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Resumen

El estudio tuvo como objetivo general el determinar de qué manera la gestion de
precios incide en el revenue management en empresas del sector hotelero, distrito
Miraflores, afio 2019. La investigacion se realizé bajo un enfoque cuantitativo, de
tipo basico, disefio no experimental, corte transversal y de categoria descriptiva
correlacional. Para la técnica de recoleccion de datos, se consultd la encuesta
mientras que el instrumento fue el cuestionario. La muestra estuvo constituida por
62 representantes legales o contables de las empresas hoteleras de Miraflores. Los
resultados indicaron que existe una incidencia por parte de la fijacién de precios en
base a margenes, demanda y competencia, esto mediante la aplicacion de la
prueba estadistica del R?. Se concluy6é que la gestiéon de precios incide en el
revenue management en empresas del sector hotelero. Finalmente, se recomendo
a futuros investigadores, tomar en consideracion la investigacion, mediante la
utilizacion de sus instrumentos o resultados, a fin de poder ampliar el panorama

mediante la realizacion de diferentes estudios en otros tipos de rubros.

Palabras clave: gestién de precios, revenue management, fijacion de precios en
base a margenes, fijacion de precios en base a la demanda, fijacion de precios en

base a la competencia.
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Abstract

The general objective of the study was to determine how price management affects
revenue management in companies in the hotel sector, Miraflores district, year
2019. The research was carried out under a quantitative approach, of a basic type,
no-experimental design, cut cross-sectional and correlational descriptive category.
For the data collection technique, the survey was consulted while the instrument
was the questionnaire. The sample consisted of 62 legal or accounting
representatives of the Miraflores hotel companies. The results indicated that there
is an incidence on the part of setting prices based on margins, demand and
competition, this through the application of the R2 statistical test. It was concluded
that price management affects revenue management in companies in the hotel
sector. Finally, future researchers were recommended to take the research into
consideration, through the use of its instruments or results, in order to broaden the
panorama by conducting different studies in other types of areas.

Keywords: price management, revenue management, margin-based pricing,

demand-based pricing, competition-based pricing.



I. INTRODUCCION

En la primera parte de la investigacion se hablé de forma estructural, la
situacion problematica en los aspectos internacional, nacional y local, este ultimo
se refirid al sector hotelero en investigacion, por otro lado, también se explicé la
justificacion del trabajo, teniendo en cuenta el criterio tedrico, metodoldgico, social,
econdémico y tecnoldgico y por ultimo se establecieron los problemas del estudio y
basandose en ellos se establecieron los objetivos del trabajo, donde se establecio
la finalidad principal y los objetivos especificos, todo lo indicado se explico de forma

mMAs precisa en los siguientes parrafos:

Ante los avances de la ciencia y la tecnologia diversas empresas
especialmente del sector servicios fueron desarrollando nuevos métodos para
poder realizar una determinacion de precios de los servicios que ofertan, asi como
de sus productos. Es decir, diversas entidades estuvieron empleando estrategias o
herramientas para cruzar, analizar datos y tomar decisiones con la finalidad de
maximizar las ventas y lograr un beneficio adecuado para el desarrollo constante

de las actividades.

A nivel mundial en el Hotel Prisma de Barcelona implementaron el revenue
management en donde se evidencidé un crecimiento econdémico. Ramirez (2019)
nos menciono que gracias a la aplicacion de novedosas herramientas y estrategias,
gue se empez6 a trabajar en un periodo de largo plazo, a pesar de que observaba
hoteles muchos mas baratos, la empresa Hotel Prisma de Barcelona seguia con su
estrategia y modelo. Gracias a ello, le permitié lograr resultados favorables para el

crecimiento del hotel.

Otro de los casos sobresalientes de la aplicacion del revenue management
se produjo cuando el hotel Hispanos 7 suizas present6 una caida en sus ventas. Lo
cual origino que segun Ramirez (2018) la empresa indague sobre las estrategias
necesarias para lograr el éxito mediante la aplicacion de innovacion, mayor
dedicacion y un alto nivel de exigencia. Asimismo, la cooperacion y la excelente
comunicacién fluida entre los trabajadores que laboran en el hotel. Todo ello,
permitié la excelencia en el servicio y una adecuada calidad de atencion hacia el
cliente; gracias a la aplicacion de herramientas y estrategias relacionadas al

revenue management.



Asimismo, en cuanto a la gestion de precios los hoteles de sol y playa en las
Islas Baldeares segun Cirer (2017) emplearon la fijacion de precios para determinar
la exactitud del precio en cada uno de los servicios que brinda, debido a que,
anteriormente solo tomaba en cuenta el régimen de estancia, la habitacién y
servicios extras como el desayuno. Sin embargo, dejaban de lado dos elementos
bésicos que representan un tercio de la tarifa del precio de la habitacion. El primer
elemento corresponde a las condiciones objetivas del hotel como: tamairio,
situacion, instalaciones que brinda entre otros. El segundo elemento estuvo
conformado por composicién, tamafio y el grado de saturacion que muestra. Por
otro lado, también se encuentra factores intangibles como: la amabilidad,
competencias de los trabajadores, mantenimiento de las instalaciones, la calidad,

la estética de la decoracién, entre otros.

Ante una industria cada vez mas competitiva como es el sector hotelero fue
necesario que los establecimientos en el Perl optimicen sus ingresos, vendan el
servicio correcto, en el momento indicado, al precio correcto y el canal adecuado.
Por tales motivos, fue fundamental que tanto la informacion, los trabajadores, la
tecnologia, los procesos de revenue management de cada establecimiento se
encuentren vinculados y alineados a un solo propdsito. A nivel local, los diversos
hoteles que se encuentran en Miraflores, diariamente tuvieron que afrontar
decisiones importantes sobre qué vender, cuando vender, a quién vender y por
cuanto vender. Todo ello en base a como cada hotel gestion6 los precios en torno
al costo de las habitaciones que cuentan y si la fijacion del precio de la habitacion

estéd acorde a los margenes, demanda y competencia.

Sin embargo, se pudo identificar que los empresarios dejaron de lado, cuanto
la empresa invierte en el capital, la rentabilidad que tiene, las ganancias que
obtienen dia a dia, el costo que se da por cada habitacion y por ende la empresa
no tenga establecidos los precios conforme a margenes. Ademas, evidenciaron que
no consideran el precio que se da con la sobredemanda ni el precio que brinda el
hotel cuando existe baja demanda, lo cual causa que la empresa desconozca la
fijacion del precio acorde a la demanda. De igual forma, la empresa estuvo dejando
de lado, fijar el precio respecto a la competencia, debido a que, los hoteles no

consideraron el precio de la habitacién de la competencia.



Otra de las conductas que los empresarios muchas veces no tomaron en
cuenta es el precio de la habitacidén, también los ingresos totales que generan las
entidades, los costos totales, las habitaciones vendidas y la ocupacion de las
habitaciones; lo cual estuvo causando que los empresarios no realicen una
adecuada gestion de capacidad de los hoteles. Por otro lado, las empresas no
tuvieron un control del rango de precios y los precios potenciales, lo cual estuvo
causando que los empresarios no tomen en cuenta los precios en base a la

demanda de los hoteles.

Ante la situacién manifestada anteriormente pudo generar que los hoteles
pierdan competitividad dentro del mercado debido a que, no establecieron o
gestionaron adecuadamente los precios por cada habitacion. Por lo que se
pretende solucionar la problematica mediante la determinacién e inclusiéon de
aspectos o factores necesarios que debe de tomar en cuenta los hoteles, para
determinar los precios reales de cada habitacion, con la finalidad de generar que
las empresas incrementen su rentabilidad en el corto plazo y prolonguen su

horizonte de vida generando utilidades para cada empresario.

En cuanto a la base de la realidad problematica del estudio de investigacion,
se desarroll6 el problema general y los problemas especificos. El problema general
de la investigacion fue ¢De qué manera la gestion de precios incide en el revenue
management en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019?, los
respectivos problemas especificos fueron los siguientes: 1. ¢(De qué manera la
fijacion de precios en base a margenes incide en el revenue management en
empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019? 2. ;De qué manera la
fijacion de precios en base a la demanda incide en el revenue management en
empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019? 3. ¢;De qué manera la
fijacion de precios en base a la competencia incide en el revenue management en

empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 20197

Por tanto, la investigaciéon se justificé desde una perspectiva teorica acerca
de las variables abordadas pues sirvi6 como aporte para seguir evaluando la
gestion de precios y el revenue management en los empresarios con la finalidad de

mejorar la contabilidad de sus negocios e incrementar sus ingresos.



Naupas, Valdivia, Palacios y Romero (2018) nos dijeron que la justificacion
tedrica — cientifica sefiala que el estudio va a poder realizar una investigacion
cientifica, el cual va hacer ineludible realizar un recuento del problema que se
investiga. Es decir, con la investigacion se pretende llenar vacios de informacion
mediante los resultados que se obtendrdn para brindar un aporte a los
conocimientos ya existentes. También, Valderrama (2015) indicé que la justificacion
tedrica se da cuando el investigador tiene cierta inquietud al momento de
profundizar uno o diversos enfoques tedricos, el cual tratan de explicar el problema

que se esta estudiando.

En cuanto a la justificacion metodolégica se dio, debido a que los procesos
realizados se han determinado conforme el andlisis de conceptos o marco teorico,
en cada variable se desarroll6 a profundidad toda la informacién tomada en cuenta
para el tema elegido. Segun Naupas et al (2018) se da cuando se utiliza
determinados métodos y herramientas de estudio que servir en otros estudios
parecidos. También, puede relacionarse con métodos y herramientas innovadoras.
Asimismo, Valderrama (2015) indic6 que la justificacion metodolégica hace
referencia tanto a la metodologia como a las técnicas que se van a utilizar y poder
servir como aporte para los problemas de los estudios similares que se estan

investigando.

De igual forma, se dio la justificacion social ya que en la investigacion la
participacion de los gerentes de los hoteles en contribucion con los clientes ayudo
a que los servicios brindados cumplan con las necesidades de ellos y sean mas
accesibles. Ademas, sirvid para que los clientes se sientas mas seguros y
satisfechos al momento de adquirir dichos servicios. Indicaron Naupas et al (2018)
que la justificacion social permite resolver problemas de caracter social que afectan
a un grupo en particular dentro del contexto en el que se esta abordando la
investigacion. Mientras que Hernandez y Mendoza (2018) indicaron que la
justificacion social hace referencia a los efectos que tuviera el estudio sobre la

comunidad en general.

De manera econdmica este estudio permitio que las empresas hoteleras que
se encuentran en el distrito de Miraflores, puedan tener una adecuada gestion y

establecimiento de los precios. De igual manera poder realizar un adecuado



revenue management con la intensién de que hay un sector competitivo y puede
mejorar su situacion econdémica de alguna u otra forma, como también tomar las
mejores decisiones con respecto a la gestion de precio y sus estrategias para que
se acoplen a la demanda de dicho sector. De forma tecnoldgica, permitio que estas
empresas tengan un poco mas de habilidades para el correcto planteamiento y
determinacion de los precios de tal forma que se pueda hacer uso de programas o
herramientas tecnoldgicas que le permitan tener una estimacion o mediante de
herramientas basicas de computacion, para poder realizar una adecuado revenue

management como una eficiente gestion de los precios dentro del sector hotelero.

Para poder dar respuesta a las interrogantes mencionadas anteriormente se
planteé el siguiente objetivo general: determinar de qué manera la gestion de
precios incide en el revenue management en empresas del sector hotelero, distrito
Miraflores, afio 2019. De igual manera, los objetivos especificos fueron: 1.
Determinar de qué manera la fijacion de precios en base a margenes incide en el
revenue management en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio
2019. 2. Determinar de qué manera la fijacion de precios en base a la demanda
incide en el revenue management en empresas del sector hotelero, distrito
Miraflores, afio 2019. 3. Determinar de qué manera la fijacion de precios en base a
la competencia incide en el revenue management en empresas del sector hotelero,

distrito Miraflores, afio 2019.

El trabajo de investigacion tuvo como hipétesis general: la gestion de precios
incide en el revenue management en empresas del sector hotelero, distrito
Miraflores, afio 2019. De la misma manera, las hipétesis especificas fueron: 1. La
fijacion de precios en base a margenes incide en el revenue management en
empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019. 2. La fijacién de precios
en base a la demanda incide en el revenue management en empresas del sector
hotelero, distrito Miraflores, afilo 2019. 3. La fijacion de precios en base a la
competencia incide en el revenue management en empresas del sector hotelero,

distrito Miraflores, afio 2019.



. MARCO TEORICO

Conforme a lo mencionado en la introduccién, se presentaron las
investigaciones o trabajos realizados anteriormente sobre el mismo tema de
estudio, los cuales fueron realizados por otros investigadores interesados sobre
conocer como se comportan las variables bajo investigacion, como también se
establecieron y abordg la teoria de las variables en estudio, como lo son su origen,
las teorias que respaldan su estudio, conceptualizaciones de algunos autores y la
composicion mediante dimensiones con sus respectivos indicadores que
componen dichas variables. Asimismo, dichos antecedentes y teorias mencionadas

seran presentados con mayor detalle a continuacion:

Alvarracin (2018) en su tesis planteé como objetivo principal encontrar las
estrategias de revenue management y poder implementacion en los hoteles. La
investigacion fue cuantitativa, el método empleado fue deductivo, asimismo la
muestra estuvo conformada por 65 hoteles a quienes se les aplic6 como técnica
documentos digitales. Ademas, el autor lleg6 a la conclusién de que la investigacion
sirvi6 para conocer las estrategias de revenue management, las cuales fueron
flexibilizar el inventario, elevar el nivel de ocupacién del hotel, incrementar la tarifa
promedio y aumentar el ingreso por cada habitacion. Asimismo, la investigacion
permitira dar a conocer la manera correcta para incrementar la tarifa promedio

gracias a un estudio de mercado y agregar valor a cada habitacion.

Rioja (2018) en su estudio el objetivo que se plante6 fue establecer
estrategias que permita la mejora de la gestidon hotelera. La metodologia utilizada
fue de enfoque cuantitativo, con un disefio no experimental de nivel descriptivo, la
muestra fue compuesta 272 clientes a los cuales se les aplicé una encuesta. Se
llegdé a concluir que la empresa muestra una regular gestiéon de precios de su
servicio que brinda, lo cual genera insatisfaccion en los clientes. Esta investigacion
aporta una perspectiva de la gestion de precios o las estrategias de precios que

utiliza un hotel desde el punto de vista de los clientes.

Huaylinos, Peche, Ramos y Vilchez (2017) en este trabajo el objetivo general
fue identificar dichos factores. La metodologia utilizada fue de enfoque cuantitativo,
con un disefilo no experimental de nivel exploratorio, se contd con una muestra

compuesta por ocho empresas y 50 clientes, para lo cual se empled una entrevista



y un cuestionario. Se llegd a concluir que la mejor estrategia de precios para este
tipo de empresa seria por linea de productos y servicios, ofreciendo variedad de
alternativas para satisfacer la necesidad de todos los clientes. Esta investigacion
aporta nuevos conocimientos acerca de la gestion de precios con respecto a otro

tipo de negocios que son las empresas de comidas rapidas.

Lépez (2017) en su investigacion tuvo como objetivo realizar un analisis de
la fijacion de precios y la situacion actual economica y financiera de la empresa.
Asimismo, la metodologia de la investigacion fue un disefio no experimental, de
corte transversal y de nivel descriptivo, ademas la muestra estuvo conformada por
la informacién brindada por la empresa. Se llegd a concluir que, al tener precios
mas volatiles y mas rotacion de los cuartos o recamaras que se disponen se podra
obtener mas beneficios, efectivo y sostenibilidad para poder solventar los costos y
obtener un eficiente capital. La investigacion sirvio para lograr una mejor situacion
financiera y econdémica del hotel, de igual forma obtener un incremento de la

solvencia, liquidez, rentabilidad y gestién para lograr un buen capital.

Pizarro y Villavicencio (2016) en su trabajo tuvieron como objetivo general
encontrar los efectos de la determinacion de costos y fijacion de precios. Asimismo,
la metodologia de la investigacion presenté un enfoque cuantitativo, disefio no
experimental de nivel descriptivo, la muestra fue por diferentes hoteles, a los cuales
se aplicé una encuesta mediante el cuestionario. Finalmente, el autor llega a la
conclusiéon de que para determinar el precio de la habitacion siempre es necesario
realizar una suma de todos los costos perennes y cambiantes, mas los costos
diversos vy dividirlo con la cantidad de cuartos, adicionalmente se le agrega los
impuestos y servicios. La investigacion servirA para que los hoteles puedan

determinar o fijar el precio adecuado por cada habitacion y elevar sus utilidades.

Cadenas (2015) en su estudio el objetivo fue identificar el proceso de
revenue management. La metodologia utilizada fue de enfoque cuantitativo, con un
disefio no experimental de nivel descriptivo, se conté con una muestra de cuatro
hoteles a los cuales se les aplicd una guia de analisis documental. Se llegé a
concluir que los hoteles tienen un manejo inadecuado con respecto al revenue
management, lo que no permite que logran sus metas y objetivos institucionales.

Esta investigacion aporta una perspectiva del manejo del revenue management



como una herramienta eficaz que permite mejorar el control de los ingresos de este

tipo de empresas.

Velarde y Torres (2015) en su tesis el objetivo principal fue describir como la
propuesta de una estructura de costos permite poder determinar los precios y
tarifas. Asimismo, la metodologia fue de un disefio no experimental, longitudinal, de
nivel descriptivo, correlacional y de enfoque cuantitativo, por otro lado, se empled
la encuesta con su instrumento el cuestionario. Se concluyd que se pudo obtener
informacion real y confiable para la toma de decisiones. La investigacion servira
para la fijacion de los precios por el hospedaje lo cual representa la cantidad exacta
por los servicios brindados ocasionando que se incremente los niveles de

ganancias de cada una de las empresas.

Xiao, Xu & Yang (2020) este estudio tuvo como objetivo encontrar la
diferencia entre ambos enfoques de precios. La metodologia empleada fue de
enfoque cuantitativo, con un disefio no experimental de caracter exploratorio, se
tuvo como muestra informacién sobre los tipos de enfoque de precio para lo cual
se utilizé una guia documental. Se llegé a concluir que el precio diferencial es
mucho mejor que el precio uniforme en términos de productos, mientras que el
precio uniforme es mucho mejor que el precio diferencial en términos de servicios
publicos. Esta investigacion aporta nuevos conocimientos sobre la gestion de
precios desde dos enfoques los cuales son el precio uniforme y el diferencial, los

cuales tienen diferentes impactos dependiendo del rubro de las empresas.

Feng, Tan, Jiang & Chen (2019), en este trabajo el objetivo fue proponer un
modelo de precios de opciones europeo generalizado con gestion de riesgos. La
metodologia utilizada fue de enfoque cualitativo, con un disefio no experimental de
nivel exploratorio, para lo cual se utilizé referencias bibliogréficas para lo cual se
utilizé un analisis documental. Se llegé a concluir con la realizacion de una
simulacion que destaca la adaptabilidad, precision y eficiencia de la gestion de
precios. Este estudio aporta un nuevo modelo desde una perspectiva econémica y
matematica, que brinda las ventajas para los mercados de opciones y establecer

de forma adecuada una gestion de precios 6ptimo.

Keller, Deleersnyder & Gedenk (2019) en su articulo tuvo como objetivo

examinar empiricamente si la respuesta de ventas a las promociones de precios es



mas fuerte 0 mas débil en los eventos que en ningln momento, y qué factores
impulsan esta respuesta de promocion relativa. La metodologia empleada fue de
enfoque cuantitativo, con un disefio no experimental de nivel descriptivo, se conto
con una muestra de 242 empresas para lo cual se utilizé un analisis documental.
Se llegd a concluir que actualmente, los gerentes a menudo no toman en cuenta
estos controladores. Este estudio aporta y proporciona pautas para mejorar las

decisiones de tiempo promocional en relacidon con eventos populares.

Liuzza, Tipaldi & Glielmo (2019), en este trabajo el objetivo general fue
proponer un modelo de gestion de precios en problemas de asignacion de recursos.
La metodologia utilizada fue de enfoque cualitativo, con un disefio no experimental
de nivel exploratorio, se tuvo como muestra los documentos referentes a los
modelos de gestion de precios para lo cual se guia de documental. Se llegé a
concluir que la maximizacién de los ingresos totales esperados se formula a través
de un enfoque restringido de programacién, que se convierte en una variante de
tiempo en caso de solicitudes de reserva anticipada. Este articulo aporta
conocimientos sobre el uso de técnicas de gestidbn de precios para mostrar la

efectividad de los modelos propuestos y los algoritmos relacionados a este tema.

Camilleri (2018) the objective of the research was to use price and income
management to stimulate the demand of different clients to obtain the maximum
benefit from them. Likewise, the research methodology was descriptive and the
sample was made up of standards. Therefore, it was concluded that customer-
centric performance management systems forecast demand and availability, to
maximize revenue through the use of differentiated pricing, at the right time. In
general, you can indicate what, price management can improve the product for

different types of customers and maximize revenue by using differentiated pricing.

Basak y Ibrahim (2015) en su trabajo el objetivo principal fue analizar la
gestion de dichos ingresos. La metodologia de la investigacion fue de un disefio no
experimental con un enfoque cuantitativo. De manera general el autor concluyé que
las cuatro principales estrategias con las que debe de contar los hoteles son:
incrementar el porcentaje de ocupacion, incrementar el precio promedio, flexibilizar
el inventario de habitaciones y asesorarse en cuanto a la implementacion del

revenue management. La investigacion servir4 porque brinda un conocimiento



sobre la aplicacion correcta de estrategias que aumenten los beneficios e ingresos
de la entidad.

Domingo (2015) en su tesis tuvo como objetivo identificar cual es el nivel de
implementacion de revenue management en los hoteles y sus importancias en el
ambito turistico. La metodologia empleada fue de tipo descriptiva, el enfoque de la
investigacion fue cuantitativo, de disefio no experimental, la muestra estuvo
establecido por hoteles de la ciudad de Sevilla, la técnica empleada para la
recopilacion de datos fue la entrevista. Finalmente, el autor lleg6 a la conclusion de
que, gracias a la implementacion del revenue management los hoteles han
incrementado la gestion de demanda y su capacidad de inversion. La investigacion
servirA para conocer en qué nivel se encuentra implementado el sistema de

revenue management en el sector hotelero.

Jena & Sarmah (2015) en este articulo el objetivo fue utilizar un sistema para
mejorar dicha gestién. La metodologia utilizada fue cuantitativo, con un disefio no
experimental de nivel descriptivo, para lo cual se utiliz6 una muestra de 653 clientes
para lo cual se utilizdé un cuestionario. Se llegé a concluir que un modelo permite
verificar el impacto de la disponibilidad de articulos en el mercado en la gestién de
precios de adquisicion. Este articulo brinda aportes sobre del impacto del tamafio

del mercado y el factor de dependencia disponible en el precio de adquisicion.

A continuacion, se detallard la teoria que fundamenta la presente
investigacion, la cual permitira tener una mayor comprension o entendimiento sobre
la gestidon de precios desde la perspectiva de la teoria desarrollada por el siguiente

autor.

Greiff (2015) en la teoria neoclasica nos menciona que, los precios estan
determinados por la productividad marginal de los insumos. Antes de la revolucion
marginalista, que marco el punto de partida para la economia neoclasica, no existia
la nocion de utilidad marginal, costos marginales y productividad marginal.
Entonces, ¢ cdmo se determinan los precios sin ninguna nocién de utilidad marginal,
costos marginales y productividad marginal? Segun los economistas clasicos, como
Smith, Ricardo y Marx, los precios deben determinarse en general por el coste
promedio de produccion. El coste promedio de elaboracion depende de la

tecnologia y la distribucion del ingreso. Los economistas clasicos diferenciaron los
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precios en precios de mercado y precios naturales. Los precios de mercado son los
precios a los que se intercambian bienes y servicios. Los precios naturales son una
construccion tedrica y sirven como un supuesto centro de gravedad de los precios

del mercado.

De acuerdo con la teoria de Henry Fayol la gestion es considerado como un
procedimiento articulado por medio de cinco elementos o acciones administrativos
como: planeacion, organizacion, direccion, coordinacion y control. Dichos
elementos tienen que cumplir con los principios administrativos establecidos para
que, de tal manera, pueda asegurar el buen funcionamiento de las actividades
laborales, la estabilidad personal y la union laboral (Cizaire, 2014). Desde una
perspectiva integradora indica que la gestibn busca generar valor en las
instituciones, para ello se definen como un saber holistico orientado a asuntos que
toman forma de procesos, propdésitos y resultados organizacionales, también se le
considera como un saber practico que no se limita a la teoria, sino que se orienta a
la realizacion de un mejor cumplimiento de los fines organizacionales (Del Aguila,
2016).

La teoria mencionada por Kenneth Boulding en 1941, manifesté que es un
hecho empirico que la gestiébn de precios mas un costo es un procedimiento de
fijacion de precios comun en una economia de mercado. También es un hecho
empirico que existe una gestion de precios basada en el valor de al menos algunos
productos. Sin embargo, ni la gestion de precios mas el costo ni el valor la fijacion
de precios basada puede explicar la formacion de un precio de mercado cuando
hay competencia de precios. Pero una forma especial de liderazgo de precios
puede, a saber, el liderazgo competitivo de precios segun lo definido por al menos
en los mercados donde los compradores toman los precios como dados y los
precios son establecidos por los vendedores, como en la mayoria de los mercados
de consumo, estos procedimientos de gestion de precios son complementos y no

alternativas: se aplican a diferentes situaciones (Farm, 2020).

A continuacién, se daré la conceptualizacion de la variable gestion de precios
en donde indicara la definicién del principal autor y demas autores que refuercen la

definicion tedrica de la variable.
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Se pude considerar que la gestién de precios “Es un proceso que abarca la
estrategia, el analisis, la toma de decisiones y la implementacion, para la
determinacion final del precio, esto bajo los escenarios de margenes de ganancias,

la demanda y la competencia” (Simon y Fassnacht, 2018, p.6).

Gonzales, Coronado y Urrutia (2018) informa que la gestiébn de precios
aporta o contribuye que los empresarios especialmente minoristas puedan obtener
en el ambito empresarial un cierto reconocimiento en base a precios, ademas
incrementa o eleva el nivel de diferenciacidén y notoriedad en relacién con los demas
competidores cercanos y sobre todo orienta a la organizacién a segmentos de
consumidores o clientes distintos. De manera general se puede decir que la gestion
de precios es el empleo de diversos métodos 0 mecanismos que tienen como
propésito vender los productos a precios regulares y poder obtener rentabilidad en
el corto plazo ademéas de obtener efectos beneficiosos a largo plazo como la
imagen de la marca o la fidelidad.

Es importante resaltar que Smith (2015), nos hacen referencia que la gestion
de precios se centra principalmente en encontrar determinantes econdémicos
empleados para la fijacion de los mismo, siempre hay que tener presente que
cuando se determina el precio de un determinado bien o servicio si los clientes o
consumidores potenciales consideran que el precio que pagaran es justo y
equitativo, debido a que son ellos los que ejercen el comportamiento de compra. La
gestién de precios debe de tender a producir a su vez percepciones positivas en
los consumidores debido a que, si se perciben los precios como injustos, su
comportamiento del cliente influenciara de forma negativa en la decision de volver
a comprar un determinado producto o adquirir cierto servicio. Ante lo mencionado
es fundamental que los precios sean gestionados de acuerdo a la realidad en que

se encuentra una determinada empresa.

Bayoumi, Saleh, Atiya y Aziz (2012) manifiesta que la gestion de precios
hace mencién a los procedimientos o metodologias para la decision de los precios
de los articulos (productos) u otra actividad comercial de una determinada empresa,
lo cual puede realizarse por medio de un enfoque tacito o un enfoque dinamico. El
objetivo de toda gestion de precios es administrar las tarifas de los productos o

servicios al largo plazo con el propdsito de mejorar el posicionamiento y aumentar
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considerablemente los ingresos, la rentabilidad de la empresa a la vez que se
incrementa la cuota de mercado. Para ello es fundamental considerar la calidad del
establecimiento y de los competidores mas cercanos, en base a esos resultados y

la informacién obtenida plantear estratégicas.

Bayoumi et al. (2012) que en el caso de los hoteles pueden competir en
precios, si su estrategia se fundamenta en obtener o lograr una ventaja competitiva
frente a sus principales competencias. Asimismo, para que se gestione de manera
adecuada el precio que establecen los hoteles pueden establecer diversas barreras
para implementar diversas tarifas y no vendan el mismo producto a un mismo
precio, dichas barreras pueden ser fisicas (tamafio de las habitaciones, televisor,
acceso a zonas especiales, visitas) y no fisicas son las que originan que el cliente
se segmente por el mismo, por el tipo de cliente (pertenece a un programa de
fidelizacién o si es un cliente habitual, por la reserva (son aquellos que presentaron
antelacion de la reserva, por el tipo de producto (habitaciones econémicas o de lujo)

y finalmente por el canal o medio de reserva (agencias de viaje, tour, entre otros).

Por dltimo, Simon y Fassnacht (2018) nos resaltan que a gestidén de precios
es un proceso que abarca la estrategia, el analisis, la toma de decisiones y la
implementacion y que se basa en los conocimientos de diferentes campos
cientificos. Asimismo, los mecanismos de precios estan penetrando cada vez mas
partes de la sociedad mas alla de los negocios tradicionales, donde cada vez mas,
campos como la educacion, los servicios y la atencibn médica se controlan
mediante mecanismos de precios. La gestién de precios se encuentra bajo un
marco regulatorio cada vez mas integral, por lo que siempre es necesario realizar

las verificaciones adecuadas antes de implementar una medida de precios.

De igual forma, se mencionara la teoria que fundamenta la segunda variable.
Lo cual permitira tener una mayor percepcion y entendimiento sobre el revenue

management desde la perspectiva de la teoria desarrollada por diversos autores.

Strauss, Klein y Steinhardt (2018) establecen que la teoria de revenue
management se puede delinear a partir de una practica de precios mas general
mediante el uso de sistemas informaticos a menudo altamente sofisticados que
procesan automaticamente las ventas y otros datos para producir pronosticos de

demanda, que a su vez se utilizan para optimizar las decisiones de gestion de la
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demanda. Desde su concepcion, se ha visto una adopcion generalizada en muchas
areas, incluido el transporte (trenes, alquiler de automoviles, ferrocarriles, envié de
carga), hospitalidad (hoteles, casinos), radiodifusion y publicidad, y otros. El
revenue management se describe a la teoria y la practica de la gestion de la
demanda respaldada por tecnologia de la informacion (TI) por medios tales como
precios o disponibilidad de productos basados en modelos de demanda para
maximizar las ganancias o los ingresos. El término fue acufiado porque, en el sector
de las aerolineas, los bajos costos variables y los altos costos fijos conducen a un
entorno donde la maximizacion de los ingresos es casi equivalente a maximizar las
ganancias. Sin embargo, las técnicas de revenue management no se limitan a la
optimizacién de los ingresos, y de hecho también se utilizan para maximizar otros

objetivos, como las ganancias.

Se ha abordado este campo en los ultimos 40 afos; tales revisiones
corresponden a McGill y Van Ryzin (1999) y Chiang et al. (2007), Talluriy Van Ryzin
(2004), Phillips (2005), y Bodea y Ferguson (2014). Hasta alrededor de 2004, la
mayor parte se basaba en el supuesto de que la demanda de cualquier producto
es independiente de la disponibilidad de otros productos. En otras palabras, se
suponia que los clientes nunca sustituirian un producto por otro, sino que
considerarian la compra de un producto especifico Unicamente y, si no estaba
disponible, no comprarian nada. Este supuesto de demanda independiente fue y
sigue siendo razonable en situaciones casi monopolicas donde las diferentes
ofertas de productos estan fuertemente excluidas. En consecuencia, el enfoque de
esta revision esta en el disefio y la estimacion de modelos de eleccion discreta para
el revenue management, y en el problema de cémo controlar la demanda a través
de la disponibilidad del producto durante un periodo de tiempo finito mientras se

tiene en cuenta el comportamiento de eleccion del cliente (Strauss et al. 2018).

Segun Saito, Takahashi, Koide & Ichifuji (2019), en su teoria presenta un
modelo cuantitativo de sobreventa para el revenue management de hoteles y su
sistemas de reservas en linea. En primer lugar, se estima los comportamientos de
eleccion de los clientes en el sistema de reserva en linea a partir de los datos de
reserva en linea mediante un modelo de eleccion discreta. En segundo lugar, se

crea un modelo cuantitativo de revenue management bajo sobreventa que
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incorpora las cancelaciones de Ultima hora y los costos de sobreventa en los que
incurren los hoteles cuando el nimero de clientes que aparecen en la fecha de
check-in excede la capacidad de los hoteles. Luego, combinando los
comportamientos de eleccion estimados a partir del big data y el modelo teérico de
sobreventa, es una estrategia de sobreventa que maximiza las ventas esperadas
de cierto tipo de habitacion de un hotel en un sistema de reserva en linea, donde
los clientes eligen un hotel de un grupo comparando el cargo de habitacion con los
de los hoteles rivales, por ello el modelo de revenue management bajo overbooking
ayuda a los hoteles a determinar la estrategia de overbooking, que maximiza las

ventas esperadas en un sistema de reservas en linea.

En el siguiente apartado se detallara los principales conceptos de multiples
autores, lo cual permitira ampliar los conocimientos de los aspectos relacionados al

revenue management.

Azeglio, Barreto y Zanchetti (2015) nos mencionan que el revenue
management “Es un conjunto de técnicas empleadas para distribuir los recursos
escasos. Asimismo, estd basada en dos estrategias fundamentales: gestion de

capacidad y precios basados en la demanda” (p.16).

Tang, Repetti & Raab (2019) nos indica que el yield management es la que
se encarga de maximizar ingresos por habitacion, el cual se da mediante la
manipulacion de precios donde se tiene que tener en cuenta las proyecciones de
demanda elaboradas con anticipacién. De la misma manera, es considerado como
un enfoque integral, constante y metddico para asi poder maximizar los ingresos

gue se dan mediante de la prestacion de cuartos (habitaciones).

Camilleri (2018) establece que el control del rendimiento es una estrategia
gue anticipa e influye en el comportamiento del consumidor. Su objetivo es
maximizar los ingresos y las ganancias de un recurso fijo y de tiempo limitado (como
asientos de aerolineas o habitaciones de hotel). Los sistemas de gestion de
rendimiento respaldaran a las empresas de viajes y turismo a medida que venden
productos al comprador preciso, en el tiempo pertinente y al precio correcto. Muy a
menudo, los procesos de gestion del rendimiento pueden dar lugar a una
discriminacion de precios, ya que a los clientes que consumen bienes o servicios

idénticos se les cobra precios diferentes.
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De la misma manera, Camilleri (2018) sefala que el revenue management
es un sistema que proporciona tarifas diferenciadas para poder cumplir con las
expectativas y necesidades de los compradores, al tiempo que aseguran que la
empresa obtenga los mayores ingresos posibles de cada cliente. Por lo tanto, la
gestidn del rendimiento implica; establecer precios diferenciales, asi como adoptar
estrategias que no sean de fijacion de precios, incluida la gestion de sobreventa.

Nair (2019) manifiesta que el revenue management, es considerado como la
gestion de rendimiento. El cual, viene hacer un instrumento primordial para poder
establecer la oferta y la demanda al momento de dividir a los clientes en las
diferentes &reas teniendo en cuenta sus intenciones al momento de adquirir el
servicio y asi determinar la capacidad de los diferentes segmentos de forma que
incremente los ingresos de una entidad. De igual forma, se considera como la
ejecucion tanto de sistemas de informacién como de estrategias al momento de
establecer los precios; para tener la capacidad de asignar de forma correcta al
cliente, el precio correcto. Esto coloca la practica de gestion de ingresos en el
ambito de la gestion de marketing, donde desempefia un papel clave en la creacion
de demanda. Por otro lado, también se podria definir como el conjunto de
instrumentos y actividades que sirven para poder lograr el nivel 6ptimo de los
ingresos netos de una entidad y el beneficio operativo bruto al momento del
ofrecimiento del articulo a los diferentes clientes mediante un conducto de

comercializacion correcta, en el tiempo adecuado

Azeglio et al. (2015) establecen que el término revenue management hace
referencia al yield management, el cual significa ofrecer en el lugar adecuado, al
comprado adecuado y al precio correcto. También se define como el maximizar la
rentabilidad por la venta de las habitaciones a través del control de precio, mejoras
del servicio brindado y del inventario. Asimismo, se establece mediante precios en
base a la demanda que existe, teniendo en cuenta que los clientes estén con la
capacidad de pagar por dicho servicio fuera de los periodos que existe alta

demanda vy si los clientes al precio desean adquirir el servicio en temporadas altas.

Lieberman (2015) indica que el revenue management en la suma de todas
las actividades estratégicas, tacticas, operaciones y las decisiones tomadas con la

intencion de maximizar los ingresos de las unidades de inventario perecederas con
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capacidad fija. Se refiere a actividades y decisiones en el area de gestion de
informacion y capacidad.

Azeglio et al. (2015) Indican que otra de las definiciones para el revenue
management es el control que se da en las 4C de un servicio que tiene limite de
tiempo, las cuales la definen como calendar (antelacion para realizar una reserva),
clock (momento en el que se brinda el servicio), capacidad (realizar inventario del
recurso de capacidad) y customer demand (demandad del cliente), el conjunto de
dichos elementos ocasiona que se maximicen todos los beneficios ya que la

mayoria del coste son fijos.

Xotels (2019) y Lee (2016) precisan que la gestion de ingresos ayuda a
predecir la demanda de los consumidores para optimizar la disponibilidad de
inventario y precios a fin de maximizar el incremento de ingresos. Revenue
management tiene como significado que no se debe vender un cuarto hoy a un
precio bajo para asi poder venderla después a un precio mas alto. También significa
poder ofrecer un cuarto a un precio bajo hoy si la entidad proyecta una alta
demanda. De igual forma, desafia los recursos para recopilar informacion sobre el
mercado para que pueda ser proactivo y no reactivo. Es importante usar la
informacién para poder dividir el mercado y asi modificar los servicios mediante la
distribucion, al consumidor correcto en el momento y el precio adecuado. La gestidn
de ingresos no solo se maximiza en la demanda de periodos altos, sino que ayuda
a impulsar la demanda en las etapas con niveles bajos que pueda existir. La gestion
de ingresos es estratégica a largo plazo, tiene en cuenta todos los ingresos con su

rentabilidad, puede vender tasas bajas incluso en periodos de alta demanda.

Azeglio et al. (2015) informan que el revenue management es obtener el
mayor beneficio econémico por medio de una adecuada manejo y la capacidad para
imponer precios, es decir es una serie de técnicas que son empleadas para
maximizar los ingresos que nos da el ofrecimiento de determinados servicios.
Ademas de ello, emplea un conjunto de datos histéricos y niveles de reservas para
determinar el precio y pronosticar la demanda futura, logrando con ello incrementar
los ingresos por la venta de ciertos servicios, asimismo es un procedimiento que se
utiliza como apoyo para la toma de decisiones, en términos relacionados al

hospedaje es la venta de la habitacion adecuada, al huésped adecuado, a la tarifa
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adecuada, en el momento adecuado, es decir es el equilibrio entre la maximizacion
del ingreso o beneficio posible por parte de la empresa y la capacidad de ofrecer el

mayor valor al cliente por la cantidad pagada.

Azeglio et al. (2015) resalta que principalmente el revenue management
apoya aquellas empresas que cuentan con una actividad fija en los procedimientos
de toma de decisiones relativas al precio y al inventario, asimismo se basa en un
correcto andlisis de la informacion para facilitar de manera exacta la suposicion de
la demanda y obtener un adecuado fraccionamiento de los precios. De manera
general por medio de un control de reservar y tomando como referencia el factor
tiempo (duracién y antelacion), la empresa podra incrementar los beneficios al

mismo tiempo que logra satisfacer las demandas de los consumidores.

Las dimensiones de la gestidn de precios son un conjunto de procedimientos
gue permiten concretar el precio tanto de un determinado bien como de un servicio,
para ello lo realiza mediante la obtencion de cierta informacién como son la fijacion
en base a margenes, demanda y a la competencia. Dichas dimensiones permitiran
la realizacion eficiente de la fijacibn de precios las mismas que seran

conceptualizadas a continuacion en base a la opinion de diversos autores.

En relacion a la fijacion de precios en base a margenes, se debe tener en
cuenta que Blazkova & Dvoulety (2017) indican que los margenes cambian no solo
debido a los cambios en la variacion de los tamafios de los costos, sino también
debido al nUumero cambiante de empresas en el mercado. Ante ello para fijar precios
a través de los margenes de venta es una herramienta que tiene como pilar la
totalidad de los costos para poder tener un precio de venta por el servicio de cada
habitacién. Consiste en realizar un calculo para hallar el costo unitario de cada
habitacién y se le aflade un margen de venta que quiere el duefio o el gerente
ganar, para ello se tiene que tener total conocimiento de los costos variables por
habitacion y los costos fijos totales, como también hallar una proyeccion de

habitaciones que se quiere alquilar.

Bebeselea (2015) menciona que el costo de habitacion es uno de los
principales objetivos para la contabilidad de gestion de un hotel, ya que este es un
componente importante para determinar o fijar el precio en base a margenes de

ganancia, el costo de la habitacion es el total de los costos que se han realizado
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por el mantenimiento o costos de los productos dentro de la habitacion, ademés de

los servicios complementarios.

Por otro lado, Belal & Hasnah (2018) sefialan que las ganancias son el
principal determinante del precio de las acciones de una empresa, porque las
ganancias y las circunstancias relacionadas con ellas pueden indicar si el negocio
sera rentable y exitoso a largo plazo. El término ganancia también se refiere

al ingreso neto, el resultado final o las ganancias de una empresa.

Baresa, Bogdan & Ivanovic (2016) consideran que también se tiene el capital
invertido, en las inversiones para asegurar el desarrollo de la empresa a mediano
y largo plazo. El plazo de las inversiones ha sido definido por muchos autores a lo
largo del tiempo. Se tiene en cuenta que las inversiones se consideran recursos
desplegados con la esperanza de lograr beneficios durante un largo periodo de
tiempo o dinero u otros recursos gastados con la esperanza de que en el futuro

traera mayores cantidades de dinero u otros beneficios ocurriran.

Finalmente se tiene la rentabilidad, el cual es el objetivo principal de un
negocio, segun Pinku & Paroma (2018) mide no solo el éxito del servicio, sino
también el desarrollo del mercado para el mismo. La rentabilidad es una
recompensa para el propietario del capital pero con el retorno al capital como un

objetivo de las actividades de una empresa.

Bandyopadhyay, Narayanam, Kota, Iskandarbin & Charbiwala (2015)
menciona que la fijacion de precios basada en la demanda esta mas fuertemente
asociada con mayores margenes, por el contrario, el factor determinante de los
precios mas influyente, la dependencia del precio pasado, esta vinculado a
margenes mas bajos. Por ello esta forma para fijar precios se toma en cuenta la
demanda o clientes que haran uso del servicio, ya que si la demanda es mucha se
pondra un precio mucho mas alto de lo normal y si hay poca demanda se tendra
que bajar los precios a lo minimo. Otra cambiante de esta herramienta es la
utilizacién de precios intencionales, teniendo en cuenta la habilidad de negociar del
cliente o la perspectiva que tenga sobre el servicio. Este método, a pesar de ser
muy subjetivo, puede ser capaz de provocar la insatisfaccion en los clientes para la
adquisicion del servicio al pagar un precio mucho mayor, por ello, este método no

puede ser recomendado para productos masivos.
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Bandyopadhyay et al. (2015) manifiestan que se tiene el precio con
sobredemanda, donde si aumentan los precios generalmente se da como resultado
por una mayor demanda, y los aumentos de la demanda generalmente conducen
a una menor oferta. Sin embargo, la oferta de diferentes servicios responde a la
demanda de manera diferente, y la demanda de algunos productos es menos
sensible a los precios que otros.

Con respecto al precio con baja demanda, segun Guerrero, Hernandez y
Diaz (2012) indican que si el precio del servicio baja, se debe a que los
consumidores demandan menos y mayor oferta ingresa al mercado. Si el precio es
demasiado bajo, la demanda excedera la oferta, y algunos consumidores no podran

obtener todo lo que deseen a ese precio, se dice que la oferta esta racionada.

Krame, Jung & Burgartz (2016) mencionan que la fijacion de precios en base
a la competencia es una herramienta o método el cual hace uso de los datos de los
precios de los competidores, lo cual suele ser una tactica cuando el servicio que se
ofrece es idéntico o parecido a lo que ofrecen otras empresas, de haber ciertas
diferencias, se debe hacer una evaluacion y luego incluirlas dentro del precio ya
sea como incremento o reduccion, pero de una forma proporcional, en relacién al
valor diferencial que hay entre los servicios. Este tipo de técnica tiene como
principal complemento, a la dos métodos de fijacion de precios mencionados
anteriormente, con la finalidad de poder tener presente los factores endégenos del
precio fijado, como lo son el margen de ganancia o venta o0 como también recuperar
el capital que se invirtio, como también aquellos aspectos propios del mercado y de

los clientes del servicio que se ofrece dentro de un rubro en particular.

La dimension mencionada tiene como principal, indicador el precio de
habitacién de la competencia, el cual segin Guerrero et al. (2012) consiste en
verificar e identificar los precios de otra empresa que ofrece el servicio de
hospedaje, para aprovechar mejor un mercado basado en productos o servicios en
relacion con la competencia, pero los servicios pueden variar de una empresa a

otra.

A continuacion, se detallard las técnicas o estrategias que implementan
dentro de la revenue management que estan alineadas con sus objetivos de

rendimiento como son la gestion de capacidad y el precio basado en la demanda.
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Foerstl, Schleper y Henke (2017) nos manifiestan que la gestién de
capacidad es un conjunto de procedimientos que se ocupa de que los servicios de
una determinada empresa se encuentren protegidos o abastecidos por una
capacidad de procesos y almacenamiento adecuado, asimismo la gestion de
capacidad y suministros permite que se aprovechen de la mejor manera y
adecuadamente los recursos y evitar gastos innecesarios de mantenimiento.
Dentro de las obligaciones de la gestion de capacidad se encuentra gestionar
adecuadamente la demanda del servicio, desarrollar métodos de capacidad
relacionado con el nivel del servicio, controlar el rendimiento y cubrir las

necesidades de capacidad.

El primer indicador es el precio por la habitacion segun Forgacs & Dimanche
(2016) es también llamado la tarifa ideal por habitacién son el conjunto de precios
que se tiene que pagar los usuarios o clientes para la adquisicion de una habitacion,

dicho precio se establece antes de incrementar las comisiones e impuestos.

Luego se tiene los ingresos totales, el cual Erdem y Jiang (2016) indican que
son los ingresos por venta de habitaciones que son un conjunto de recursos
econdmicos que posee una empresa cuando pone a disposicion un servicio a un
cliente. Los ingresos son los incrementos de los beneficios en términos monetarios
gue provienen de la venta de un determinado bien o servicio, ademas presenta

como resultado el incremento del patrimonio.

Se tienen también los costos totales los cuales Morillo y Cardozo (2017)
seflalan que son la totalidad de costos incurridos para el mantenimiento y
decoraciéon de las habitaciones, mejor dicho, es la cantidad, magnitud o valor
monetario que cuesta todas las habitaciones en un determinado tiempo, la cual esta

sujeto al comportamiento de la demanda y aspectos externos.

Por otro lado, Hmbub (2019) menciona que para saber sobre las
habitaciones vendidas es necesario tener en cuenta el pronostico la cantidad de
habitaciones ocupadas que hay en el hotel y que estén generando dinero, ademas
este tipo de prondstico ayuda a administrar el proceso de reserva y para una gestion
eficaz de las habitaciones y puede usarse como un prondstico de ocupacion, lo cual
es, ademas, Util para intentar programar el nUmero necesario de empleados para

un volumen esperado de negocio.
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Como ultimo indicador se tiene la ocupacién de las habitaciones, lo cual
Baldigara y Koie (2015) sefialan que la demanda de un hotel generalmente se
cobrara tarifas de habitacion mas altas cuando se prevea que el volumen de
demanda, o el porcentaje de ocupacion, sea mayor, es decir, la gestion del
rendimiento. Es la cantidad de habitaciones que ha llenado como porcentaje,
cuando tiene muchas habitaciones reservadas, tiene una tarifa mas alta, mientras

gue muchas habitaciones vacias significan una tarifa mas baja.

Los precios basados en la demanda, el cual Camilleri (2018) sefala que es
la tarea mas fundamental e importante para la gestién de ingresos. Sin embargo,
los precios mas altos generalmente pueden resultar en menos reservas, pero si hay
una demanda adecuada y suficiente, el precio en base a los consumidores podria
dar lugar a transacciones comerciales rentables con clientes de alto rendimiento.
Para hacer esto, las empresas podrian recurrir a tacticas, tales como: introducir
restricciones, utilizar canales de comercializacion particulares, etc. Por ejemplo,
establecer una duracién minima de estadia (para el alojamiento en un hotel) es una

forma de lograr este objetivo.

Lin, Wang, Chen & Xu (2017) manifiestan que el rango de precios, donde
fluctba la tarifa promedio por habitacion es la suma de precios no observados o
implicitos (ya que no se negocian individualmente en el mercado) del conjunto de
sus atributos o caracteristicas. La idea detras de este método es que la presencia
0 ausencia de estos atributos o caracteristicas que influyen en la calidad del hotel
y, por lo tanto, en la disposicién del cliente a pagar la estadia en el hotel.

También se tienen los precios potenciales por la venta de habitaciones
donde Azeglio et al. (2015) indica que es el maximo rendimiento que puede
alcanzar la empresa en base al nimero de ventas realizadas o por la ocupacion de

las habitaciones en un periodo de tiempo determinado.
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[I. METODOLOGIA

3.1. Tipo ydisefio de investigacion

El estudio de investigacion fue de tipo basica, porque aporta conocimientos
a lo que ya esta investigado. Ademas, recopil6 informacién o campos de estudio y
el progreso cientifico mediante el aumento de los conocimientos tedrico-cientifico.
Segun Balakumar, Mohammed & Jagadeesh (2014) indicaron que es también
llamada fundamental o pura debido a que, busca nuevos conocimientos 0 campos
de estudio. Su finalidad es recopilar la informacion del entorno para poder
incrementar o enriquecer las teorias cientificas, direccionado en el descubrimiento
de leyes o principios, es decir, de manera general se puede decir que el tipo de
investigacion basica se encarga o tiene como proposito de buscar el progreso

cientifico mediante el aumento de los conocimientos tedrico-cientifico.

La investigacion fue de disefio no experimental, ya que no se alter6 de
manera intencionada las variables, esto quiere decir que solo se observo los hechos
o fendmenos conforme acontece en el entorno. Kim (2019) mencion6 que el disefio
no experimental se refiere a que no se adulteran de forma intencionada o deliberada
las variables, es decir solo se observaran los hechos tal y como se muestran para

asi luego estudiarlos o investigarlos.

El estudio fue desarrollado en nivel descriptivo debido a que se detall6 las
caracteristicas, particularidades que presenten las variables bajo investigacion,
ademas fue correlacional porque su propésito fue especificar el grado de incidencia
gue existe entre ambas variables estudiadas. Asimismo, Nassaji (2015) mencion6
gue el nivel de investigacion presentd un alcance descriptivo, busco especificar las
caracteristicas, propiedades y los procesos de un fenémeno en particular y como

se desarrolla dentro de su entorno natural.

El enfoque del siguiente estudio fue cuantitativo dado que los resultados que
se obtuvieron luego de aplicar los cuestionarios a la muestra de estudio, se midieron
numericamente, y se dispusieron a poner a prueba la hipétesis que se formuld y se
detallo los resultados de acuerdo a métodos estadisticos, que se utilizO como apoyo

el programa estadistico SPSS v. 25, de manera que cada variable fue evaluada y
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se obtuvo un grado de respuestas que determinaron si la gestion de precios incide

en el revenue management, en Miraflores, durante el afio 2019.

Blanchflower (2018), sefial6 que en un estudio cuantitativo se emplea toda
recopilacion de datos para contrastar las hipotesis por medio del analisis estadistico
y la medicibn numérica, con el propésito de poder establecer pautar del
comportamiento de las variables bajo estudio. Una de las caracteristicas que
presenta un enfoque cuantitativo es que emplea procedimientos estandarizados,
ademas son objetivas es decir los hechos o fenbmenos no son alterados por el

investigador.

El corte del estudio fue transversal porque la investigacion se desarrollé
dentro de un afio especificamente, es decir en un solo momento. La recoleccion de
la informacion se realiz6 en un solo punto del tiempo, ademas la evaluacion de
como se desarrollaran las variables, se realizé en un momento especifico no mayor

a un afo.

Ademas, Hoffmann et al. (2018) mencionaron que el corte transversal es la
informacion o la recoleccion de datos que se obtienen en un tiempo determinado.
Su propdsito es detallar las variables y estudiar sus relaciones en un solo momento
dado.

3.2. Variables y operacionalizacion

La operacionalizacion es la definicién tanto conceptual como operacional de
cada una de las variables que estan siendo investigadas, la cual permitié tener una
vision de como se medié las variables, en base a todas las dimensiones e
indicadores. Hernandez et al. (2014), mencion6 que desprender de una variable
tedrica a indicadores demostrables y medibles e items o similares se le conoce
como operacionalizacion, la cual se define como el significado conceptual y

operacional de una determinada variable.

Variable Independiente: Gestion de precios

Es un proceso el cual abarca diferentes aspectos como la estrategia, el

analisis, la toma de decisiones y la implementacion, para asi poder determinar el
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final del precio. Asimismo, todo ello se encuentre bajo los de margenes de
ganancias, la demanda y la competencia (Simon & Fassnacht, 2018).

Variable Dependiente: Revenue management

Es un conjunto de métodos utilizados para poder repartir los recursos
escasos. De la misma manera, se basa en dos estrategias importantes tales como

la gestion de capacidad y los precios basados en la demanda (Azeglio et al., 2015).

3.3. Poblacion, muestray muestreo

Poblacién: Estuvo conformada por todas las entidades del sector hotelero
del distrito de Miraflores, con el informe dado por el Municipio de la zona, la
poblacion a investigar fue por un total de 74 representantes legales o contables en
las empresas del sector hotelero del distrito de Miraflores. Segun Hedayat, Cheng
& Pajda (2019) la poblacion es considerada como el conjunto de todos los sujetos
u objetos que son parte de la problematica del estudio, los cuales presentan las
cualidades o particularidades observables que son de interés del investigador. La
poblacion esta conformada por las unidades de investigacion, al igual que el tiempo
y el lugar donde pertenecen, es decir de forma general la poblacion es el conjunto
de todos los elementos que son de interés para el investigador y que se le denomina

como unidades de estudio.

Es importante tener en cuenta que Martinez, Gonzéalez, Pereira, Bonamigo
& Bastos (2016) manifestaron que se tuvieron también los criterios de seleccién,
donde se incluyen los de inclusion y seleccion, sirven para poder delimitar mas la

poblacién o universo de un estudio.

e Criterios de inclusién: se tomd solo a los representantes contables o
legales de las empresas hoteleras del distrito de Miraflores.

e Criterios de exclusion: representantes contables o legales ajenos a los
hoteles del distrito de Miraflores, y aquellos que no hayan querido formar

parte de la investigacion.

Muestra: Segun Valderrama (2015) la muestra es considerada cono un
subgrupo caracteristico de la poblacion, se considera que es representativo debido

a que posee las mismas caracteristicas de la poblacion cuando se emplean las
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técnicas adecuadas de muestreo, asimismo, esta conformado por un numero
minimo y 6ptimo de unidades, el cual es hallado mediante procesos diversos para
poder estimar las caracteristicas de la poblacion mas sobresalientes. Se medio

utilizando la férmula que se encuentra en el (anexo 4).

Dénde:

n = Tamafo de la muestra

N = Tamafio de la poblacion

Z = Nivel de confianza de 95% equivalente a 1,96
p = probabilidad a favor, 50% equivalente a (0,5)

g = probabilidad en contra, 50% equivalente a (0,5)
e = Error muestral, 5% equivalente a (0,05)

La muestra estuvo constituida por 62 representantes legales o contables en

los hoteles del distrito de Miraflores. (Ver anexo 4)

s

v
Donde:

M = Los hoteles del distrito de Miraflores

X = Simboliza a la variable gestion de precios

Y = Simboliza a la variable revenue management

i = Simboliza la incidencia de la primera variable sobre la segunda variable

Muestreo: Se utilizO en el estudio un muestreo probabilistico aleatorio
simple; es decir cada componente que se encuentra dentro de la poblacién tiene la
misma posibilidad de que sea seleccionado. Segun Naupas, Valdivia, Palacios y
Romero (2018) el muestreo es un proceso por medio del cual se selecciona a las
unidades de investigacion que integran la muestra, este muestro tienen el proposito
de recolectar los datos necesarios para el estudio que se desea ejecutar. El muestro

se emplea de acuerdo con la exigencia de la naturaleza del estudio.
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El tipo de muestreo fue probabilistico, el cual Dassonneville, Blais, Hooghe
& Deschouwer (2018) mencionaron que se caracteristica porque todos los
componentes de la poblacion cuentan con la probabilidad de ser tomados en
cuenta, asimismo se basan en principios y métodos estadisticos, asi como en
reglas aleatorias. En esa misma linea, Otzen y Manterola (2017) indicaron que el
muestreo probabilistico aleatorio simple garantizada que la totalidad de los
individuos que componen la poblacion para que, a partir de ello, seleccionar y

extraer de ellos la muestra.

Unidad de analisis: En este estudio la unidad de analisis fueron los
representantes gerenciales o contables en las empresas hoteleras del distrito de
Miraflores. Al referirse a la unidad de analisis Li, Chen, Xiang, & Xie (2017) indicaron
gue este merece de gran relevancia para poder delimitar la informacion que se

necesita para este estudio.

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Técnicas de recolecciéon de datos

En este estudio se elabor6 la encuesta, lo cual permitié recolectar los datos
sobre las variables que se estudiaron. Teniendo en cuenta que son aquellos medios
por las que el autor recurre para contrastar las hipotesis del estudio, mediante la

eleccion y compilacion de datos para su posterior analisis.

Puesto que, segln Naupas et al. (2018) las técnicas que se utilizan para la
recoleccion de datos son procedimientos, asi como herramientas con las que
cuenta el investigador para recoger informaciones y datos necesarios para probar
las hipotesis planteadas. Por intendencia esta técnica se utilizara para poder
adquirir los datos de una infinidad de temas, de tal manera que se pueda plasmar
mediante diversas preguntas que van hacer anotadas de acuerdo a lo que

respondan las personas encuestadas segun el tema a tratar.
Técnica de encuesta

La técnica que se empled fue la encuesta, ya que con ello se obtuvo
informacion acerca de los sucesos. De igual forma, sirvid para poder medir la
incidencia entre gestion de precios y revenue management. Diaz (2019) indic6 que

la encuesta es considerada como la técnica social por excelencia porque recolecta
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la informacién de manera objetiva y por la precision de los datos que se pueden
obtener mediante su aplicacion. La encuesta fue disefiada por una serie de
preguntas directas o indirectas direccionadas a las unidades muestrales que son

fuente de informacion.
Instrumentos de recoleccién de datos

Es un componente que se empled para la obtencion y registro de una
observacion previa. El instrumento que se utilizé fue el cuestionario, el cual ayudé
a encontrar datos precisos de forma validad y efectiva. También, se utilizé una
escala ordinal (Likert) con niveles de hasta cinco respuestas, con lo cual se pudo
definir acerca y definir el problema del estudio.

Rowley (2014) establecié que el cuestionario es considerado como un
conjunto de items o interrogantes elaboradas en base a una o0 mas variables, para
poder obtener la informacion necesaria y lograr los objetivos trazados en el estudio,
asimismo al emplear este tipo de instrumento se podra estandarizar la informacion
obtenida. El estudio tiene dos cuestionarios, que permitio a la recoleccién de datos
cuantitativos de las variables. Se enfatiza en cuanto a la manipulacion de la
encuesta para establecer el nivel de incidencia entre las variables de estudio, en
empresas del sector hotelero, del distrito de Miraflores, afio 2019.

Validez y confiabilidad

Naupas et al. (2018) nos mencionaron que la validez es considerada como
la exactitud con que mide un determinado instrumento en base a lo que tiene como
finalidad medir, es decir es la eficacia del cuestionario para recolectar la informacion

gue es destacada para el desarrollo de la investigacion.

Naupas et al. (2018) nos indicaron que un instrumento es confiable cuando
las mediciones que se han realizado no varian de forma significativa, ni en tiempo
ni por su aplicacion a las diversas unidades muestrales. La confiabilidad deriva del
término fiable o fe, debido a que, la prueba o instrumento puede emplear en

situaciones iguales o semejantes y los resultados no cambiaran.

Manejado el coeficiente de Aiken para mejorar la opinion de los expertos,

cuya ecuacion es la siguiente:
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Dénde se precisa que:
V =V de Aiken
X = Promedio de calificacion de jueces
K = Rango de calificaciones (Max — Min)
| = Calificacion mas baja posible
Formula modificada por Penfield y Giacobbi (2004).

Validacion del constructo: correspondié al nivel de confiabilidad entre los
resultados de una evaluacion y los conceptos de la teoria, es los que estan basados

los temas que se quieren encontrar una medicion.

Naupas et al. (2018) hizo referencia el grado con el cual una medida se
relaciona de forma precisa con diferentes mediciones, conforme con las hipotesis
gue se derivan de la teoria y respectos a los conceptos con las que estan siendo

medidos.

Validez de experto: fue el nivel de cédmo un instrumento da a conocer un
contenido determinado, por medio del andlisis exhaustivo de la teoria previo a la

construccion de dichos instrumentos.

Naupas et al. (2018) hizo referencia que la validez de experto es la
manifestacion de la muestra que existe dentro del instrumento de la medicién, esta
medicion se da a través de preguntas, donde se debe tener en cuenta que cada
conducta goza de un universo tedrico. Dicho universo esta constituido por todo
aquello que se pueda afirmar o analizar, en otras palabras, un instrumento que
cuenta con validez de contenido cuando las preguntas abarcan todos aquellos

aspectos que se pretende medir.

Juicio de expertos: fueron personajes calificados tanto en el aspecto
teméatico como metodoldgico, para asi poder brindar su verificacion y aprobacién

del contenido a trabajar.
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Valderrama (2015) sefial6 que el juicio de expertos es un método y forma de
validar un determinado instrumento, de acuerdo a la tipologia evaluada mediante la
clasificacion propia y analitica, ademas de la intervencion y evaluaciéon de un

profesional que tiene conocimiento sobre el tema desarrollado.
Andlisis de fiabilidad

Para poder evaluar la confiabilidad, se procedié a la ejecucion de la prueba

de estadistica Alfa de Cronbach, que se aplico para poder desarrollar este trabajo.

a

__K [, st
K-1 s2

Doénde:

K: El nimero de items

Si: Sumatoria de varianza del item
St: Varianza de la suma de los items
a: Coeficiente de alfa

En este tema se aplicé el instrumento fiable, debido a que se efectia un
reconocimiento de estabilidad interna a nivel de las variables del proyecto de

investigacion.

La confiabilidad es el grado de coherencia de los datos, de tal forma que si
se aplica constantemente hay concordancia, ya que esta confiabilidad es de suma
consideracion porque de ahi se lograra verificar si lo que nos arrojo es correcto o

incorrecto.

En la tabla 1 ubicada en el (anexo 5) se manifesté los rangos y criterios de
la fiabilidad, donde el rango de -1 a 0 significa que no es confiable, de 0,01 a 0,49
es de baja confiabilidad, el de 0,50 a 0,75 significa que tiene una moderada
confiabilidad, de 0,76 a 0,89 tiene fuerte confiabilidad y por ultimo el de 0,90 a 1 se
refiere que tiene una alta confiabilidad.

Los datos que se procesaron y los resultados que arrojé el programa

estadistico con referencia a la confiabilidad, son:
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En la tabla 2 ubicada en el (anexo 6) se detalld el coeficiente hallado de los
30 items de la investigacion, cuyas variables son: gestion de precios y revenue

management, es: 0,976, considerado alta confiabilidad.

De igual manera la tabla 2 ubicada en (anexo 6) se detallé el coeficiente
hallado de los 15 items de la variable gestion de precios, es: 0,959, considerado
alta confiabilidad.

De igual forma, en la tabla 2 ubicada en (anexo 6) se detallo el coeficiente
hallado de los 15 items de la variable revenue management, cuyo resultado es:

0,963, considerado alta confiabilidad.

3.5. Procedimientos

Se realizé la recoleccion de informacion primero solicitando autorizacion de
cada hotel en el distrito a los cuales forman parte de la muestra, posterior a ello, se
le entregd al representante del hotel la encuesta mediante correo electrénico en
base a formulario de Google Docs, tanto de gestibn de precios y revenue
management, sin limite estimado para responder cada cuestionario, luego la
informacion de los cuestionarios se transcribieron en hojas de calculo de Excel, y

su posterior analisis en SPSS V.25.

3.6. Métodos de analisis de datos

Seguidamente del uso respectivo del instrumento a cada uno de las unidades
muestrales se continu6 con el procesamiento de toda la informacion brindada por
medio de la tabulacion de los datos obtenidos en el programa SPSS V.25, asimismo
se realizo el analisis y presentacion descriptiva de las tablas y figuras con su
interpretacion para asi posteriormente contrastar la hipotesis del estudio.

En la investigacion es estudian las siguientes variables:

V1: Gestion de precios (Cualitativa)

Luego de haber obtenido los datos de la primera variable, su analisis se

representa mediante porcentajes.

V2. Revenue Management (Cualitativa)
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De igual forma, se aplico el andlisis para la segunda variable; las cuales son
representadas a través de porcentajes.

Estadistica descriptiva: se emple0 la estadistica descriptiva con la finalidad
de fijar el valor de las frecuencias descriptivas de acuerdo a la informacion
conseguida en la ejecucion de los instrumentos, teniendo en cuenta el nivel del
objetivo estudiado. La estadistica descriptiva segin Hernandez y Mendoza (2018)
implica el conteo de los casos que se presentan conforme a la muestra con el fin

de establecer tendencias mediante la distribucion de frecuencias.

Estadistica de prueba - inferencial: se realizé la prueba de Kolmogorov-
Smimov para establecer el andlisis y las pruebas correspondientes. Hernandez y
Mendoza (2018) mencionaron que la estadistica inferencial es aquella que se basa
en la estadistica para probar las hipotesis y asi generalizar los resultados que se
obtuvieron en la muestra para replicarse en la poblacion, las cuales se emplean la

distribucién normal y el analisis de significancia.

Prueba de hipotesis: de cada procedimiento que se instaura se utilizo la
prueba de hipétesis correspondiente segun las pruebas estadisticas. La prueba de
hipotesis segun Naupas, et al (2018) se presenta como un proceso estadistico en
el cual la hipétesis alterna se somete a analisis para probar su consistencia

mediante pruebas estadisticas.

3.7. Aspectos éticos

En este aspecto se ejecutd para el progreso del estudio, en el cual verificaron
que se cumpla el enfoque de ética profesional, ademas se debié cumplir los
principios tanto sociales como morales a través de las reglas y normas de

comportamiento.

Durante el periodo del progreso del proyecto de investigacion, se establecio
la practica de la moral profesional, desde el punto de vista especifico con los ideales

éticos.

La Universidad César Vallejo resaltd un punto importante en algunos de sus

codigos de ética, lo cual se menciona a continuacion:
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En el art. 6° Honestidad de la Universidad César Vallejo nos puntualiza en

sus lineamientos.

Dentro de estos ideales prevalecieron algunos regimenes en el que nos
corresponde basarnos parar asi poder mostrar que la informacion sera de gran
confiabilidad. Debido a que debemos proporcionar contenido fidedigno en el caso
otros investigadores generen investigaciones en el futuro, ya que al hacer mencion
de otros autores muestra la honestidad y protege los derechos de los diferentes
autores. Asimismo, al hacer mencion y mostrar la proveniencia de la informacion la
cual aliment6 y consiguié lo necesario para plasmar en mi investigacion,
permitiendo dar en el futuro posibles soluciones y facilitarnos en cierto modo de

informacion honorable y veras.

En el art. 9° Responsabilidad de los lineamientos, se aprecié que este
estudio de investigacién cumplié con todos los requerimientos legitimos y de total
fiabilidad al momento de brindar respeto a las condicionantes que se establecen en
la realizacion del proyecto, siendo este comprometido al facilitar informaciéon que la
Universidad César Vallejo solicitd, y con ayuda a este principio se pudo cumplir con

el proyecto de estudio.
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IV. RESULTADOS

En este apartado se explic6 de forma detallada los resultados obtenidos
mediante la aplicacién y recoleccion de informacion mediante el instrumento
elaborado que fue el cuestionario, en primer lugar se consideré los datos
descriptivos de las encuestas, que mejor dicho es la situacion de cada variable en
el contexto estudiado, luego se tuvo la prueba de normalidad de datos mediante la
utilizacion del estadistico Kolmorov — Smirnov y finalmente se realiz6 las pruebas
estadisticas de comprobacion de hipétesis como la regresion lineal con el

estadistico o el modelo estadistico denominado R cuadrado.

Para terminar se realizd un breve resumen de los resultados principales de
este estudio (hipotesis general y especificas), mediante su aceptacién de acuerdo
a los resultados encontrados mediante las pruebas estadisticas de comprobacién

de hipotesis y asi concluyo el presente apartado.
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Datos descriptivos de la variable gestion de precios

Tabla 3

Gestion de precios

Rango
Calificacion Desde Hasta Frec. %

Ineficiente 15 34 4 6.5%

Regular 35 54 20 32.3%

Eficiente 55 75 38 61.3%

Total 62 100%

Fuente: Autoria propia
70.0%
61.3%
60.0%
50.0%
40.0%
32.3%
30.0%
20.0%
10.0% 6.5%
0.0%
Ineficiente Regular Eficiente

Figura 1. Gestién de precios
Fuente: SPSS V.25

Interpretacion:

Teniendo en cuenta la tabla anterior, se pudo encontrar que existe una eficiente
gestion de precios por parte del 61.3% de los hoteles encuestados, debido a que
muchas de estas empresas hacen una correcta fijacion de precios teniendo en
cuenta las tres modalidades o contextos, mientras que el 32.3% de estas
organizaciones tiene una regular gestiéon y solo el 6.5% de estas tienen una
ineficiente gestidon de precios, ya que tiene problemas a la hora de establecer sus

precios, algo que los perjudica de forma econémica.
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Tabla 4

Fijacién de precios en base a margenes

Rango
Calificacion Desde Hasta Frec. %
Ineficiente 8 19 7 11.3%
Regular 20 31 22 35.5%
Eficiente 32 40 33 53.2%
Total 62 100%
Fuente: Autoria propia
60.0%
53.2%
50.0%
40.0%
35.5%
30.0%
20.0%
11.3%
10.0%
0.0%
Ineficiente Regular Eficiente

Figura 2. Fijacién de precios en base a margenes
Fuente: SPSS V.25

Interpretacion:

Segun la figura anterior, se evidencia que del 100% de los resultados indica que el
53.2% de hoteles tiene una eficiente fijacién en base a margenes, debido a que
tienen claro los costos fijos que se han hecho, mientras que el 35.5% demostr6 que
regular, porque no tienen claro que una habitacién tiene muchos costos y finalmente
el 11.3% recalco que es ineficiente, ya que el hotel se inicié con poco capital.
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Tabla 5
Fijacion de precios en base a la demanda

Rango
Calificacion Desde Hasta Frec. %

Ineficiente 5 12 7 11.3%

Regular 13 20 24 38.7%

Eficiente 21 25 31 50.0%

Total 62 100%

Fuente: Autoria propia
60.0%
50.0%
50.0%
40.0% 38.7%
30.0%
20.0%
11.3%
10.0%
0.0%
Ineficiente Regular Eficiente

Figura 3. Fijacion de precios en base a la demanda
Fuente: SPSS V. 25

Interpretacion:

De acuerdo al resultado anterior, se puede verificar que el 50% de los hoteles tienen
una fijacion de precios en base a la demanda eficiente, porque indicaron que los
precios de las habitaciones esta relacionado con la cantidad de clientes, mientras
gue el 38.7% demostrd que es regular, ya que a veces se aumenta el precio cuando
aumenta la demanda y solo el 11.3% manifestd que hay una ineficiente fijacion de
precios en base a la demanda porgue no suelen bajar el precio cuando hay poca

demanda.
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Tabla 6

Fijacidon de precios en base a la competencia

Rango
Calificacion Desde Hasta Frec. %
Ineficiente 2 5 14 22.6%
Regular 6 9 6 9.7%
Eficiente 10 10 42 67.7%
Total 62 100%
Fuente: Autoria propia
80.0%
70.0% 67.7%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
22.6%
20.0%
9.7%
o -
0.0%
Ineficiente Regular Eficiente

Figura 4. Fijacion de precios en base a la competencia
Fuente: SPSS V.25

Interpretacion:

Como se observa en la figura anterior, se pudo identificar que el 67.7% de los
hoteles tiene una eficiente fijacién de precios en base a la competencia, debido a
gue se delimita el precio de la habitacién teniendo en cuenta los precios de los
competidores, mientras que el 9.7% indico que se realiza de forma regular y solo el
22.6% de resultados demostré que es ineficiente, porque no considera el precio de

la competencia como un indicador para establecer sus propios precios.
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Datos descriptivos de la variable revenue management

Tabla 7

Revenue management

Rango
Calificacion Desde Hasta Frec. %

Ineficiente 16 36 7 11.3%

Regular 37 57 12 19.4%

Eficiente 58 80 43 69.4%

Total 62 100%

Fuente: Autoria propia
80.0%
69.4%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
19.4%
20.0%
11.3%
10.0%
0.0%
Ineficiente Regular Eficiente

Figura 5. Revenue management
Fuente: SPSS V. 25

Interpretacion:

De acuerdo a lo observado en la tabla, se puede observar que el 69.4% de las
empresas tienen un eficiente revenue management, debido a que hacen uso
correcto de estrategias para el establecimiento de precios en base a la demanda y
de igual forma tienen una adecuada contabilidad para tener los mejores precios en
las épocas adecuadas brindando un buen servicio, mientras que el 19.4% de
hoteles es regular y solo el 11.3% tiene un ineficiente revenue management porque
tienen ciertos problemas en sus precios con respecto a la competencia haciendo

gue los otros hoteles se lleva mayor porcentaje de los clientes.
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Tabla 8
Gestion de capacidad

Rango
Calificacion Desde Hasta Frec. %

Ineficiente 11 26 8 12.9%

Regular 27 42 20 32.3%

Eficiente 43 55 34 54.8%

Total 62 100%

Fuente: Autoria propia
60.0%
54.8%
50.0%
40.0%
32.3%
30.0%
20.0%
12.9%
10.0%
0.0%
Ineficiente Regular Eficiente

Figura 6. Gestién de capacidad
Fuente: SPSS V.25

Interpretacion:

En la figura anterior se demostré que el 54.8% de los hoteles encuestados tienen
una eficiente gestion de capacidad, debido a que a cada afio aumenta la cantidad
o volumen de clientes, mientras que el 32.3% es regular, ya que cuando hay
festividades regularmente aumenta la cantidad de habitaciones que se venden y
solo el 12.9% tienen una gestién ineficiente, porque los ingresos no permiten cubrir

los gastos que se realizan en estos hoteles.
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Tabla 9
Precios basados en la demanda

Rango
Calificacion Desde Hasta Frec. %

Ineficiente 4 9 8 12.9%

Regular 10 15 21 33.9%

Eficiente 16 20 33 53.2%

Total 62 100%

Fuente: Autoria propia
60.0%
53.2%
50.0%
40.0%
33.9%
30.0%
20.0%
12.9%
10.0%
0.0%
Ineficiente Regular Eficiente

Figura 7. Precios basados en la demanda
Fuente: SPSS V. 25

Interpretacion:

Segun la figura mostrada, el 53.2% de los resultados indica que hay eficientes
precios basados en la demanda, debido a que los precios de las habitaciones
aumentan con la demanda, mientras que el 33.9% demostr6 que es regular, porque
los precios que tienen a veces les permite tener mas utilidades y solo el 12.9% de
estas empresas tienen ineficientes precios basados en la demanda, ya que estos

hoteles no les permite generar beneficios significativos.
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Prueba de normalidad

Tabla 10
Prueba de normalidad de datos

Kolmogorov-Smirnov@

Estadistico gl Sig.
Gestion de precios ,183 62 ,000
Revenue management ,237 62 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

20

20,00 30,00 40,00 50,00 0,00 70,00

Gestion_precios

Figura 8. Grafico de normalidad de gestion de precios
Fuente: SPSS V. 25
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]
10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 0,00 70,00

Revenue_management

Figura 9. Gréfico de normalidad de revenue management
Fuente: SPSS V.25

Interpretacion:

Para comenzar con el proceso estadistico para este estudio, con la informacion
descriptiva se realizd la prueba de normalidad de datos, mediante una prueba
paramétrica, para ello se utilizd el programa SPSS con lo cual arroj6 el cuadro
anterior, donde se muestra dos pruebas paramétricas, pero al ser la muestra mayor
a 50 unidades de estudio, solo se tom6 en cuenta la prueba de Kolmogorov Smirnov
el cual arrojé una significancia del 0.000 con lo que demuestra que existe datos que
no estan normalmente distribuidos, es decir, son datos no paramétricos, mediante
este resultado se sabra que prueba se utilizar4 en este caso se utilizaria el R
cuadrado para poder encontrar la incidencia para poder responder y contrastar la

prueba de hipétesis que se realizara a continuacion.
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Comprobacién de hipotesis
Hipotesis general:

H1: La gestidn de precios incide en el revenue management en empresas del sector

hotelero, distrito Miraflores, aflo 2019.

Ho: La gestion de precios no incide en el revenue management en empresas del

sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.

Tabla 11
ANOVA del modelo de incidencia de la gestion de precios en el revenue
management
Suma de Media

Modelo cuadrados gl cuadratica F Sig.
1 Regresion 8153,173 1 8153,173 119,956  ,000°

Residuo 4078,068 60 67,968

Total 12231,242 61

a. Variable dependiente: Revenue management
b. Predictores: (Constante), Gestion de precios

Interpretacion:

Analizando los resultados del Anova y la varianza de la incidencia, con lo cual se
determina la relacién significativa entre la gestion de precios y el revenue
management. Con el cual se pudo identificar que si existe una relacion significativa

entre ambas variables.

Tabla 12

Resumen del Modelo general

Error estandar de la
Modelo R Rcuadrado R cuadrado ajustado estimacion
1 ,8162 ,667 ,661 8,22426
a. Predictores: (Constante), Gestion de precios

Interpretacion:
Se evidencia en los resultados presentados referente al objetivo general, que segun
el coeficiente del R cuadrado que la gestion de precios incide en un 66.7% en el

revenue management.
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Tabla 13
Coeficientes generales

Coeficientes
Coeficientes no estandariza
estandarizados dos
Modelo B Desv. Error Beta t Sig.
(Constante) 5,215 4,537 1,150 ,255
1~ Gestionde 881 080 816 10,952  ,000

precios

a. Variable dependiente: Revenue management

Interpretacion:

Se pudo identificar que significancia fue 0,000, y dado que no hay mas variables
independientes que puedan intervenir en la incidencia. Se puede afirmar con toda
garantia que la gestion de precios incide en el revenue management en empresas

del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.
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Hipotesis especifica 01:
H1: La fijacion de precios en base a margenes incide en el revenue management

en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.

Ho: La fijacion de precios en base a margenes no incide en el revenue management

en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.

Tabla 14
ANOVA del modelo de incidencia de la fijacion de precios en base a margenes en

el revenue management

Suma de Media .
Modelo cuadrados g cuadratica F SIg.
Regresion  2130,168 1 2139,168 115,428 ,000P
1 Residuo 1107,267 60 18,187
Total 3237,435 61

a. Variable dependiente: Fijacion de precios en base a margenes
b. Predictores: (Constante), Revenue management

Interpretacion:

Teniendo en cuenta la tabla, en referencia a los resultados del Anova y la
constatacion de la varianza de la incidencia, con lo cual se determina la relacion
significativa entre la dimension y la variable. Con el cual se puede afirmar de
acuerdo a la significancia que fue 0.000, se determina que existe una relacion

significativa entre la fijacibn de precios en base margenes y el revenue

management.
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Tabla 15
Resumen del Modelo (Fijacion de precios en base a margenes)

R cuadrado Error estdndar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacion
,8112 ,658 ,657 4,29586

a. Predictores: (Constante), Revenue management

Interpretacion:
Como se puede observar en los resultados mostrados, el valor del R cuadrado, que
es el que determina la incidencia, determiné que la fijacion de precios en base a

margenes se explica en un 65.8% en el revenue management.

Tabla 16
Coeficientes (Fijacion de precios en base a margenes)

Coeficientes no Coeficientes
estandarizados estandarizados
Modelo B Desv. Error Beta t Sig.
1 (Constante) 7,179 2,125 3,337 ,001
Revenue 417 ,039 811 10,744  ,000

management
a. Variable dependiente: Fijacion de precios en base a margenes

Interpretacion:

Por otro lado en la tabla anterior se evidencié el valor de significancia de 0.000,
dado que no hay mas variables independientes que puedan intervenir en dicha
influencia. Por ello se determina aceptando la hipotesis de investigacion en la cual
menciona que la fijacidbn de precios en base a margenes incide en el revenue

management en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.
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Hipotesis especifica 02:

H1: La fijacion de precios en base a la demanda incide en el revenue management

en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.

Ho: La fijacion de precios en base a la demanda no incide en el revenue

management en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.

Tabla 17
ANOVA del modelo de incidencia de la fijacion de precios en base a la demanda

en el revenue management

Suma de Media
Modelo cuadrados gl cuadratica F Sig.
Regresion 697,894 1 697,894 82,044 ,000P
1 Residuo 501,381 60 8,506
Total 1208,274 61

a. Variable dependiente: Fijacion de precios en base a la demanda
b. Predictores: (Constante), Revenue management

Interpretacion:

De acuerdo con el resultado anterior con respecto al Anova del modelo y la
verificacion que corresponde a la varianza de la incidencia, la cual mide la relacién
significativa entre la fijacion de precios en base a la demanda y el revenue
management, en el cual se pudo hallar que la significancia fue igual a 0.000, lo que
significa que tanto la dimensién y la variable se relacionan de forma significativa.

Tabla 18
Resumen del Modelo (Fijacion de precios en base a la demanda)

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacion
1 , 7602 ,578 ,571 2,91656

a. Predictores: (Constante), Revenue management

Interpretacion:
Segun lo mostrado en la tabla anterior, se puede hallar mediante la prueba del R
cuadrado que la fijacion en base a la demanda se explica en un 57.8% en el revenue

management.
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Tabla 19
Coeficientes (Fijacidon de precios en base a la demanda)

Coeficientes no Coeficientes
estandarizados estandarizados
Modelo B Desv. Error Beta t Sig.
1 (Constante) 5,415 1,460 3,708 ,000
Revenue ,239 ,026 ,760 9,068 ,000

management

a. Variable dependiente: Fijacion de precios en base a la demanda

Interpretacion:

Lo indicado en el resultado anterior se visualiza que la significancia encontrada fue

menor a 0.000 como lo indica la condicion, dado que no hay mas variabl
independientes que puedan intervenir en dicha incidencia. Ante ello se termi

es

na

aceptando la hipotesis alternativa donde indica que la fijacion de precios en base a

la demanda incide en el revenue management en empresas del sector hotelero,

distrito Miraflores, afio 2019.
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Hipodtesis especifica 03:

H1: La fijacion de precios en base a la competencia incide en el revenue

management en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.

Ho: La fijacion de precios en base a la competencia no incide en el revenue

management en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.

Tabla 20
ANOVA del modelo de incidencia de la fijacién de precios en base a la

competencia en el revenue management

Suma de Media
Modelo cuadrados gl cuadratica F Sig.
1 Regresion 124,166 1 124,166 82,574 ,000P
Residuo 90,222 60 1,504
Total 214,387 61

a. Variable dependiente: Fijacion de precios en base a la competencia
b. Predictores: (Constante), Revenue management

Interpretacion:

Teniendo en cuenta la tabla, en referencia a los resultados del Anova y la
constatacion de la varianza de la incidencia, con lo cual se determina la relacion
significativa entre la dimension y la variable. Con el cual se puede afirmar de
acuerdo a la significancia encontrada que hay una relacién entre la fijacion de

precios en base a la competencia y el revenue management.

Tabla 21

Resumen del Modelo (Fijacién de precios en base a la competencia)

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacion
1 , 7612 ,579 ,572 1,22625

a. Predictores: (Constante), Revenue management

Interpretacion:
Lo anterior demuestra, a través de la prueba del R cuadrado que la fijacién en base

a la demanda se explica en un 57.9% en el revenue management.
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Tabla 22

Coeficientes (Fijacidon de precios en base a la competencia)

Coeficientes
Coeficientes no estandariza
estandarizados dos
Modelo B Desv. Error Beta T Sig.
1 (Constante) 1,764 ,614 2,874 ,006
Revenue 101 011 761 9,087 000
management

a. Variable dependiente: Fijacion de precios en base a la competencia
Interpretacion:

Con respecto a los resultados anteriores, se pudo verificar que significancia que fue
0,000, y dado que no hay mas variables independientes que puedan intervenir en
la incidencia, ademas se identifico que se comprueba la hipotesis de investigacion
la cual indica que la fijacion de precios en base a la competencia incide en el
revenue management en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio
20109.

Resumen de hipotesis

De acuerdo a los resultados encontrados con respecto a la contrastacion de las
hipotesis planteadas, donde se pudo hallar con la ayuda de la prueba estadistica
de R cuadrado aplicado y explicado anterior, la aceptacion y afirmacién de todas
las hipétesis de la investigacion, es decir que todas las dimensiones de la variable
gestién de precios inciden en el revenue management que aplican dichas empresas
hoteleras y teniendo esta base se afirmo la existencia de un incidencia significativa
de la gestion de precios en el revenue management en empresas del sector

hotelero, distrito Miraflores, afio 2019.
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V. DISCUSION

En el siguiente apartado denominado discusion se realiz6 una comparacion
de resultados, entre los cuales se tiene a los hallados en este estudio, como
también otros resultados realizados en afios anteriores, los cuales se obtuvieron de
articulos o trabajos de investigacion similares a este estudio, los cuales muchos de
ellos coinciden o son similares a este trabajo, pero también hay algunos con los
que difieren sus resultados, por ello en los siguientes parrafos presentados a
continuacion, se explicara de forma precisa y adecuada por objetivos los resultados
hallados en esta investigacion, para poder hacer la comparacion respectiva con

otros autores.

Los primeros resultados, fueron referidos al objetivo principal del estudio el
cual fue determinar la incidencia de la gestion de precios en el revenue
management en las empresas hoteleras, ya que de acuerdo con la prueba del R
cuadrado la primera variable mencionada incide en un 66.7% en el revenue

management.

Esto quiere decir que la manera en cdmo gestionan o fijan los precios dichas
organizaciones estan teniendo un efecto significativo en la herramienta del revenue
management, porque al utilizar todos los componentes o factores necesarios para
fijar un precio que son el margen de ganancia, la demanda y la competencia. Esto
permite que la forma de brindar un servicio al precio y en el momento adecuado,
permite que gran parte de las empresas de este distrito tengan un revenue

management eficiente.

Este resultado es similar a lo hallado por Basak y Ibrahim (2015) y Domingo
(2015), en donde los primeros indicaron que las cuatro principales factores para la
determinar el precio, son el porcentaje de ocupacion, incremento del precio
promedio, flexibilizar el inventario de habitaciones y esto también permite ayudar a

los hoteles en cuanto a la implementacion del revenue management.

De la misma forma el segundo autor, encontr6 que los hoteles han
implementado el revenue management en sus establecimientos debido a que,

permite mejorar los ingresos, optimizar las ventas, mejorar la rentabilidad y cumplir
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con las exigencias del mercado. Estos resultados son similares debido a que en el
primero se demuestra de forma estadistica la incidencia de la gestion del precio en
el revenue management mientras que el autor lo representa de forma teérica al
mencionar factores principales en la gestion los cuales tienen un efecto positivo en

el revenue management de los hoteles.

También los resultados con respecto al primer objetivo especifico, donde se
pudo evidenciar al analizar dichos datos recolectados, demostraron que la
dimensién denominada fijacién de precios en base a margenes incide en el revenue
management de las empresas hoteleras, ya que se hall6é una incidencia del 65.8%

por parte de la dimensién mencionada.

De acuerdo a lo mostrado por la prueba del R cuadrado, lo encontrado
demuestra que estos hoteles estan haciendo uso eficiente y basandose en su
reajuste de sus precios pero teniendo en cuenta un factor muy importante en
cualquier organizacion que son los costos variables y fijos. Debido a que se tienen
que tomar en cuenta estos aspectos para ver cuanto es el margen de ganancia que
dicha organizacién quiere obtener, ya que este margen dependera exclusivamente
del gerente o duefio de la empresa. Por lo cual, muchas empresas lo estan
haciendo de forma adecuada debido a que estan teniendo un eficiente revenue

management.

Estos resultados fueron semejantes a lo encontrado por Feng et al. (2019),
quienes hallaron que los hoteles para determinar o cambiar los precios en
condiciones de riesgo toman en cuenta las caracteristicas de los costos utilizados
para poder usar la fijacion del precio final, ya que hacen una simulacién de

adaptabilidad, precisién y eficiencia de la gestién de precios.

Asimismo, estos resultados son parecidos, debido a que en ambos
resultados indican que se deben tomar en cuenta la fijacién de precios, los costos
gue se han utilizado para poder tener una mejor margen de ganancia. Sin embargo
fueron diferentes a lo encontrado por Lépez (2017), quien encontrd que el hotel no
fija sus precios respecto a sus costos, ademas es deficiente debido a que solo

observa los precios de la competencia. Estos resultados difieren completamente
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porque como una empresa no va a tomar en consideracion los cotos invertidos para

poder definir o gestionar sus precios de forma correcta.

Segun los resultados que corresponde al segundo objetivo especifico, se
pudo comprobar la existencia de la incidencia de la fijacién de precios en base a la
demanda en el revenue management en un 57.8%, segun lo hallado en la prueba
del R cuadrado, confirmando dicha incidencia. Esto quiere decir que la mayoria de
las empresas hoteleras estan haciendo un uso eficiente en el establecimiento de
sus precios en base a la demanda. Puesto que, esta teniendo una incidencia
significativa y positiva en el revenue management, porque estan tomando en cuenta
la cantidad de los clientes para poder definir sus precios y de esta forma poder

obtener mejores y mayores beneficios.

Estos resultados son similares a lo encontrado en el estudio de Jena &
Sarmah (2015), ya que identifico que el beneficio total del canal aumenta cuando el
precio de adquisicion aumenta para el método directo de cobro, ademés, que este
beneficio aumenta cuando el tamafio del mercado es mayor. Estos resultados son
similares ya que los dos se basan en la condicién que entre mayor sea la demanda
mayor tiene que ser el precio, con lo cual en esa situacion puede haber un aumento

significativo de beneficios para las empresas.

Este resultado discrepa con lo hallado por Velarde y Torres (2015), porque
los autores indicaron que los procedimientos de costeo para encontrar los precios
del sector hotelero y servira para la fijacion de los precios por el hospedaje y con lo
cual puede incrementar de forma significativa sus ingresos. Estos resultados
discrepan totalmente ya que el resultado de investigacién indica que la mejor
manera para determinar el precio es que conforme a la demanda aumenta o
disminuye, pero el otro autor indica que la mejor manera es realizando un
procedimiento de costeo solamente, que con lo cual puede aumentar sus

beneficios.

Por ultimo, se analizé los resultados con respecto al tercer objetivo donde se
tuvo como finalidad encontrar la incidencia de la fijacion de precios en base a la
competencia en el revenue management de las empresas hoteleras. Lo cual se

pudo afirmar dicha incidencia en un 57.9%, de acuerdo a la prueba del R cuadrado;
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lo que significa que estos hoteles estan tomando adecuadas decisiones para poder
fijar los precios ya que toman en cuenta a sus competidores, revisando y analizando
los precios que tienen como también el servicio que ofrece, para verificar que es

mejor o igual.

Esto permitira tener una idea de los precios que deben tener para poder
llamar la atencion de los clientes, por lo tanto al utilizar de esta forma la fijacion de
precios esta teniendo un efecto positivo en el revenue management que utilizan

muchas de estas empresas.

Este resultado es semejante a lo encontrado por Pizarro y Villavicencio
(2016), quien identifico que los hoteles determinan o fijan sus precios en base a los
precios de la competencia, pero para los hoteles de tres, cuatro y cinco estrellas
emplean un método que les permiten hallar el precio indicado para cada habitacion,
teniendo en cuenta siempre el factor de los competidores. Estos resultados son
semejantes porque el autor también concuerda con el resultado en este apartado,
ya que ambos indican y resaltan la importancia de los precios de la competencia

para poder definir y establecer los precios de las empresas.

Sin embargo se difiere con lo hallado por Cadenas (2015), quien pudo
encontrar que los tienen problemas para el manejo y control de sus precios, debido
a la falta de conocimientos que muchos de los encargados y gerentes tienen al
respecto con este tema muy importante. Este resultado claramente no concuerda
con los dos primeros, ya que en los primeros se demuestra la capacidad de algunos
gerentes para tomar en cuenta a la competencia para establecer los precios,
mientras que el Ultimo autor en mencion, indicé que los encargados no tienen

ningun tipo de conocimiento para el establecimiento de precios.
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VI. CONCLUSIONES
Las conclusiones de esta investigacion son las siguientes:

1. Se hallé que la fijacién de precios en base a margenes incide en el revenue
management, debido a que a muchos de los hoteles realizan esto para poder
determinar y establecer los precios de las habitaciones de los hoteles.
Asimismo, toman en consideracion siempre los costos fijos y variables que
tienen para vender una habitacién teniendo siempre el margen de venta

deseado.

2. Se pudo encontrar que la fijacién de precios en base a la demanda incide en
el revenue management, ya que las empresas del sector hotelero han
tomado en cuenta la cantidad de clientes y potenciales clientes para poder
definir su precio de venta por habitacién, algo que ha mejorado el revenue
management es que ha permitido mejorar la forma de brindar un servicio con

un precio adecuado.

3. Se demostré que la fijacion de precios en base a la competencia incide en el
revenue management, lo que indica que los hoteles han tomado decisiones
con respecto al precio teniendo en cuenta los precios de la competencia,
realizando un analisis de sus precios, de la forma de atender y lo que ofrece

al mercado, para poder poner un precio razonable.

4. Finalmente, mediante la prueba del R cuadrado se determiné que la gestion
de precios incide en el revenue management, debido a que los factores que
implica la gestion de precios como son la fijacion de precios en base a los
margenes, demanda y competencia, por lo que las empresas han tenido un
eficiente revenue management lo que ha permitido tener una adecuada

solvencia en el mercado.
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VII.

RECOMENDACIONES

Las recomendaciones de la presente investigacion son las siguientes:

1. Serecomienda a los gerentes de los hoteles que se realicen estudios donde

se indiquen o realicen nuevos lineamientos en lo que respecta a la fijacion
de los precios. Esto permitird que las empresas hoteleras que no toman en
consideracion los costos de las habitaciones, puedan tener mejores
margenes de ventas, de tal forma que los costos sean el primer factor a

analizar.

También se recomienda que en investigaciones posteriores se incluyan
estrategias que permitan tener una informacién oportuna y fiable de los
precios de los otros hoteles, esto mediante un estudio de mercado, esto
permitird que los hoteles tengan los datos de los otros y realizar un anélisis
para el correcto establecimiento de precios de sus habitaciones.

Se le recomienda a los gerentes de los hoteles hacer trabajos de campo que
permitan métodos de andlisis de los competidores, es decir realizar sus
debilidades y fortalezas con respecto a su competencia mas cercana, de
esta forma podran hacerse mas competitivos y resaltar dentro del rubro de
hoteles en Miraflores, teniendo también como factor central el precio y el

servicio que brinda los principales competidores.

Finalmente, se recomendé a futuros investigadores, tomar en consideracion
la investigacién, mediante la utilizacion de sus instrumentos o resultados, a
fin de poder ampliar el panorama mediante la realizacién de diferentes
estudios en otros tipos de rubros, los cuales permitan contribuir en dar una
perspectiva sobre la incidencia de la gestion de precios en el revenue

management que se utiliza generalmente en los hoteles.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABIES DE A S DIMENSIONES | INDICADORES ESCALA
Es un proceso que abarca | La variable se medira | Fijacion de precios Costo de hapﬂamon
la estrategia, el andlisis, la | mediante los en base a Ganancias
toma de decisiones y la | indicadores margenes Capital invertido
implementacién, para la | planteados los cuales Rentabilidad
Gestién de determinacion final del | son: el precio, el ——— : . ) 3
precios precio, esto bajo los | rendimiento, el precio | Filacion de precios Ereglo cond Ordinal/Razon
escenarios de margenes | con sobre demanda, en base ala sobredemanda
de ganancias, la | precio con  baja demanda Precio con baja
demanda y la | demanda y el precio ——— _ demgnda
competencia (Simon & |en relacion a la | Fliacion de precios Precio de
Fassnacht, 2018, p.6). competencia. en base a I_a habitacion d(_a la
competencia competencia
La variable se medira Precio por la
Es un conjunto de | mediante los habitacién
técnicas empleadas para | indicadores y Ingresos totales
distribuir  los recursos | planteados los cuales Gestion de Costos totales
escasos. Asimismo, esta | son: el precio medio capacidad Habitaciones
Revenue basada en dos | actual, la produccion, vendidas ) 3
management | estrategias el revenue  por Ocupacion de las Ordinal/Razon
fundamentales: gestion | habitacién disponible, habitaciones
de capacidad y precios | el beneficio

basados en la demanda
(Azeglio et al., 2015,
p.16).

operacional, la tasa de
ocupacion, el rango de
precios y el precio
potencial.

Precios basados
en la demanda

Rango de precios

Precios potenciales




Anexo 2. Matriz de consistencia

Gestidn de precios y su incidencia en el revenue management en empresas del sector hotelero, distrito Miraflores, afio 2019

en el revenue
management en
empresas del sector
hotelero, distrito

Miraflores, aflo 20197

margenes incide en el
revenue management en
empresas del sector
hotelero, distrito
Miraflores, afio 2019.

management en
empresas del sector
hotelero, distrito
Miraflores, afio 2019.

habitacién de la
competencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES | METODOLOGIA
GENERAL GENERAL GENERAL TIPO DE
ESTUDIO:
¢De qué manera la|Determinar de qué La gestion de precios Costo de Eltipo de estudio a
gestion de precios | manera la gestion de incide en el revenue habitacin reallzgr. €s
incide en el revenue precios incide en el en descriptivo-
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empresas del sector -
empresas del sector empresas del sector hotelero distrito Canital DISENO DE
hotelero, distrito | hotelero, distrito |\ oo o o o010 ~apita ESTUDIO:
Miraflores, afio 2019? | Miraflores, afio 2019. ' ' invertido El tipo de disefio a
, , , GESTION DE Rentabilidad realizgr es no
ESPECIFICO ESPECIFICO ESPECIFICO PRECIOS Precio con experimental,
porque no se
sobredemanda manipularan  las
:De qué manera la|Determinar de qué|La fijacion de precios Precio con baja | variables.
fijacion de precios en|manera la fijacion de|€n base a margenes demanda )
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conformada por 62
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PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES | METODOLOGIA
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICOS
¢cDe qué manera la|Determinar de qué|La fijacion de precios Precio por la
fijacion de precios en|manera la fijacion de|€n base ala demanda habitacion
base a la demanda|precios en base a la|incide en el revenue Ingresos totales
incide en el revenue|demanda incide en el|Management en Costos total
management en | revenue management en | €mpresas  del gect_or ostos totales
empresas del sector|empresas del sector |hotelero, distrito Habitaciones
istri istrito | Miraflores, afio 2019. vendidas i
irafores, a0 20107 | Miraores, a0 2638, REVENUE TECNICA:
' ' ’ ' MANAGEMENT | Ocupacion de Encuesta

cDe qué manera la
fijacion de precios en
base a la competencia
incide en el revenue

management en
empresas del sector
hotelero, distrito

Miraflores, afo 20197

Determinar de  qué
manera la fijacion de
precios en base a la
competencia incide en el
revenue management en
empresas del sector
hotelero, distrito
Miraflores, afio 2019.

La fijacion de precios
en base a la
competencia incide en
el revenue
management en
empresas del sector
hotelero, distrito
Miraflores, afio 2019.

las
habitaciones

Rango de
precios

Precios
potenciales




Anexo 3. Instrumento de recoleccidon de datos

La presente encuesta la cual esta orientada al representante legal o contable de las

empresas del sector hotelero, con la finalidad de identificar tanto la gestion de

precios como el revenue management.

Estimado colaborador, sirvase a responder con la verdad la presente encuesta. De

igual forma, la encuesta es anénima. El presente tiene por objetivo especificar el

estado actual respecto a la gestibn de precios, asi como la del revenue

management.

Por favor lea con mucha atencién y conteste todas las preguntas marcando (X) en

una sola alternativa.

Opciones de respuesta:

TD =  Totalmente en desacuerdo
D = Desacuerdo
I = Indiferente

DA = De acuerdo

TA = Totalmente de acuerdo
N©° PREGUNTAS TD| D DA| TA
1. |El hotel tiene claro los costos fijos incurridos. TD| D DA| TA
2. | El hotel tiene claro los costos variables incurridos. TD| D DA| TA
3. | Una habitacion incurre a muchos costos. TD| D DA| TA
4 GE}LCirE]eg%eeT 1goe/o.ganancia por habitacion esta por ol b oAl TA
5 s:r;oggecrc?pn;isr.de la mitad del capital de los socios ™l b DA| TA
6. | El hotel inicié sus operaciones con suficiente capital. |TD| D DA| TA
- HNa tenido una rentabilidad ascendente en los ultimos ™l b oAl TA

afos.

8. TD| D DA| TA

Ha obtenido mayor rendimiento de lo invertido.




Cuando aumenta la demanda suele incrementar el

9. ) .
precio de las habitaciones. D DA| TA
Suelen bajar el precio de las habitaciones cuando cae

10. D DA| TA
la demanda.
Los precios de las habitaciones dependen del

11. P . P ™ DA| TA
volumen de clientes.
Los ingr n perjudi ri latili

12 0s ingresos se ven perjudicados por la volatilidad de ™ DA| TA
la demanda.
Las ganancias se ven perjudicadas por la volatilidad

13.|-2% 9 per] P ™ DA| TA
de la demanda.
Se delimita el precio de la habitacion en relacién a los

14, pre ™ DA| TA
de la competencia.
El precio de las habitaciones de la competencia es un

15.|indicador para establecer el precio de sus|TD DA| TA
habitaciones.
La tarifa de la habitacién se establece en base a un

16. : ) D DA| TA
porcentaje de ganancias.

17.|Los ingresos totales han ido incrementandose afo a|Tp DA| TA
afno.
Se cuenta con mas activos corrientes que en los afios

18. . D DA| TA
anteriores.
Se han reducido los costos totales en los ultimos

19.| . TD DA| TA
anos.
El margen ingr ner [ nivel

20 |EN ! argen de ingresos genera altos niveles de ™ DA| TA
liquidez.
Se cuenta con suficiente liquidez para cubrir con las

21, |>€ CU® ! SUTIS d P ™ DA| TA
obligaciones financieras en el corto plazo.
Se cuenta con suficiente liquidez para cubrir con las

2. | =€ CUS! Suiict d P ™ DA| TA
obligaciones tributarias en el corto plazo.
Los ingresos permiten cubrir la totalidad de los gastos

23,939 P 9 ™ DA| TA
incurridos.
La cuenta contable de caja y bancos equivale a mas

24, jay d ™ DA| TA

del 50% del total de los activos corrientes.




Durante festividades se incrementan la cantidad de

25. habitaciones vendidas. ™ DA| TA
26. | Cada afio aumenta el volumen de clientes. TD DA| TA
[ habitaci il ntre S/1

27 Los precios de las ablfamones oscilan entre S/150 a ™ DA| TA
S/300 en el presente afio.

28, Los actuales precp_s de las habitaciones permiten ™ DA| TA
obtener mayores utilidades.

29 Se | prgtende incrementar los precios de las ™ DA| TA
habitaciones.

hotel | ner nefici némicos
30 Tener un hotel le genera beneficios econdémic 0 DAl TA

importantes.

Gracias por su participacion




Anexo 4. Calculo del tamafo de la muestra

B NZ?%pq
~ (N—1)e? + Z2pq

n

B (74)(1.96)%(0.5)(0.5)
™= 74— 1)(0.05)% + (1.96)2(0.5)(0.5)

n=62



Anexo 5. Rango de fiabilidad

Tabla 1
Rango de fiabilidad

Rangos de fiabilidad Rango
No es confiable -1a0
Baja confiabilidad 0,01a0,49
Moderada confiabilidad 0,50a0,75
Fuerte confiabilidad 0,76 a 0,89
Alta confiabilidad 090a1l

Fuente: Hernandez. (2018). Metodologia de la investigacion.



Anexo 6. Estadistica de fiabilidad

Tabla 2
Estadistica de fiabilidad

Cuestionario Alfa de Cronbach N° de elementos
General , 976 30
Variable 1: Gestion de
) ,959 15
precios
Variable 2: Revenue
,963 15

management

Fuente: Autoria propia



Anexo 7. Informacion de la poblacion a través de la Municipalidad

Q municipalidad

¢« 00

ACCESO A LA INFORMACION SOLICITUD Nro. 569 ATENDIDO. D Reciicos x & 0

Municipalidad de Miraflores <portalgmiratiores gob pe> @ e Mun 133 f & v

para BEATRIZ2805) «

- g -
MUNICIPALIDAD DE

9 MIRAFLORES

Estimado Usuario (a) : BEATRIZ2805 12GMAIL.COM

Su solicitud a ha sido atendida con el siguiente mensaje:
Buenas tardes:
En atencion 3 su Sobiatud N* 569 1a Subgerencia de Comerciaizandn hace legar en of
archivo 13 relacidn de Hoteles, Hostales y Hospedajes del dstrio de Mraflores.
Atentamente,

Jessica Villegas Visquez

Funcionaria Responsable de Acceso a La Informacion

Q municipalidad

Atentamente, n

Jessica Villegas Vasquez

Funclonaria Responsable de Acceso a la Informackon

&

B3 950591568.15x

&
&
=
=
£
. |
.-

& Responder ® Reenviar




Anexo 8. Validacién del cuestionario

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Observaciones:
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador Dr. / I\M Jorge Collahua Enciso DNI: 06136386

Especialidad del validador: Finanzas
Lima, 19 de Junio del 2020

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimensioén Mg. Jorge Collahua Enciso

Especialidad en Finanzas






2
' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Observaciones:
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador Dr. / I\MJorge Luis Renteria Leyva DNI: 07255568

Especialidad del validador: Finanzas

'Pertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado. Lima, _25 de Junio del 2020

?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son

suficientes para medir la dimension Mg. Jorge Luis Renteria Leyva

Especialidad en Finanzas



Anexo 9. Cuestionario virtual

3 C (Y @ docsgooglecom/forms/d/e/1 FAIRQLSeCI3CRIKSSLs-51g2zim2SUV]bVScaTgfTmZ3zigh R0/ viewform ¥ e |
H glcaciores QY Primeros pasas mportado desde Fi.. Cis [ Backboard Leam Otros marcadares

A —
Cuestionario: Gestion de precios y su
incidencia en el revenue management

Prar favor marque la respuesta que considere usted mejor se adecue al enunclado

*Obligatario

1. El hotel tiene claro los costos fijos incurridos *

() Totalmente en desacuerdo
() vesacuerdo
() indferente
() veacuerdo

O Totalmente de acuerdp

2. Elhotel tiene claro los costos variables incurridas *

() Totalmente en desacuerdo o
Link del cuestionario:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeCI3CKIK55L s-
s192zfm2SUV|jbVScq7gffThvZ3ztgd RIxQ/viewform



Anexo 10. Cuestionario enviado a correos electronicos

MM Gmail Q  inisent

o- ¢

+ Redactar
Recibidos 79 Para: loscisnesde.
Destacados

Q
*
© Pospuestos
>
6]

Para: gerencia
Enviados v
Borradores
v Més Para: elfarolitoh.

B [niciar una reunion

Para; recepcion, reservas

@  Unirse a una reunion

Chat
Para; hdiaynoche
&smm.svaw 4 v
No hay chats recientes
Iniciar uno nuevo Para: info
9
= M Gmail Q insent
o- ¢
- Redactar
[J Recibidos 179
Para: recepcion
% Destacados
@ Pospuestos
> Enviados Para: ventas
B Borradores
v Mas .
Para: ventas, gerencia
Meet

W Iniciar una reunion

B8  Unirse a una reunion Para: asistente
Chat
‘SHIRLEYBEAT + Para: reservas

No hay chats recientes

Iniciar uno nuevo Para: informes

29
= M Gmail Q insent
o- ¢
+ Redactar
(J Recibidos 1”9 Para: reservas
% Destacados
Po tos
° e Para: reservas
> Enviados
B Borradores
v Mas Para: info
Meet
& Iniciar una reunion
Para: ventas

& Unirse a una reunion

Chat
anma BEAT +

Para: finanzas, reservas

No hay chats recientes

L Para: recepcion
Iniciar uno nuavo i

x - 0 & = LY
$1-78de 78 < > m
B UANIA UE PRE
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado Hotel Los 22w,
= CARTA DE PRE o
COMPLETAR CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado, Gerente .. 22jun,
[ CARTA DE PRE
+
COMPLETAR CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado Hotel €l 22jun,
(& CARTA DE PRE
COMPLETAR CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado, El Carm 22 jun,
(&) CARTA DE PRE.
COMPLETAR CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel: Soy 22jun.
[ CARTA DE PRE
COMPLETAR CUESTIONARIO - X CICLO ESTUDIANTE DE LA UCV - Buenos tardes estimado Bay View. 2je.

[ CARTA DE PRE

X - @ @
51-780e78 < > 5]
[ CARTA DE PRE.
%)
g
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado Hotel Bes. 22 jun.
[ CARTA DE PRE [-/]
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimade Arawi Mir... 22 jun.
D CARTA DE PRE. +
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado Antara H... 22 jun.
D CARTA DE PRE.
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado Andesma... 22 jun.
(@ CARTA DE PRE...
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimade All Hotel 22 jun.
[ CARTA DE PRE.
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado Hotel Air... 22 jun.
D CARTA DE PRE >

X - Q@ ©

Ve @

51-780e78 < > ]
pou e
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Embajador. 22jun e
& CARTA DE PRE.. o
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel El Ta_ 2jun
B3 CARTA DE PRE
+
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel El Du 22 jun.
& CARTA DE PRE
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Cas. 2jun
& CARTA DE PRE..
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Carmel H. 2jun
[ CARTA DE PRE
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos tardes estimado Hoted Brit. 2jun

[ CARTA DE PRE..

>



™M Gmail

Redactar

Recibidos
Destacados
Pospuestos
Enviados
Borradores

v Mas

B Iniciar una reunion

EB  Unirse a una reunion
Chat

QSHIRLEYBEAT

No hay chats recientes
Iniciar uno nuevo

™M Gmail
+ Redactar

Recibidos
Destacados

]
*
@ Pospuestos
>
]

Enviados
Borradores
v Mas
Meet

W Iniciar una reunion

E@  Unirse a una reunion

Chat
QSHIRLE‘( BEAT

No hay chats recientes
Iniciar uno nueve

29

™M Gmail
+ Redactar

Recibidos
Destacados

Q
*
© Pospuestos
>
]

Enviados
Borradores
v Més
Meet

W Iniciar una reunién

B unirse a una reunion

Chat
Qsmm.sv BEAT

No hay chats recientes
Iniciar uno nuevo

Z 9

179

179

Q

o-

Q

O-

in:sent

c

Para: carlos.veloz

Para: habitathote.

Para: info

Para: gerencia

Para: reservas

Para: htlesperanza

in:sent

(G

Para: reservas

Para: cholcana

Para: recepcion

Para: carlos.veloz

Para: habitathote.

Para: info

Para: gerencia

Q insent

0-

c

Para: reservas

Para: plerina_sof

Para: consultas

Para: reservas

Para. reservas

Para; reservas

< @ s

51-78de 78

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Holid...

[ CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Habitat Hot...

[ CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Girasoles H..

[0 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Ferré ...

D CARTA DE PRE...

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Faraona Gr..

D CARTA DE PRE.

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Esper...

B CARTA DE PRE.

@ @ ©

51-78de 78

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel El Ta.

[0 CARTA DE PRE...

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Cholc...

(D CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICL - Buenos dias estimado Hotel Antigu...

(8 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Holid

[0 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Habitat Hot...

(8 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Girasoles H

[0 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Ferré ..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO -

[ CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO -

[ CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO -

& CARTA DE PRE.

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO -

) CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO -

[ CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO -

& CARTA DE PRE

= (OJR

1-500e78

Buenos dias estimado Hotel San B.

Buenos dias estimado Hotel Lima ..

Buenos dias estimado Hotef Lexus.

Buenos dias estimado Hotel Las P.

Buenos dias estimado Hotel Incla.

Buenos dias estimado Hotel Ferre

¢

Ve @

< >

22jun.

22jun.

22jun.

22 jun.

22 jun.

22 jun.

Ve @

< >

22 jun

22 jun

22jun.

22 jun

22jun.

22 jun

22 jun.

ucv

22j:n

2jn,

2.

22

22)un

2



M Gmail
+ Redactar

[J Recibidos 179
% Destacados

© Pospuestos

> Enviados

B Borradores

v Més

B Iniciar una reunién

@&  Unirse a una reunion

Chat

. SHIRLEY BEAT +

No hay chats reciantes.
Iniciar uno nuavo

~ 9

™M Gmail

Redactar

Recibidos 179
Destacados

Pospuestos

Enviados

Borradores

«®Ve*xo -

Més

Meet
W Iniciar una reunién

@ unirse a una reunion

Chat

. SHIRLEY BEAT +

Na hay chats recientes
Iniciar uno nuevo

M Gmail

Redactar

Recibidos 179
Destacados

Pospuestos

Enviados

Borradores

«c BV ex*xQO -

Més
Meot
W Iniciar una reunion

B Unirse a una reunién

Chat
@ streeveenr +

No hay chats recientes
Iniciar uno nuevo

Q  insent

O~ ¢ i

Para. reservas

Para; recepcion

Para; reservas

Para: reservas

Para; h8729-re1

Para: reservas

Q  insent

o- ¢

Para: control

Para: hotel pacif,

Para; reservas

Para: ventas, contabilidad

Para: operaciones

Para: ventas]

Q insent

O- ¢

Para. reservas 3

Para: nancym

Para; reservas

Para: administrac.

Para: operaciones

Para; contabilidad

1-500e 78
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV - Buenos dias estimado Lima Wasi Hotel: So..
[ CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Libre Hotel:...
[ CARTA DE PRE.

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Leon ..
[ CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel La Ca..
[ CARTA DE PRE.

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Ibis L
[ CARTA DE PRE.

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel: Soy
[ CARTA DE PRE..

1=50de78

[ CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Radis...

B3 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIQ - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Pacifi.
[ CARTA DE PRE...

RESPONDER CUESTIONARID - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimade Hotel Mont..
() CARTA DE PRE...

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCY X CICLO - Buenos dias estimade Hotel Mirafl...
[ CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Marie__

B3 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Maria__

[3 CARTA DE PRE..

1-500e 78

UAXIA UT PHE.

Recividos RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buénas tardes estimad..
A image.png CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Virreynal H..
CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Tiera Viva .
[ CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Stefa
[E) CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Sefior..
[ CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenos dias estimado Hotel Santa..
[ CARTA DE PRE..

2o

2jun.

22 jun.

22jun,

22 jun.

22 jun.

22 jun.

22 jun.

22 jun.

Bjn

2

2jn

22 jun,

22 jun

—



MM Gmail
+ Redactar

Recibidos
Destacados

Q
*
© Pospuestos
>
&

Enviados
Borradores
v Més
Meet

W (niciar una reunion

@ Unirse a una reunion

Chat
Qsmmsv BEAT

No hay chats reclentes
Iniciar uno nuavo

™M Gmail
+ Redactar

Recibidos
Destacados
Pospuestos

Enviados

PV e *0O

Borradores

v Més

Meet

B Iniciar una reunion

B Unirse a una reunion

Chat
®  SHIRLEY BEAT
b )

No hay chats recientes
Iniciar uno nuevo

L Q@

™M Gmail

Redactar

Recibidos
Destacados
Pospuestos
Enviados
Borradores

v Més
B Iniciar una reunion
B3 Unirse a una reunion

Chat
®  SHIRLEY BEAT
b ]

No hay chats recientes
Iniciar uno nuevo

29

Q  inisent

Oo- ¢

Para; reservas, eventos

Para: cuentas

Para: reservas

Para: operaciones2

Para: gcalderon

Para Diego 3

Q in:sent

Oo- ¢ :

179 Para: reservas

Para: recepcion.i.

Para: info

Para: finanzas

Para: ventas

+

Para: reservas

Q in:sent

o- ¢ :

Para: reserve.lima

179

Para: recepcion

Para: maria.rodri.

Para: hcent-capmi

Para: recepcion

+

Para: huge.moreno

Para: admin

o B

1-500e 78
RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Cas
[ CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Bo.

[ CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Grand Ho..

(& CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel €1 T
[ CARTA DE PRE

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Cas

& CARTA DE PRE

Recibidos RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimad

[ CARTA DE PRE

@ @

1-50 de 78

& UARIA UEPRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado La Hacie...

D CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Inn..

D CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel San...

8 CARTA DEPRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel No...

8 CARTA DEPRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Jos.

8 CARTA DEPRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Jos...

D CARTA DE PRE..

® @

1-50de 78

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Hilt

5 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Double Tr...

B CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Co...

8 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Cas...

5 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCY X CICLO - Buenas tardes estimado Ac Hotels..

B CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado Hotel Ra...

[0 CARTA DE PRE..

RESPONDER CUESTIONARIO - ESTUDIANTE DE LA UCV X CICLO - Buenas tardes estimado QP Hotel.
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Anexo 11. Base de datos

Gestion de precios

Fijacion en base ala

Fijacion en base a mérgenes Fijacion en base alademanda
comp ia Total
PRG.1 | PRG.2 | PRG3 | PRG4 | PRG5 | PRG.6 | PRG.7 | PRG.8 | PRGI | PRG.10 [ PRG.11 | PRG.12 | PRG.13 | PRG.14 | PRG.15
Representante 1 3 2 4 3 4 4 3 4 3 3 4 3 3 4 3 50
Representante 2 2 3 2 2 2 3 2 2 3 3 2 2 3 2 3 36
Representante 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 30
Representante 4 3 3 4 3 3 3 4 3 2 3 4 4 3 4 3 49
Representante 5 2 2 2 3 2 3 2 3 3 2 2 3 3 3 2 37
Representante 6 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 32
Representante 7 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 42
Representante 8 3 3 2 3 2 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 40
Representante 9 3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 4 3 5 3 4 51
Representante 10 4 4 4 4 3 3 4 4 3 3 5 4 3 4 4 56
Representante 11 2 1 2 2 1 1 2 1 1 1 2 1 1 2 1 21
Representante 12 4 4 2 3 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 3 53
Representante 13 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 17
Representante 14 2 3 3 2 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 2 39
Representante 15 3 4 4 4 2 3 4 3 3 3 3 3 3 2 3 47
Representante 16 3 3 2 2 2 2 2 2 3 3 2 3 3 3 3 38
Representante 17 3 4 2 3 2 4 4 2 4 4 2 4 4 3 3 48
Representante 18 5 4 3 4 5 3 4 5 4 4 5 5 3 3 3 60
Representante 19 3 3 2 2 3 4 3 2 3 3 3 4 3 3 4 45
Representante 20 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 43
Representante 21 3 3 2 2 2 3 3 3 2 2 2 3 3 3 2 38
Representante 22 4 3 4 3 4 2 3 2 3 4 3 2 4 3 4 48
Representante 23 3 4 2 3 3 3 4 4 3 4 2 3 4 3 2 47
Representante 24 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 50
Representante 25 5 3 4 3 5 3 5 4 5 5 3 4 3 4 5 61
Representante 26 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 2 2 2 2 38
Representante 27 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 2 36
Representante 28 4 4 5 5 5 3 4 5 5 3 4 5 3 3 5 63
Representante 29 3 4 4 5 3 5 5 5 5 5 5 4 4 5 3 65
Representante 30 5 4 5 4 5 5 3 4 4 5 5 4 3 3 5 64
Representante 31 5 5 5 5 4 4 3 5 4 4 5 5 3 5 5 67
Representante 32 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 3 67
Representante 33 4 4 5 4 4 4 3 3 4 3 3 5 5 5 4 60
Representante 34 5 5 5 5 5 3 4 5 5 4 5 5 5 4 4 69
Representante 35 5 3 3 5 3 5 5 4 5 3 5 5 5 4 5 65
Representante 36 5 4 3 5 5 3 4 5 4 4 3 5 5 3 4 62
Representante 37 4 3 4 4 5 3 4 4 5 4 5 3 4 5 3 60
Representante 38 5 5 5 3 5 3 4 3 3 3 3 5 3 4 3 57
Representante 39 5 5 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 5 5 4 67
Representante 40 5 3 5 5 4 3 3 3 5 4 5 3 4 4 5 61
Representante 41 5 5 4 5 4 4 3 5 4 4 5 5 5 5 5 68
Representante 42 4 5 3 3 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 3 63
Representante 43 3 5 5 3 3 5 4 4 4 3 3 3 5 4 3 57
Representante 44 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 69
Representante 45 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 69
Representante 46 5 5 5 4 5 5 5 3 3 4 5 5 4 5 3 66
Representante 47 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 2 4 3 4 55
Representante 48 5 3 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 5 3 64
Representante 49 4 5 5 5 3 5 5 5 5 3 4 3 3 4 5 64
Representante 50 5 4 5 4 4 5 5 5 3 4 5 4 5 5 5 68
Representante 51 5 5 5 5 5 5 4 4 5 3 5 4 4 5 5 69
Representante 52 5 5 4 5 4 5 5 5 4 3 3 4 3 5 5 65
Representante 53 5 5 5 4 5 4 5 5 3 4 3 5 5 5 5 68
Representante 54 5 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 69
Representante 55 4 5 3 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 68
Representante 56 3 5 5 4 5 4 3 5 3 4 5 3 5 5 3 62
Representante 57 5 5 3 5 5 3 5 5 5 5 5 4 5 3 4 67
Representante 58 5 4 5 5 4 4 5 5 4 3 4 5 4 4 4 65
Representante 59 4 4 5 5 4 4 4 4 3 3 4 3 5 4 4 60
Representante 60 5 5 4 3 4 4 5 5 5 3 4 5 5 5 4 66
Representante 61 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 5 5 3 5 3 64
Representante 62 3 3 4 3 5 5 4 5 3 4 5 4 4 4 3 59
TOTAL 238 232 228 225 226 219 230 233 224 219 231 228 227 228 216 3404




Revenue management

Gestion de capacidad Precios basados en la demanda
PRG.16 | PRG.17 | PRG.18 | PRG.19 | PRG.20 | PRG.21 | PRG.22 | PRG.23 | PRG.24 | PRG.25 | PRG.26 | PRG.27 | PRG.28 | PRG.29 | PRG.30 Tota
Representante 1 3 3 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 43
Representante 2 4 3 4 5 3 3 5 3 3 3 5 3 5 3 5 57
Representante 3 1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 28
Representante 4 3 3 5 5 4 4 5 3 4 4 4 4 3 5 4 60
Representante 5 1 2 2 1 1 1 1 1 1 2 2 1 2 1 2 21
Representante 6 2 1 1 1 1 1 2 2 2 2 1 1 2 1 1 21
Representante 7 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 31
Representante 8 5 3 5 5 5 3 4 3 4 4 3 3 3 5 3 58
Representante 9 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 29
Representante 10 5 3 4 5 4 4 4 3 5 3 4 4 3 3 3 57
Representante 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Representante 12 5 5 5 4 5 3 5 4 4 5 5 5 5 5 5 70
Representante 13 2 1 1 2 1 1 2 1 1 1 2 2 1 1 1 20
Representante 14 3 4 3 4 3 3 4 4 5 4 4 4 5 5 3 58
Representante 15 2 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 41
Representante 16 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 4 2 3 3 3 39
Representante 17 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 41
Representante 18 4 3 5 3 5 4 3 3 3 4 4 3 4 5 4 57
Representante 19 3 2 4 4 2 2 2 3 3 4 4 3 3 3 4 46
Representante 20 3 3 2 2 2 2 3 2 2 3 3 3 3 2 2 37
Representante 21 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 3 2 3 41
Representante 22 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 42
Representante 23 2 2 2 3 2 3 3 2 2 2 2 2 2 3 3 35
Representante 24 4 4 2 3 2 2 4 3 3 3 2 4 4 4 3 47
Representante 25 4 3 3 3 5 3 3 3 5 3 4 4 5 4 3 55
Representante 26 2 3 2 2 2 3 3 3 2 3 2 3 2 2 2 36
Representante 27 3 2 4 3 3 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 46
Representante 28 4 3 4 4 4 5 4 3 3 4 5 3 5 4 4 59
Representante 29 5 4 3 4 3 4 4 4 5 5 4 5 4 4 3 61
Representante 30 4 5 5 3 3 5 5 5 4 3 5 3 4 5 3 62
Representante 31 5 3 5 3 5 5 5 5 5 3 4 5 5 5 4 67
Representante 32 5 3 3 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 66
Representante 33 4 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 69
Representante 34 5 5 4 3 3 5 4 4 5 4 5 4 5 3 4 63
Representante 35 5 5 5 3 4 5 3 3 3 5 5 3 3 3 3 58
Representante 36 5 5 4 4 5 3 4 4 5 4 5 5 4 3 3 63
Representante 37 5 5 3 4 4 5 4 5 4 3 5 4 5 5 3 64
Representante 38 4 3 4 3 5 5 5 4 5 3 4 4 3 5 4 61
Representante 39 3 5 4 3 4 5 3 3 3 3 5 3 3 5 3 55
Representante 40 3 5 5 4 4 3 4 4 4 5 3 5 3 5 3 60
Representante 41 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 3 3 3 4 4 63
Representante 42 4 5 3 4 4 5 3 4 5 4 4 4 3 4 5 61
Representante 43 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 3 5 4 4 67
Representante 44 3 3 5 5 5 5 5 5 3 4 4 5 5 5 4 66
Representante 45 4 4 5 4 4 4 3 4 5 4 3 4 3 4 3 58
Representante 46 4 4 4 5 4 3 3 3 4 3 3 5 3 4 5 57
Representante 47 5 3 4 3 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 3 61
Representante 48 4 5 4 5 4 3 4 3 4 5 5 3 4 5 4 62
Representante 49 5 3 3 4 4 4 4 3 3 4 3 4 5 4 5 58
Representante 50 4 5 5 5 5 5 5 3 3 4 5 4 4 3 5 65
Representante 51 5 5 3 3 3 3 5 4 5 4 4 4 4 5 5 62
Representante 52 4 4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 3 67
Representante 53 4 4 3 4 3 3 5 4 4 4 5 5 5 5 3 61
Representante 54 5 4 5 3 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 67
Representante 55 4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 3 65
Representante 56 4 3 5 4 3 4 3 3 4 4 5 4 4 5 3 58
Representante 57 3 3 5 5 4 3 4 5 3 3 4 4 3 3 5 57
Representante 58 4 3 4 4 4 4 3 5 5 5 5 3 4 5 5 63
Representante 59 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 4 4 4 68
Representante 60 3 4 4 3 5 5 3 4 5 3 4 4 4 5 5 61
Representante 61 5 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 3 3 4 3 65
Representante 62 5 5 3 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 70
TOTAL 225 216 225 214 219 219 229 213 24 22 233 220 220 229 213 3321
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