias, 2012). La descripción de resultados por medio de la 

estadística utiliza porcentajes como frecuencias de las dimensiones: fijación 
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de precios de buen valor, basada en costo fijo, costo variable y comparación 

con competidores respecto a los beneficios. 

3.2.2  Diseño no experimental 

Es cuando la condicional natural prevalece el investigador no interviene 

para cambiar el experimento (Arias, 2012). En el diseño aplicado el recojo de 

datos no ha cambiado en absoluto solo se describieron y analizaron 

resultados de la visita de campo a comerciantes de verduras sobre aspectos 

de precios y beneficios. 

3.2.3  Alcance explicativo 

Dado la condición demuestra la dirección de la influencia de las 

unidades de estudio (Arias, 2012). La tesis establece criterios de cruce de las 

dimensiones de fijación de precios basada el bien valor, costo fijo, costo 

variable y competencia que influencian en los beneficios obtenidos por 

comerciantes en la venta de verduras. 

3.2.4  Corte transversal  

La selección de instrumento consta de la recolección de un solo punto 

a lo largo del periodo (Arias, 2012). El cuestionario diseñado por dimensiones 

de la fijación de precios respecto a los beneficios responde a la formulación 

de preguntas que se recolectaron una sola vez en la visita de campo a la 

asociación dedicada a la venta de verdura. 

3.2.5  Investigación aplicada 

Su objetivo es demostrar soluciones inmediatas utilizando los 

conocimientos existentes de la realidad (CONCYTEC, 2025). La unidad de 
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estudio en este caso la Asociación Nuevo Amanecer presenta problemas por 

las variaciones de precios que existe en el mercado de verduras por estación, 

lo que afecta a las ganancias el cual esta investigación prueba la relación de 

ambas variables importante para la toma de decisiones. 

3.3 Población y muestra 

3.3.1 Población 

Es el área de estudio que aborda la investigación que representa a todo 

el universo (Arias, 2012). En este caso el grupo de interés son los 

comerciantes de verdura de la Asociación Nuevo Amanecer del Mercado 

Pedro Vilcapaza que se ubica en la ciudad de Azángaro al norte de la región 

Puno. Son 20 los comerciantes que representan a la población de estudio. 

3.3.2 Muestra 

Es la representación de una unidad de estudio que permite 

accesibilidad a la información determinado para disminuir costos y espacio de 

tiempo (Arias, 2012). Para recoger la muestra se ha identificado a un total de 

20 comerciantes registrados por la Asociación Nuevo Amanecer en las 

instalaciones del Mercado Pedro Vilcapaza de la ciudad de Azángaro. 

Los comerciantes de la Asociación expenden todo tipo de verduras en 

el mercado desde zanahoria, cebolla, tomate, pepinillo, ajo, limón, coles, 

pimientos, arveja, vainita, jengibre, rocoto, perejil, etc. Cuya demanda tiene 

rotación rápida según la estación o temporada de producción. A su vez se 

diversifica estacionalmente. Las verduras provienen de Arequipa en su 

mayoría y Cusco en menor grado. 
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3.4 Técnicas e instrumentos  

3.4.1 Encuesta 

Es una herramienta utilizada para recoger información con criterios 

técnicos y organizados (Arias, 2012). Por razones del tipo de investigación 

para encontrar respuestas de grupo de comerciantes de la Asociación Nuevo 

Amanecer esta herramienta permitió probar la relación de la fijación de precios 

y los beneficios percibidos. 

3.4.2 Cuestionario 

Tiene por atributo principal establecer una variedad de preguntas que 

son organizadas y estructuradas (Arias, 2012). El cuestionario presenta 

aspectos generales entre ellas el género, edad, educación, experiencia e 

ingresos. También recolecta información por variables: fijación de precios (11 

preguntas: corresponde a 3 preguntas de la fijación de precios basada en el 

buen valor, 3 preguntas de la fijación de precios basada en el costo fijo, 3 

preguntas de la fijación de precios basada en el costo variable y 2 preguntas 

de la fijación de precios en comparación con los de sus competidores) y 

beneficios con sus respectivas dimensiones (4 preguntas). 

3.5 Validez y confiabilidad 

El valor de confiabilidad determinada estadísticamente para la 

aplicación del instrumento resultó 0.87 para la variable fijación de precios de 

11 elementos y de 0.79 para los beneficios de 4 elementos, ambos 

coeficientes explican alta confiabilidad para la intervención del trabajo de 

campo pasando satisfactoriamente la prueba de confiabilidad de Cronbach 

(tabla 2). 
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Tabla 2 

 Valor Alfa de Cronbach  

Estadísticas de fiabilidad 

Variable Alfa de Cronbach 
N° de 

elementos 

Variable fijación de precios 0.87 11 

Variable beneficios 0.79 4 

El valor alfa > .87 y .79 son muy buenos. 

3.6 Procesamiento y análisis de datos 

Se comenzó desde la selección de muestra de comerciantes de la 

Asociación seguido de la prueba de instrumento, opinión de la calidad de 

instrumento por el especialista, la visita de campo y el procesamiento y 

redacción de los hallazgos (figura 1). 

Figura 1 

Fases del estudio 

 

Nota. Elaboración propia. 

Selección de muestra de comerciantes de la Asociación

Prueba de instrumento

Opinión de la calidad de instrumento por el especialista 

Vista de campo

Procesamiento de datos e interpretación de los hallazgos 
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3.7 Prueba Spearman 

Los valores Spearman dirección la fuerza que presenta la correlación 

de unidades de estudio desde una correlación débil hasta una de grado fuerte 

(tabla 3): 

Tabla 3 

Medición de la correlación de Spearman 

Valores Integración de la relación 

 Próximo a cero Débil 

Cercano a 0.5 Media 

Mayor a 0.5 Fuerte 

Nota: Newbold (2007).  

3.8 Prueba de hipótesis 

a) Si la probabilidad en menor al 1% → Se acepta la hipótesis 

verdadera. 

b) Si la probabilidad es mayor al 1% → Se acepta la hipótesis falsa. 
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CAPÍTULO IV 

RESULTADOS 

4.1 Análisis de datos 

La comercialización de verduras en la Asociación Nuevo Amanecer es 

rutinaria como también se da con mayor oferta en los días de feria semanal 

que son los domingos. Por la experiencia de los comerciantes las verduras 

que tienen rotación rápida son el tomate y la cebolla que tienen un flujo 

continuo y los precios son predecibles. Mientras que el zapallo, choclo y 

zanahoria están diversificados estacionalmente, se alterna por la campaña 

agrícola. Sin embargo, existe demanda de los nichos premium como el pepino 

dulce cuando es orgánico y lo mismo en otras verduras que tienen producción 

orgánica. Pagan mejor cuando la verdura es fresca. 

El 97% pertenecen al género femenino y el solo el 3% son del género 

masculino (tabla 4). 

Tabla 4 

Género 

Género Frec. % 

Masculino  1 3% 

Femenino 19 97% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
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Una gran mayoría de vendedores de verduras es administrada por 

mujeres (figura 2).  

Figura 2 

Género 

 
Nota. Aporte de la autora. 

El 40% de los vendedores esta representado por la edad de 31 a 40 

años; 30% de 41 a 50 años; 20% de 18 a 30 años y 10% de 51 a más años 

(tabla 5). 

Tabla 5 

Edad 

Edad Frec. % 

De 18 a 30 años 4 20% 

De 31 a 40 años 8 40% 

De 41 a 50 años 6 30% 

De 51 a más años 2 10% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
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Ma mayoría de edad se encuentra en la edad a trabajar de mano de 

obra joven (figura 3). 

Figura 3 

Edad 

 
Nota. Aporte de la autora. 

 

El 77% de los vendedores tiene secundaria; el 17% poseen estudios 

superiores; 5% primaria y 1% no tiene estudios (tabla 6). 

Tabla 6 

Grado de instrucción 

Nivel educativo Frec. % 

Sin estudios 0 1% 

Primaria 1 5% 

Secundaria 15 77% 

Superior 3 17% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
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Significativamente, un gran porcentaje cuenta con estudios 

secundarios y escasamente tienen nivel superior (figura 4). 

Figura 4 

Grado de instrucción 

 
Nota. Aporte de la autora. 

 

El 68% tiene experiencia entre 5 a 10 años; 19% de 11 a más años y 

el 13% de 1 a 4 años (tabla 7). 

Tabla 7  

Años de experiencia 

A Frec. % 

Entre 1 a 4 años 3 13% 

Entre 5 a 10 años 14 68% 

De 11 a más años 4 19% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
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Más del 60% de los vendedores de verdura tiene entre 5 a 10 años de 

experiencia (figura 5). 

Figura 5 

Años de experiencia 

 

Nota. Aporte de la autora. 

El 45% de los vendedores manifiesta que los ingresos obtenidos son 

menos de S/ 1,000; 47% percibe de S/ 1,000 a S/ 2,000 y 8% de S/ 2,000 a 

S/ 4,000 (tabla 8). 

Tabla 8 

Ingresos mensuales 

Ingresos Frec. % 

Menos de S/ 1,000 9 45% 

Entre S/ 1,000 a S/ 2,000 9 47% 

Entre S/ 2,000 a S/ 4,000 2 8% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
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Los ingresos están por debajo de S/ 2,000 mas del 90% (figura 6). 

Figura 6 

Ingresos mensuales 

 
Nota. Aporte de la autora. 

4.1.1 Fijación de precios 

4.1.1.1 Dimensión 1: Fijación de precios basada en el buen valor 

EL mercado de verduras tiene disparidades significativas en los precios 

por la estacionalidad de la campaña agrícola. La marcada estacionalidad en 

la producción determina la comercialización que esta influenciada por factores 

climáticos y geográficos, lo que determina el precio a lo largo del año. Los 

comerciantes de la Asociación Nuevo Amanecer se proveen de mayoristas 

para expender al por menor. 

El 4% muy raramente indica que para fijar el precio de venta de la 

verdura toma en cuenta la recomendación de su cliente; 44% algunas veces; 

42% regularmente y 10% siempre (tabla 9). 
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Tabla 9 

¿Para fijar el precio de venta de la verdura toma en cuenta la recomendación 

de su cliente? 

Escala  Conteo Porcentaje 

Nunca 0 0% 

Muy raro 1 4% 

Algunas veces 9 44% 

Regularmente 8 42% 

Siempre 2 10% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 

 
Las respuestas entre algunas veces y regularmente son importantes 

para tomar decisiones en los precios de la verdura (figura 7). 

Figura 7 

¿Para fijar el precio de venta de la verdura toma en cuenta la recomendación 

de su cliente? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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El 4% rarame320nte manifiesta que sus clientes aceptan el precio que 

fija para la venta de verdura; 44% (tabla 10). 

Tabla 10 

¿Sus clientes aceptan el precio que fija para la venta de verdura? 

Escala  Conteo % 

Nunca 0 1% 

Muy raro 0 2% 

Algunas veces 2 10% 

Regularmente 7 34% 

Siempre 11 53% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 

 

Más del 50% de los clientes aceptan que el precio que fija en la venta 

de verdura (figura 8). 

Figura 8 

¿Sus clientes aceptan el precio que fija para la venta de verdura? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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4.1.1.2 Dimensión 2: Fijación de precios basada en el costo fijo 

El 45% muy raramente ha tenido dificultades en el pago de 

remuneración en sus trabajadores; 34% nunca; 12% algunas veces; 3% 

regularmente y 6% siempre (tabla 11). 

Tabla 11 

¿Alguna vez ha tenido dificultades en el pago de remuneración de sus 

trabajadores? 

Escala  Conteo % 

Nunca 7 34% 

Muy raro 9 45% 

Algunas veces 2 12% 

Regularmente 1 3% 

Siempre 1 6% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 

 

Existe volatilidad en los precios de verduras por los factores de oferta y 

demanda, por las condiciones climáticas, problemas logísticos y 

especulaciones de los intermediarios, alterando los precios y por 

consecuencia los beneficios de los comerciantes de la Asociación Nuevo 

Amanecer. 

Una gran mayoría no registran dificultades en el pago de 

remuneraciones a sus trabajadores (figura 9). 
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Figura 9 

¿Alguna vez ha tenido dificultades en el pago de remuneración de sus 

trabajadores? 

 

Nota. Aporte de la autora. 

 

El 56% siempre paga oportunamente el alquiler del puesto de venta, 

personal de vigilancia y pago de licencia municipal; 31% regularmente, 8% 

algunas veces; 3% muy raramente y 2% nunca (tabla 12). 

Tabla 12 

¿Paga oportunamente el alquiler del puesto de venta, personal de vigilancia y 

pago de licencia municipal? 

Escala  Conteo % 

Nunca 0 2% 

Muy raro 1 3% 

Algunas veces 2 8% 

Regularmente 6 31% 

Siempre 11 56% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
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Mas del 50% paga oportunamente los gastos de alquiler, persona y 

licencia municipal (figura 10). 

Figura 10 

¿Paga oportunamente el alquiler del puesto de venta, personal de vigilancia 

y pago de licencia municipal? 

 

Nota. Aporte de la autora. 

 

Se evidencia por los comerciantes de la Asociación que los márgenes 

de ganancia dependen de la temporada de producción, los precios varían en 

función a cada temporada. Existe una mayor demanda por verduras orgánicas 

es la nueva tendencia por lo agroecológico principalmente por segmentos de 

personas con ingresos medios y alto. Esto crea oportunidad para los 

comerciantes de la Asociación y diferenciación por mejores precios. 

El 80% siempre con la venta de verduras tiene la capacidad de pagar 

servicios básicos oportunamente; el 15% regularmente y 5% algunas veces 

(tabla 13). 
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Tabla 13 

¿Con la venta de verduras tiene la capacidad de pagar los servicios básicos 

oportunamente (Luz, agua, internet, móvil)? 

Escala  Conteo % 

Nunca 0 0% 

Muy raro 0 0% 

Algunas veces 1 5% 

Regularmente 3 15% 

Siempre 16 80% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
 

Una gran mayoría esta en la capacidad plena de corresponder con sus 

servicios básicos para la operatividad del negocio (figura 11). 

Figura 11 

¿Con la venta de verduras tiene la capacidad de pagar los servicios básicos 

oportunamente (Luz, agua, internet, móvil)? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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4.1.1.3 Dimensión 3: Fijación de precios basada en el costo variable 

El 71% de los proveedores de verdura siempre le ofrecen precios 

económicos para asegurar las ganancias; 10% algunas veces; 7% muy raro; 

7% regularmente y 5% nunca (tabla 14). 

Tabla 14 

¿Los proveedores de verdura le ofrecen precios económicos para asegurar 

las ganancias? 

Escala  Conteo % 

Nunca 1 5% 

Muy raro 1 7% 

Algunas veces 2 10% 

Regularmente 1 7% 

Siempre 14 71% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
 

Es importante el poder de negociación del precio entre los 

comerciantes de la Asociación con los clientes, esto generaría mas beneficios 

no solo para los comerciantes sino para acceder a mercado rentables. Los 

precios varían dependiendo la estacionalidad de la cosecha, la oferta sube en 

plena campaña y los precios bajan en contra la estación. Un factor que afecta 

a la producción de verduras son los choques climáticos como el Fenómeno El 

Niño, granizadas, heladas que encarecen la logística. 

Se percibe que existe facilidades de los proveedores para negociar con 

precios económicos, lo que garantiza las ganancias (figura 12). 
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Figura 12 

¿Los proveedores de verdura le ofrecen precios económicos para asegurar 

las ganancias? 

 

Nota. Aporte de la autora. 

 

El 60% siempre registran ganancias que cubren el costo de 

mantenimiento del puesto de venta; 34% regularmente y 6% algunas veces 

(tabla 15). 

Tabla 15 

¿Las ganancias cubren el costo de mantenimiento del puesto de venta? 

Escala  Conteo % 

Nunca 0 0% 

Muy raro 0 0% 

Algunas veces 1 6% 

Regularmente 7 34% 

Siempre 12 60% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
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Las respuestas demuestran que siempre existen ganancias que cubren 

los costos de mantenimiento del puesto de venta (figura 13). 

Figura 13 

¿Las ganancias cubren el costo de mantenimiento del puesto de venta? 

 

Nota. Aporte de la autora. 

El 40% de los vendedores nunca comisiones a su personal por venta 

de verdura; 24% siempre; 15% muy raro; 12% regularmente y 9% algunas 

veces (tabla 16). 

Tabla 16 

¿Paga comisiones a su personal por venta de verdura? 

Escala  Conteo % 

Nunca 8 40% 

Muy raro 3 15% 

Algunas veces 2 9% 

Regularmente 2 12% 

Siempre 5 24% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
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Existe un porcentaje significativo que no pagan comisiones a su 

personal por venta de verdura (figura 14). 

Figura 14 

¿Paga comisiones a su personal por venta de verdura? 

 

Nota. Aporte de la autora. 

4.1.1.4 Dimensión 4: Fijación de precios en comparación con los 

de sus competidores 

El precio de la verdura depende de los costos de insumo en la 

producción, desde los precios de fertilizantes que repercuten en el precio final. 

Así mismo, los comerciantes de la Asociación indican que la demanda de 

verduras supera en ventas por festividades locales. Por especulación de 

mercado, rumores de los acopiadores en el mercado el precio de las verduras 

puede incrementar en precio. Las verduras con mayor competencia son la 

cebolla, tomate, zanahoria y el zapallo tiene buen volumen de producción 

como mayor y la competencia determina los precios y la disponibilidad según 

la temporada. 
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El 47% muy raramente toma como referencia el precio fijado de verdura 

de sus competidores; 23% nunca lo toma como referencia; 15% algunas 

veces; 8% regularmente y 7% siempre (tabla 17).  

Tabla 17 

¿Toma como referencia el precio fijado de verdura de sus competidores? 

Escala  Conteo % 

Nunca 5 23% 

Muy raro 9 47% 

Algunas veces 3 15% 

Regularmente 2 8% 

Siempre 1 7% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
 

Es raro tomar como referencia el precio fijado de verdura de los 

competidores (figura 15). 

Figura 15 

¿Toma como referencia el precio fijado de verdura de sus competidores? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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El 59% muy raramente varían los precios fijados por la competencia; 

21% algunas veces; 13% nunca; 45 regularmente y 3% siempre (tabla 18). 

Tabla 18 

¿Varía los precios fijados por la competencia? 

Escala  Conteo % 

Nunca 3 13% 

Muy raro 12 59% 

Algunas veces 4 21% 

Regularmente 1 4% 

Siempre 1 3% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
 

Muy raramente, varían los precios fijados por la competencia (figura 

16). 

Figura 16 

¿Varía los precios fijados por la competencia? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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4.1.2 Beneficios 

Sobre si la venta de verduras le aporta ganancias significativas, el 39% 

siempre logra ventas significativas; 34% algunas veces y 27% regularmente 

(tabla 19). 

Tabla 19 

¿La venta de verduras le aporta ganancias significativas? 

Escala  Conteo % 

Nunca 0 0% 

Muy raro 0 0% 

Algunas veces 7 34% 

Regularmente 5 27% 

Siempre 8 39% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 

Una gran mayoría, sobresale en la venta de verduras por las ganancias 

(figura 17). 

Figura 17 

¿La venta de verduras le aporta ganancias significativas? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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El 36% ahorra regularmente dada la venta de verduras; 29% solo 

algunas veces; 25% siempre y el 10% muy raramente (tabla 20). 

Tabla 20 

¿La venta de verduras le permite ahorrar? 

Escala  Conteo % 

Nunca 0 0% 

Muy raro 2 10% 

Algunas veces 6 29% 

Regularmente 7 36% 

Siempre 5 25% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 

 

La venta de verduras permite ahorros significativos dadas las 

respuestas recibidas (figura 18). 

Figura 18 

¿La venta de verduras le permite ahorrar? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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El 40% siempre reinvierte sus ganancias en el negocio; 20% lo hace 

regularmente; 20% muy raramente; 12% algunas veces y el 8% nunca (tabla 

21). 

Tabla 21 

¿Reinvierte sus ganancias en el negocio? 

Escala  Conteo % 

Nunca 2 8% 

Muy raro 4 20% 

Algunas veces 2 12% 

Regularmente 4 20% 

Siempre 8 40% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 

 

Un porcentaje significativo de vendedores logra reinvertir en su negocio 

(figura 19). 

Figura 19 

¿Reinvierte sus ganancias en el negocio? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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El 57% está siempre conforme con el crecimiento del negocio; 31% 

regularmente y 12% algunas veces (tabla 22). 

Tabla 22 

¿Está conforme con el crecimiento del negocio? 

Escala  Conteo % 

Nunca 0 0% 

Muy raro 0 0% 

Algunas veces 2 12% 

Regularmente 6 31% 

Siempre 11 57% 

Total 20 100% 

Nota: Aporte de la autora. 
 

Gran parte de los vendedores percibe que estar conforme con el 

crecimiento de su negocio (figura 20). 

Figura 20 

¿Está conforme con el crecimiento del negocio? 

 

Nota. Aporte de la autora. 
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4.2 Prueba de hipótesis 

4.2.1 Primera conjetura 

A continuación, se detalla: 

La fijación de precios basada en el buen valor influye 

significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras de la Asociación Nuevo Amanecer. 

 La evidencia empíricamente de correlación determinó un valor de 

0.614; probabilidad < 0.01 el que demuestra que la fijación de precios basada 

en el buen valor influye significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras de la Asociación Nuevo Amanecer (tabla 23).  

 La fijación de precios es un elemento de mucho interés para los 

negocios pues su impacto es directo en los beneficios. Si los precios basada 

en el buen valor que determina el negocio tuvieran grandes alteraciones 

afectaría directamente en los beneficios de los comerciantes de verdura. O lo 

que es lo mismo decir, pequeñas variaciones en los precios podrían resultar 

en grandes cambios en las ganancias, dependerá de como lo toma el cliente.  

Tabla 23 

Correlación de la influencia de precios basada en el buen valor sobre los 

beneficios en la venta de verduras 

 

Fijación de 

precios basada 

en el buen valor 

Beneficios  

Prueba 

Spearman  

Fijación de 

precios 

basada en 

Parámetro de 

correlación 

1,000 ,614** 

Sig.  . ,000 
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el buen 

valor 

   

Beneficios 

Parámetro de 

correlación 

  

Sig.    

   

**. Valor de significancia al nivel del 0,01. 

Nota: Aporte de la autora. 
 

4.2.2 Segunda conjetura 

A continuación, se detalla: 

La fijación de precios basada en el costo fijo influye 

significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras de la Asociación Nuevo Amanecer. 

 Se comprueba por medio de la prueba Spearman cuyo coeficiente es 

de 0.742 que la fijación de precios basada en el costo fijo influye 

significativamente en los beneficios en la venta de verduras con una 

probabilidad menor al 0.01 (tabla 24). Los costos fijos determinan la estructura 

de precios, ganancias y sostenibilidad financiera de los vendedores en el 

negocio.  

 Cubrir costos fijos implica corresponder con todos los gastos que 

suscita el negocio para equilibrar maximización de ganancias. Se debe 

garantizar la capacidad de cubrir costos fijos para obtener márgenes de 

ganancia y competir en el mercado, caso contrario se generaría pérdidas y 

quiebra del negocio. 
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 Los costos fijos del negocio de venta de verdura involucran cubrir la 

remuneración fija de los que tienen trabajadores, alquiler de puesto de venta, 

personal de vigilancia en el mercado y el pago de licencia municipal. 

Tabla 24 

Correlación de la influencia de precios basada en el costo fijo sobre los 

beneficios en la venta de verduras 

 

Fijación de 

precios basada 

en el costo fijo  

Beneficios  

Prueba 

Spearman  

Fijación de 

precios 

basada en el 

costo fijo 

Parámetro de 

correlación 

1,000 ,742** 

Sig.  . ,000 

   

Beneficios 

Parámetro de 

correlación 

  

Sig.    

   

**. Valor de significancia al nivel del 0,01. 

Nota: Aporte de la autora. 
 

4.2.3 Tercera conjetura 

A continuación, se detalla: 

La fijación de precios basada en el costo variable influye 

significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras de la Asociación Nuevo Amanecer. 

 Empíricamente, se evaluó por Spearman que el coeficiente de 0.615 

demuestra que la fijación de precios basada en el costo variable influye 
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significativamente en los beneficios en la venta de verduras de la Asociación 

Nuevo Amanecer (tabla 25). Los costos variables identificados en el negocio 

de venta de verdura son el stock de mercadería que fluye diariamente, los 

costos de mantenimiento del puesto de venta y el pago de comisiones al 

personal que labora en la venta de verdura. 

 La estructura de costos es determinada por el comportamiento de 

costo variable, la capacidad de pago de los vendedores determina los 

márgenes de ganancia y sostenibilidad como permanencia en el mercado y 

alcance de objetivos. Es importante el adecuado control de los costos 

variables para tomar decisiones de elección de alternativas para afrontar 

costos. 

Tabla 25 

Correlación de la influencia de precios basada en el costo variable sobre los 

beneficios en la venta de verduras 

 

Fijación de precios 

basada en el costo 

variable 

Beneficios  

Prueba 

Spearman 

Fijación de 

precios 

basada en el 

costo 

variable 

Parámetro de 

correlación 

1,000 ,615** 

Sig.  . ,000 

   

Beneficios 

Parámetro de 

correlación 

  

Sig.    

   

**. Valor de significancia al nivel del 0,01. 

Nota: Aporte de la autora. 
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4.2.4 Cuarta conjetura 

A continuación, se detalla: 

La fijación de precios en comparación con los de sus 

competidores influye significativamente en los beneficios 

en la venta de verduras de la Asociación Nuevo 

Amanecer. 

 La estimación de Spearman resulto significativa cuyo valor de 0.704 

demuestra que la fijación de precios en comparación con los de sus 

competidores influye significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras (tabla 26).  

Es decir, una adecuada fijación de precios permitirá competir en precios en el 

mercado y alcanzar las ganancias esperadas. 

 Optimizar procesos de reducción de costos para fijar precios 

competitivos, e invertir en tecnología y eficiencia operativa. Es decir, reducir 

costos para ofrecer precios competitivos. 
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Tabla 26 

Correlación de la influencia de precios en comparación con los de sus 

competidores sobre los beneficios en la venta de verduras 

 

Fijación de precios en 

comparación con los 

de sus competidores 

Beneficios  

Prueba 

Spearman  

Fijación de 

precios en 

comparación 

con los de 

sus 

competidores 

Parámetro 

de 

correlación 

1,000 ,704** 

Sig.  . ,000 

   

Beneficios 

Parámetro 

de 

correlación 

  

Sig.    

   

**. Valor de significancia al nivel del 0,01. 

Nota: Aporte de la autora. 

4.3 Diseminación de los hallazgos 

Muñoz y Crespo (2022) en su estudio manifiesta que la una correcta 

fijación de precios demanda estatuir los objetivos del precio, reconocer el 

mercado objetivo y analizar la estructura de precios, elegir política de precios, 

elegir método de fijación de precios. La fijación de precios depende también 

de la intuición, experiencia, conocimiento de mercado y competidor. 

Córdova y Moreno (2017) en su estudio confirman que la fijación de 

precios es de suma importancia para cualquier actividad empresarial. La 

estrategia de precios basado en costos resulta crucial para identificar los 
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costos fijos y variables del negocio. A través de la determinación de los costos 

se logra determinar el precio final de un producto o servicio. Las empresas 

hacen uso de la fijación de precios para tomar decisiones frente a sus 

competidores. 

Thompson (2025) en su estudio demuestran que la estrategia de 

precios tiene relación con la utilidad de la empresa. En un caso de Estado 

Unidos y Canadá detalla que el uso de la discriminación de precios, ha 

evolucionado con el tiempo y depende mucho de la intensidad de la 

discriminación de precios, medida por la diferencia entre el precio más alto y 

el precio mas bajo. Sugiere mejorar en los negocios la estrategia de precios 

mediante el uso de precios dinámicos para elevar los beneficios. 

Liu et al. (2024) en su estudio evidencia que la fijación de precios 

consiste en adaptar los precios en función a las características individuales, 

por tanto, las empresas deben aplicar constantemente policías de precios 

específicas para cada consumidor. En este proceso los compradores pueden 

manipular estratégicamente los precios para obtener un precio más bajo. El 

vendedor debe estar a la expectativa de la dinámica de los precios 

reconociendo e incorporando comportamiento estratégico para maximizar 

ingresos. 
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CONCLUSIONES 

PRIMERA. – Se examinó con la prueba Spearman que la fijación de precios 

influye significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras de la Asociación Nuevo Amanecer del Mercado Pedro 

Vilcapaza de Azángaro. Las verduras que tienen mayor 

demanda son la cebolla, tomate y zanahoria. 

SEGUNDA. -   La prueba Spearman demuestra que la fijación de precios 

basada en el buen valor influye significativamente en los 

beneficios en la venta de verduras (Coeficiente = 0.614; p < 

0.01). 

TERCERA. – La prueba Spearman resultó con un valor de grado fuerte con 

que se demostró que la fijación de precios basada en el costo 

fijo influye significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras (Coeficiente = 0.742; p < 0.01). Cubrir los costos fijos 

determina la supervivencia del negocio. 

CUARTA. –  La cuantificación estadística obtuvo un valor Spearman dentro 

de la correlación fuerte con el que se evidenció que la fijación de 

precios basada en el costo variable influye significativamente en 

los beneficios en la venta de verduras (Coeficiente = 0.615; p < 

0.01). Cubrir los costos variables de gran importancia en la 

obtención de ganancias y ajuste de precios. 

QUINTA. – La evidencia empírica demostrada con Spearman indica que la 

fijación de precios en comparación con los de sus competidores 

influye significativamente en los beneficios en la venta de 

verduras (Coeficiente = 0.704; p < 0.01).  
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RECOMENDACIONES 

PRIMERA. – A la Asociación Nuevo Amanecer asesorarse con especialistas 

de estudio de mercado para implementar estrategias de precios 

diferenciados, descuentos temporales y promociones. 

Adaptarse a los cambios de mercado, reaccionar rápidamente 

ante precios de la competencia y tendencias de precios en el 

sector. Fijar precios adecuados permite maximizar las 

ganancias. 

SEGUNDA. – A la Asociación Nuevo Amanecer contratar asesoramiento en 

estructura de costos fijos para identificar los ajustes de precios 

en respuesta a las condiciones de mercado. Utilizar estrategias 

de discriminación de mercado, buscar alternativas y estrategias 

para determinar precios efectivos que permitan crecimiento del 

negocio. 

TERCERA. – A la Asociación Nuevo Amanecer capacitarse en costos 

variables para evaluar las cantidades de venta de verdura, 

calcular exactamente cuánto se debe vender para cubrir los 

gastos del negocio. Escuchar las sugerencias del cliente. Existe 

un efecto multiplicador de una adecuada estrategia de precios 

efectiva y las ganancias.  

CUARTA. – A la Asociación Nuevo Amanecer contratar a un especialista en 

costos variables para identificar estrategias de precios con el 

propósito de elevar las ganancias, reinvertir en el negocio y así 
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asegurar su crecimiento. Optimizar procesos de reducción de 

costos para ofrecer precios competitivos. 

QUINTA. – A la Asociación Nuevo Amanecer planificar a largo plazo, realizar 

proyecciones de venta para facilitar información de la estructura 

de costos y precios de venta, así como para ajustes de precios 

ante cambios en los costos. Contratar servicios de consultoría 

sobre posicionamiento de mercado para definir precios que 

sitúen al producto y permitan competir en el mercado con precios 

diferenciados. Identificar patrones en las estrategias de precios 

de la competencia. 
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ANEXOS 

 

 



 

Anexo 1. Matriz de consistencia 

Tesis: Fijación de precios y su influencia en los beneficios en la venta de 
verduras de la Asociación Nuevo Amanecer del mercado Pedro Vilcapaza, 

Azángaro 2024 

Problema                                                                                                       Objetivos Hipótesis Variables Metodología  

PROBLEMA 
GENERAL 

 

¿Cuál es la 
influencia de la 
fijación de 
precios en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer del 
mercado 
Pedro 
Vilcapaza, 
Azángaro 
2024? 

OBJETIVO 
GENERAL  

 

Explicar cuál 
es la influencia 
de la fijación de 
precios en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer del 
mercado 
Pedro 
Vilcapaza, 
Azángaro 2024 

HIPOTESIS 
GENERAL  

 

La fijación de 
precios influye 
significativamente 
en los beneficios 
en la venta de 
verduras de la 
Asociación Nuevo 
Amanecer del 
mercado Pedro 
Vilcapaza, 
Azángaro 2024 

Variable 
independiente 

 

Fijación de 
precios 

 

Variable 
dependiente 

 

Beneficios 

Diseño 

- No experimental 

- Cuantitativo 

Tipo 

- Aplicada 

Nivel 

- Explicativo 

Métodos 

- Sintético 

- Deductivo  

Población 

- 20 
comerciantes 

Muestra 

- Muestreo 
aleatorio simple 

- 20 
comerciantes 
 

Test  

Spearman 

PROBLEMAS 
ESPECIFICOS 

¿De qué 
manera influye 
la fijación de 
precios basada 
en el buen 
valor en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer? 

¿Es relevante 
la influencia de 
la fijación de 
precios basada 
en el costo fijo 
en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer? 

OBJETIVOS 
ESPECIFICOS 

Evaluar de qué 
manera influye 
la fijación de 
precios basada 
en el buen 
valor en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer 

Analizar si es 
relevante la 
influencia de la 
fijación de 
precios basada 
en el costo fijo 
en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer 

HIPÓTESIS 
ESPECÍFICA 

La fijación de 
precios basada 
en el buen valor 
influye 
significativamente 
en los beneficios 
en la venta de 
verduras de la 
Asociación Nuevo 
Amanecer 

 

 

 

 

La fijación de 
precios basada 
en el costo fijo 
influye 
significativamente 
en los beneficios 
en la venta de 
verduras de la 
Asociación Nuevo 
Amanecer 

 



 
 

 

 

 

 

 
 

 

 

  

¿Tiene 
influencia de la 
fijación de 
precios basada 
en el costo 
variable en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer? 

¿Influye la 
fijación de 
precios en 
comparación 
con los de sus 
competidores 
en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer? 

Reconocer si 
tiene influencia 
de la fijación de 
precios basada 
en el costo 
variable en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer 

La fijación de 
precios basada 
en el costo 
variable influye 
significativamente 
en los beneficios 
en la venta de 
verduras de la 
Asociación Nuevo 
Amanecer 

 

Identificar si 
influye la 
fijación de 
precios en 
comparación 
con los de sus 
competidores 
en los 
beneficios en 
la venta de 
verduras de la 
Asociación 
Nuevo 
Amanecer 

La fijación de 
precios en 
comparación con 
los de sus 
competidores 
influye 
significativamente 
en los beneficios 
en la venta de 
verduras de la 
Asociación Nuevo 
Amanecer 



 
 

 

 

 

Anexo 2. Encuesta 

ENCUESTA 

Tesis: Fijación de precios y su influencia en los beneficios en la venta de verduras de la 

Asociación Nuevo Amanecer del mercado Pedro Vilcapaza, Azángaro 2024 

Dia:  …../…../………                     Lugar:…………………….. N°:…………………. 

I. Aspectos generales 

1. Género 

a. Femenino  (………) 

b. Masculino  (..…….) 

2. Edad  

a. De 18 a 30 años de edad  (…………….) 

b. De 31 a 40  años de edad (…………….) 

c. De 41 a 50 años de edad (………….…) 

d. De 51 a más años  (…………….) 

3. Grado de instrucción  

a. Sin estudios (………) 

b. Primaria  (………) 

c. Secundaria   (….…..) 

d. Superior (……...) 

4. Años de experiencia 

a. Entre 1 a 4 años   (………..) 

b. Entre 5 a 10 años (……..…) 

c. De 11 a más años    (………..) 

5. Ingresos mensuales 

d. Menos de S/ 1,000 soles          (………..) 

e. Entre S/ 1000 a S/ 2,000 soles (……..…) 

f. Entre S/ 2000 a S/ 4,000 soles (………..) 

La escala Likert que se presenta a continuación es la que se utiliza para las preguntas a 

responder. 

Nunca =1   Muy raro = 2   Algunas veces = 3  Regularmente = 4   Siempre = 5 

Marque con un aspa la siguiente encuesta: 

Variable 1: 

Fijación de precios 

¿Cómo evaluaría las siguientes 
categorías? 

Nunc
a 

Muy 
raro 

Algunas 
veces 

Regularme
nte 

Siempr
e 

Dimensión 1: Fijación de precios 
basada en el buen 
valor         

 

1)  ¿Para fijar el precio de venta de la 
verdura toma en cuenta la 
recomendación de su cliente?         

 

2)  ¿Para fijar el precio de venta de la 
verdura pone en consideración 
rebajas en precio?         

 



 
 

 

 

 

3) ¿Sus clientes aceptan el precio que 
fija para la venta de verdura?     

 

Dimensión 2: Fijación de precios 
basada en el costo 
fijo      

 

4)   ¿Alguna vez ha tenido dificultades 
en el pago de remuneración de 
sus trabajadores?     

 

5)  ¿Paga oportunamente el alquiler 
del puesto de venta, personal de 
vigilancia y pago de licencia 
municipal?     

 

6)  ¿Con la venta de verduras tiene la 
capacidad de pagar los servicios 
básicos oportunamente (Luz, 
agua, internet, móvil)?     

 

Dimensión 3: Fijación de precios 
basada en el costo 
variable     

 

7)  ¿Los proveedores de verdura le 
ofrecen precios económicos para 
asegurar las ganancias?     

 

8) ¿Las ganancias cubren el costo de 
mantenimiento del puesto de 
venta?      

 

9)  ¿Paga comisiones a su personal 
por venta de verdura?     

 

Dimensión 4: Fijación de precios en 
comparación con 
los de sus 
competidores     

 

10) ¿Toma como referencia el precio 
fijado de verdura de sus 
competidores?     

 

11) ¿Varía los precios fijados por la 
competencia?     

 

 

Variable 2: 

Beneficios 

¿Cómo evaluaría las siguientes categorías? 
Nunca Muy raro Algunas veces Regularmente 

Siempre 

a)  ¿La venta de verduras le aporta ganancias 
significativas?         

 

b)  ¿La venta de verduras le permite ahorrar? 
        

 

c)  ¿Reinvierte sus ganancias en el negocio? 
        

 

d)  ¿Está conforme con el crecimiento del 
negocio?     

 

Gracias por su colaboración 

 



 
 

 

 

 

Anexo 3. Datos 

  

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

 

 

 

Anexo 4. Validación de instrumento 

Opinión de experto 
  
I. DATOS DEL EXPERTO 

1. Apellidos y Nombres: Huacani Sucasaca Yudy 
2. Cargo e institución donde labora: Docente de la UANCV 
3. Nombre del instrumento motivo de evaluación: Encuesta 
4. Autor del instrumento: Doris Sonia Choquehuanca Machaca 

II. PUNTOS DE VALIDACIÓN 

DIMENSIONES INDICADORES 

Deficiente Regular Buena 
Muy 
buena 

Excelente 

0 - 20% 21 - 40% 41 - 60% 61 - 80% 
81 - 

100% 

1.  CLARIDAD 
Está formulado con lenguaje 
apropiado 

    99% 

2. OBJETIVIDAD 
Está expresado en base a la 
realidad local 

    99% 

3. ACTUALIDAD 
Adecuado al avance de la 
ciencia  

    99% 

4. ORGANIZACIÓN 
Existe una organización 
lógica 

    98% 

5. SUFICIENCIA 
Comprende los aspectos en 
cantidad y calidad 

    99% 

6. 
INTENCIONALIDAD 

Adecuado para la mejora de 
las unidades de estudio 

    98% 

7. CONSISTENCIA 
Basado en aspectos teóricos-
científicos  

    98% 

8. COHERENCIA Entre los índices, indicadores 
y las dimensiones 

    99% 

9. METODOLOGÍA La estrategia responde al 
propósito del diagnóstico 

    99% 

  
III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: Se recomienda la ejecución de la tesis. 
 

IV. PROMEDIO DE VALORACIÓN:  
  
Lugar y fecha:  11 / 03 / 2025          

 
  



 
 

 

 

 

 
  
  



 
 

 

 

 

  



 
 

 

 

 

Anexo 5. Panel de fotos 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

 

 

 

  



 
 

 

 

 

  



 
 

 

 

 

 


